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Abstrakt

Diplomova prace mé za cil vypracovat studii proveditelnosti se zaméfenim na zménu
zahradnictvi na produkéni a realiza¢ni firmu. Je v ni analyzovana soucasna struktura a
stav hospodafeni firmy a ndvrh vedouci k rozvoji vletech 2011 az 2013. postatou

navrhu je rozsiteni produk¢nich kapacit firmy a zvySeni trzniho podilu.

Abstract

This diploma thesis have for object to create a feasibility study focused on change the
gardening to the production and implementation company. I have analysed the present
structure and condition of management, 1 have created a proposal of enterprise
development for years 2011 till 2013. The proposal’s essence is the enlargement of

company capacity and maret share.
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Uvod

Cilem mé¢ diplomové prace je vypracovani studie proveditelnosti, kterd je zaméfena na
zménu zahradnictvi na produkéni a realiza¢ni firmu.

Studie proveditelnosti je dualezitym projektem zpracovdvanym nejen pro zacatek
kazdého podnikani, ale i pro jeho pfipadny rozvoj. Zahrnuje mnoho oblasti, které
hodnoti makroekonomickou a mikroekonomickou situaci podniku. Analyzuje trh, na
kterém chce firma ptisobit. Déle hodnoti finan¢ni stranku potifebnou na zacatku kazdé
etapy podnikani, ¢i jeho rozvoje. Studie proveditelnosti slouzi jako podklad jak pro
rozvoj firmy, tak 1 pro potencidlniho investora.

Soucasti této koncepce je nastin teoretickych poznatkl, které napomohou blizSimu
pochopeni dané problematiky. Dal$i ¢asti prace bude analyza trzniho prostiedi, kterd
hodnoti trh jako takovy, jeho pfilezitosti a hrozby. Naslednég, na zékladé téchto aspektt
bude definovan samotny navrh feSeni, kde bude popsdn uvazovany zpusob zmény
zahradnictvi na produkéni a realizacni firmu.

V praci bude pouzita metoda analyzy, pomoci niZ zkoumané jevy rozlozim na
jednotlivé ¢asti a budu zjist'ovat vzajemné vztahy. DalSi metodou pouZitou v této praci
bude metoda srovnavaci, pomoci které budu zjiStovat shodné ¢i rozdilné stranky
zkoumanych jevl. Srovnavaci metodu pouziji jak pfi ziskdvani poznatkl a fakti, tak i

pfi jejich zpracovani. Tato metoda je zdkladni metodou hodnoceni.
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1 Vymezeni problému a cile prace

Cile této studie proveditelnosti se zaméfenim na pieménu soucasného zahradnictvi na
produkéni a realizacni firmu je, na zdkladé poznatki z realizovanych analyz, navrhnout
opatfeni sméfujici ke:

e Zvyseni trzeb,

e SniZeni nakladd,

e Vice spokojenych zdkaznik,

e RozSifeni sortimentu,

e Zavedeni prodeje solitérnich rostlin z volné pidy,

e Zavedeni novych sluzeb.
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2 Teoreticka vychodiska prace

Teoretickd vychodiska slouzi v obecné roviné pro ziskdni potfebnych informaci a

znalosti dané problematiky, aby bylo mozno navrhnout kvalitu feSeni projektu.

2.1 Problematika projektového managementu

Projektovy management je slozity komplex problematiky oblasti ftizeni, ktery
nemuzeme zjednodusit pouhou koncentraci na technické zvladnuti ovladani programt
pro podporu fizeni projektd. Projektovy management obecné obsahuje aktivity, které
souvisi s fizenim predmétu, sluzby nebo jejich kombinace. Obsahovou ndplni aktivit
mohou byt napft. fizeni nakladl, ekonomické pozadavky na efektivitu a nebo predvidani
rizik spojenych s trvanim projektu. Dale samotné fizeni procesii v Case, koordinace
jednotlivych praci a komunikace mezi jednotlivymi Ucastniky projektu. Posledni a
neméné dlleZitou oblasti je budovani mezilidskych vztahl, motivace jednotlivci a

efektivni fizeni ptipadnych konfliktd.

Z casového hlediska se v projektu vyskytuje celd fada specializovanych ¢innosti. Mezi

e pretransformovani potieb a poZadavki zadavatele do pfedmétu projektu,

e tvorba odhadli a predpokladi a nasledny ptevod do casového nebo
finan¢niho planu, optimalizace a Gpravy téchto pland,

e zpracovani podkladi a projektovych dokument,

e vyhledani pracovnikii pro dany tkol ¢i profesi,

e pridéleni ukolt a jejich koordinace,

e vedeni a motivovani jednotlivei projektového tymu,

e vytvofeni pracovniho prosttedi — fizeni kvality, pozornosti, kontrola prib&hu
plnéni stanovenych cilii, skoleni,

e kontrola pribéhu plnéni projektovych pland,

e snaha o eliminaci potencialnich rizik,

e zajiSténi pfedani vystupl projektu jeho zadavateli,
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e vyporadani projektovych agend — zavérecna fakturace, sestaveni a hodnoceni

zaverecnych dokumentt, apod.
2.2 Rizeni projektu

2.2.1 Projektovy management

Chceme-li nalézt rozdily mezi béZné¢ chipanym managementem a projektovym
managementem, musime vychazet z obecnych definic managementu. Prvni z nich je
podle celosvétoveé uznavaného teoretika projektového managementu profesora Herolda
Kerznera a druha téz podle celosvétové uznavaného sdruzeni projektovych managert

Project Management Institute (PMI).

Projektovy management podle H.Kerznera:
“Projektovy management je souhrn aktivit spocivajici v planovani,
organizovani, rizeni a kontrole zdrojii spolecnosti s relativné
kratkodobym cilem, ktery byl stanoven pro realizaci specifickych cilii a
zameru. “

Projektovy management podle PMI:
“Projektovy management je aplikace znalosti, schopnosti, ndstrojii a

¢

technologii na aktivity projektu tak, aby tyto splnili pozadavky projektu.

I kdyz se ve svém doslovném znéni obé definice odlisuji, jejich podstata je obdobna:
projekt je urcité kratkodobé vynalozené usili, které je doprovazené znalostmi a
metodami, jejichz Gi€elem je pfemeénit zdroje jak materidlni, tak i nematerialni na soubor

pfedméti nebo sluzeb ¢i jejich kombinace a to za icelem dosazeni vyty€enych cila.

2.2.2 Projekt

Projektem mitize byt témet jakykoli sled kol s dirazem na aplikaci metod a pravidel
projektového managementu. Jedna se o fizeny proces, ktery ma svilij zacatek a sviij

konec. Nema-li pfesnd pravidla fizeni a regulace, pak se jedna o sled ukoll, na jehoz
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konci se nemusime setkat s ocekdvanym vysledkem, resp. ptivodni piedpoklad objemu
vstupll nemusi odpovidat ziskanému vystupu.
teoretikil se mohou formulace liSit. Pro srovnani uvadim alespon dvé zakladni, z nichz

jedna je od jiz zminénych profesora Kerznera a sdruzeni PML

Projekt podle H.Kerznera:
“Projekt je jakykoli jedinecny sled aktivit a ukolu, ktery ma:
dan specificky cil, ktera ma byt jeho realizaci splnén,
definovano datum zacdtku a konce uskutecneni,

stanoven ramec pro Cerpani zdrojii potiebnych pro jeho realizaci. “

Projekt podle PMI:
“Projekt je docasné usili vynaloZené na vytvoreni unikdtniho produktu,

¢

sluzby nebo urcitého vysledku.

2.2.3 Zakladny projektového managementu

Vychézime-li z definice profesora Kerznera, projektem je jakykoli jedinecny sled aktivit
a ukold, kterd ma stanoven specificky cil, ¢asovd omezeni a limity pro ¢erpani zdrojli na
danou realizaci. Tato definice obsahuje tfi zdkladny projektového managementu a to

¢as, néklady a dostupnost zdroju (viz obrazek).

Niklady

Piedmét
projeltu

Dostupnost zdroji

Obrazek 1: Zdklady projektového managementu
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2.2.4 Studie proveditelnosti

Studie proveditelnosti je technicko-ekonomickd studie popisujici investicni zamér,
kterého ma byt dosazeno. Tato studie je zpracovana jiz v piedinvesti¢ni fazi projektu.
Jejim tucelem je zejména zhodnoceni realizaCnich alternativ, déale pak posouzeni
realizovatelnosti projektu, identifikace podkladli pro kone¢né investi¢ni rozhodnuti a
nakonec optimalizace zvoleného feeni.

Studie proveditelnosti je zpracovavana na zakladé dvou kritérii, jimiz jsou velikost
projektu a podrobnost zpracovani. Podle velikosti projektu se jedna o zakladni studii
proveditelnosti a zjednoduSenou studii proveditelnosti. Podle podrobnosti zpracovani se

jednd o ptedbéznou, zjednodusenou a zdkladni studii proveditelnosti.

Produkt projektu
Cilem projektového managementu je vytvofeni urcitého unikdtniho produktu —
pfedmétu, sluzby ¢i jejich kombinace, kterd ma za ukol splnit ocekdvani zadavatele
projektu a prispét k dosazeni pozadovaného cile.
Produktem projektu je tedy cil, vysledek nebo jiny vystup projektu, ktery ma byt
realizaci projektu vytvoren.
Pro produkt projektu tedy plati jedna z téchto moZznosti ¢i jejich kombinace:

e jec kvantifikovany a muze ptredstavovat fyzicky objekt a nebo jen jeho

¢ast,
e tvori ur¢itou sluzbu,
o vytvaii vysledek, ktery se miize stat vstupem pro dalsi interni a nebo

externi procesy.
V praxi muze byt produktem projektu cokoli, napt. realizace stavby, zavedeni

organizacnich zmén, provedeni studie, implementace novych technologii nebo napsani

diplomové prace, atd.
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Rozpocet projektu

Mluvime-li o rozpoctu projektu, pak se jedna o posledni dilezitou charakteristiku
projektu. Jedna se o rdmec pro Cerpani zdrojii potfebnych pro jeho realizaci. Kazdy
projekt musi mit stanoven limit cerpani finan¢nich prostfedki, které vychazi
z predpokladaného rozsahu vyuziti jak materialii a technologii, tak i1 z potfebnych praci,
coz umoziuje kontrolu skute¢ného postupu projektu.

Rozpocet byva casto rozpracovan do podrobnych detaild podle jednotlivych
nakladovych druhti, z divodu dosazeni pozadované piesnosti odhadii budoucich
nakladi projektu. Proto jsou jednotlivé ndklady zpravidla pfevedeny do financ¢ni
podoby.

Rozpocet projektu je nutnou soucasti Planu projektu a obsahuje celou fadu ukazateli,
které je nutno pii realizaci projektu dodrzet. Typicky rozpocet obsahuje polozky typu
pfimé naklady, nepfimé (rezijni) ndklady a ostatni ndklady a jejich podrobné

rozpracovani.

2.2.5 Osnova Studie proveditelnosti

Osnova studie proveditelnosti ma pévné stanovené body, kterymi se musi zpracovatel

fidit a tyto body jsou nasledujici:

1. Obsah

2. Uvodni informace

3. Vyhodnoceni projektu

4. Popis podstaty projektu, jeho etap

5. Analyza trhu

6. Marketingova strategie a marketingovy mix
7. Management projektu a fizeni lidskych zdrojt
8. Technické a technologické fizeni projektu
9. Vliv projektu na Zivotni prostiedi

10. Zajisténi investicniho majetku

11. Finan¢ni plan

12. Hodnoceni udrzitelnosti projektu

13. Analyza a fizeni rizik — citlivostni analyza
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14. Casovy harmonogram projektu

15. Zavérecné shrnujici hodnoceni projektu

Uvodni informace popisuji G¢el zpracovani studie proveditelnosti, datum zpracovani,
identifikacni tdaje zadavatele, kdo je zadavatelem studie a nakonec i kontaktni

informace.

Vyhodnoceni projektu obsahuje zésadni zavéry a shrnuti, ddla pak hlavni ukazatele a
jejich hodnoty, vysledky citlivostni analyzy, zhodnoceni finan¢ni efektivity projektu,

realizovatelnost projektu a také vysledky analyzy rizik.

Popis podstaty projektu, jeho etap hledd odpovédi zejména na tyto otazky:
e Jaky je ndzev, smysl a zaméteni projektu?
e Jaké produkty budou diky projektu nabidnuty?
e Jaké problémy projekt fesi?
e Kdo bude investorem, vlastnikem, provozovatelem projektu?
e Jaka je lokalizace projektu?

e Jaka je vazba projektu na strategické dokumenty?

Mezi etapy investi€niho projektu patii faze piedinvesticni, investi¢ni, provozni a
poprovozni.

Féaze predinvesticni, neboli koncep¢ni etapa, je uvodem kazdého projektu a jejim
ucelem je identifikace piilezitosti, analyza alternativ projektu u hlediska jejich
proveditelnosti a rizik, vybér vhodné alternativy, specifikace zaddni a vypracovani
nabidky. Pro tuto etapu je charakteristicky vysoky stupen neurcitosti a proto s ohledem
na naro¢nost rozhodnuti v této etap¢, se zpracovava fada pomocnych studii. Mezi tyto
studie patii Studie piileZitosti, kterd analyzuje naméty, které mohou byt predmétem
dal§iho zpracovani. Opird se vétSinou o kvalifikované odhady a potfebnd data jsou
vétSinou pouzita ve srovnatelnych projektech. Druhou studii je pravé Studie
proveditelnosti. Ta poskytuje obchodni, technickou, ekonomickou a ekologickou

poznatkovou zdkladnu pro rozhodovani o projektu. Dopliiujicimi studiemi mohou byt
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napf. marketingova studie, studie materidlovych a energetickych zdrojl, pracovnich sil
nebo dopravnich siti, apod.

Faze investi¢ni, neboli realiza¢ni, zahrnuje vSechny c¢innosti od projektovani, pies
vystavbu a dodavku az po testovani a uvedeni do provozu.

Provozni etapa zahrnuje nab&h na plné vyuziti projektované kapacity, priibéznou udrzbu
a inovace az po likvidaci po doziti projektu.

A posledni etapou je poprovozni, neboli vyhodnocovaci, etapa a tato analyzuje projekt
z hlediska ,,uCeni se* pro dalsi projekty.

Shora uvedené etapy obsahuji i variantni feSeni, kterd jsou odvisld od zdvaznych
proménnych okolnosti, které nemiZe investor ovlivnit, jakoz jsou napi. velikost
poptavky po produktu a nebo tfteba makroekonomické ukazatele. Toto variantni feSeni

se sklada ze tii moznych zpiisobi a to optimalni varianty, stfedni a minimalni varianty.

Analyza trhu je spojovana s marketingovym priizkumem, dale pak samotnou analyzou
trhu a nakonec s tzv. SWOT analyzou, ktera je souhrnem vyse uvedeného a zhodnocuje
silné, slabé stranky a mozné piilezitosti a hrozby spojené se zpracovavanym predmétem
projektu.

V této Casti studie proveditelnosti hledame odpovédi na klicové otazky, které nam
dopomohou definovat nasi pozici na trhu a tedy i celkovou analyzu trhu, na ktery
cilime. Témito otdzkami jsou nasledujici:

Kdo je cilovym zakaznikem (uZivatelem produktu)?

Jaka je jeho potteba, kterou bude produkt uspokojovat?

Jak vysokou cenu je ochoten zakaznik zaplatit?

Jak vysokou poptavku lze o¢ekavat?

A

Jaké jsou substituty produktu?

6. Jak vyznamna je konkurence?
Marketingova strategie popisuje poslani projektu, hlavni strategicky cil projektu,
specifické cile projektu a zvolené strategie.
Marketingovy mix vymezuje vyznamné marketingové problémy pomoci ,,4P*. Tato
bézn¢ pouzivana zkratka znamena Produkt (produkt), Price (cenu), Promotion (reklamu)

a Place (misto).
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Management projektu, fFizeni lidskych zdroji je orientovano na planovani,

organizovani a kontrolu jak procestli, tak i organizacnich jednotek a samoziejmé i

lidskych zdrojt. I zde je nutno si polozit fadu, které napomohou pii sestavovani této

¢asti studie. Mezi tyto otazky patii kuptikladu:

A o e

Bude odd¢len vlastnik a provozovatel projektu?

Které profese a v jakém poctu projekt ve svych fazich vyzaduje?

Které ¢innosti budou zajistovany outsourcingem a které vlastnimi zdroji?
Jak bude utvoiena vysledna organizacéni struktura?

Jakd pracovni mista vzniknou, v jakém poctu a jaké budou jejich
parametry?

Jak probéhne vybér novych, poptipadé¢ rekvalifikace stavajicich

pracovnikt?

Technické a technologické FeSeni projektu se zabyva investicnim majetkem,

pouzitelnymi technologiemi a nebo taktéz investi¢énimi naklady a fesi tyto otazky:

I.

2
3.
4.
5

Jaka je pouzitéd technologie ve fazi investi¢ni a provozni?

Jaky investi¢ni majetek je zapotiebi v jednotlivych fazich projektu?

Jak vysoké 1ze odhadovat investi¢ni naklady?

Jaka je fyzické zivotnost projektu?

Kdy zacne nartstat provozni naro¢nost vlivem opotiebeni majetku a

v jaké mite?

Vliv projektu na Zivotni prostiedi fesi problematiku nepiiznivého dopadu celého

projektu na zivotni prostfedi. Tento dopad lze charakterizovat jako negativni, pozitivni a

indiferentni. Negativni vliv lze chédpat jako potencidlni hrozbu dodateénych nékladi.

Proto je zcela nezbytné tento fakt hodnotit ve vSech fazich a etapéach projektu. Pozivaji

se proto urcité specializované dokumenty, podléhajici zjiStovacimu fizeni v souladu se

zakonem 100/2001 Sb.

Zajisténi investiéniho majetku je velice podstatnou a samoziejmé nedilnou soucasti

celé studie proveditelnosti. V této fazi projektu se fesi otdzky typu:

1.

Jaky je seznam a nasledna vyse nutnych investic?

19



Jakym zpisobem bude majetek potfizovan?
Jaky bude kolob¢h zasob?
Jak vysoké zasoby bude nutné udrzovat?

Jak vysoka bude spotfeba materialu nebo energii?

AN T

Komu a jakym zptisobem budou produkty dodavany?

Finan¢ni plan a analyza projektu otevira celé studii proveditelnosti dvete do reality.
Tato Cast predstavuje Ciselné provedeni celého planovani. Jeji soucasti je zakladni
kalkulace vysledného produktu, kdy kalkulované naklady jsou rozdéleny na fixni,
variabilni, pfimé a nepifimé nadklady. Na zaklad€ takto rozdélenych nékladl je mozné
nalézt bod zvratu, ktery ukazuje od jakého poctu kust a jaké vyse nakladi zacina dany
projekt vydélavat. V neposledni fad¢ je potfebné sestavit nebo vytvofit finan¢ni plan.
Ten podavé informace o pribéhu ndkladi a vynosl, o planovaném stavu majetku a

zdroji kryti, ¢i o prib&hu ,, Cash Flow*, neboli toku finan¢nich prostiedkd.

Hodnoceni efektivity a udrzitelnosti projektu zhodnocuje finan¢ni bonitu projektu a

udrzitelnost projektu, ktera je finan¢ni, materidlova, ¢asova a organizacni.

Analyza citlivosti a Fizeni rizik probiha na principu variantnosti. Zde je nutné docilit
identifikace rizikovych faktori, mezi které patii intenzita negativniho vlivu,

pravdépodobnost negativniho vlivu a nebo i1 zplisob minimalizace negativniho vlivu.

Harmonogram projektu je mozné sestavit napf. jako tabulku, kterd ma v zahlavi
rozd€leny faze na investi¢ni, provozni a poprovozni. A jeji jednotlivé fadky jsou prave
specifikované Cinnosti, které v téchto fazich probihaji. Tyto ¢innosti na sebe mohou

navazovat, ba dokonce se mohou i prekryvat.

Rozhodovaci ¢ast je jakési vysledné posouzeni ¢i zhodnoceni celého projektu ve vSech
jeho fazich a ze vSech hledisek. Tato kapitola obsahuje jednozna¢né vyjadieni o tom,
zda je projekt realizovatelny, ¢i neni. Jak byly diive objasnény moZnosti sestaveni

jednotlivych variant planovanych rozpocti celého projektu, tak pravé zde jsou tyto
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varianty posuzovany a zaver je sestavovan pro kazdou variantu zvIast'. Nejlepsi varianta

je logicky vybréana a je provedena identifikace a obhajeni této zvolené varianty.

2.3 Procesy iniciace a zahajeni projektu

2.3.1 Popis procesu

Ptedpokladem tohoto procesu je existence jiz stanoveného cile, ktery méa byt timto
projektem realizovan. V pribéhu iniciace projektu musi byt vykonany tyto ¢innosti:
e analyzovany strategické potieby a vytyCeny konkrétni cile, kterych ma byt
dosazeno,
e rozhodnuti o zplsobu zajiSténi téchto cili a to internim projektem a nebo
outsourcingem,
e musi byt vymezeny podminky a ptedpoklady pro projekt,
e urceny odpovédné osoby, které budou odpovidat za spravny pribéh celého
projektu béhem jeho zivotniho cyklu,
e sestavena Zakladaci listina, kterd specifikuje zdméry o realizaci projektu,

e sestaven dokument pro bliz8i specifikaci vlastnosti a funkci budouciho projektu.

V této fazi, tedy Iniciaci a zahdjeni projektu, dochazi k prohléseni, ze existuje potieba
dosazeni néjakych, pfedem stanovenych, cilli dané spole¢nosti. MiZze se jednat bud’ o
novy projekt, ktery zabezpec¢i nasledny a nutny rozvoj, aby firma nezacala stagnovat
nebo to mize byt pokracovani ve diive ukonc¢eném projektu a nebo pokracovani v jiz
zapocatém projektu s naslednou tipravou projektu pro dalsi rozvoj.

Odpovédnost za splnéni predem definovanych cinnosti, které jsou predmétem této
projektové faze nese jak podnikovy management, tak i vSichni ostatni manaZzefi, napft.
osoba na pozici liniového managera.

V této fazi projektového ftizeni se odpovédnosti rozumi rozhodovani na zakladé
potfebnych strategickych rozhodnuti, dale rozhodovani o vhodném zpiisobu realizace
projektu a sestaveni Zakladaci listiny projektu. Zde je mozné odpovédnost managera

delegovat na néjakého specialisty, ktery bude mit za ukol sestavit ¢i formulovat cile
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projektu, jeho milniky, hlavni pfedpoklady nebo omezeni, definovat ¢asovy a ndkladovy
ramec projektu, atd.

Na zéklad¢ téchto udalosti a samozifejmé 1 jejich splnéni je iniciovano sestaveni
podkladi, které budou slouzit pro rozhodnuti managementu o daném projektu. V praxi
je celkem bézné, ze tato rozhodnuti provadi budouci uzivatel projektu. Tedy se miize
jednat o samotného zadavatele projektu a nebo o né&jakou osobu, kterd bude
v budoucnosti bliZe svdzana s timto projektem.

Pro zahgjeni praci na daném projektu je tedy zapotiebi formulovat a schvalit Zakladaci
listinu projektu a samoziejmé& 1 predbézné definovat pfedmét projektu. Tyto dva kroky
formalné odrazeji zaméry podniku do budoucna.

Zakladni informace obsazené v Zakladaci listin€ jsou vazany na:

e strategicky plan,

e navrh pfedmétu projektu v detailni rozpracované podobé pro
definovéani dil¢ich cili a pro samotné rozhodnuti o realizaci
projektu,

e kritériich vybéru dil¢ich cild,

e informacich =z historickych projektd, pokud byly né&jaké

realizovany.

2.3.2 Dokument Zakladaci listina projektu

Jedna se o dokument, ktery formalizuje existenci daného projektu. Ud&luje spravci
(managerovi) projektu “pravomoc* pro pouziti potfebnych zdroji k naplnéni veskerych
pozadavkl souvisejicich s realizaci konkrétniho projektu. Nékteré prameny uvadéji
definice Zakladaci listiny projektu i1 jako ustni ¢i pisemné prid€leni autority od
managementu podniku k realizaci projektu, resp. managerovi projektu a vSem dalS$im
osobam podilejicich se na realizace projektu.

Tento dokument je formalni zahdjenim projektu a to zejména z pohledu fizeni podniku.
Jeho obsah a rozsah je dian podnikovymi metodikami a zvyklostmi, jeho soucasti se
mohou odliSovat tfeba v hospodaiském sektoru, ale minimaln€ by si mél zachovat
nasledujici obsahovou specifikaci:

e O jaky projekt se jedna.
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e Kdo je povéfen realizaci projektu.
e Jaké jsou pravomoci a jejich rozsah.

e Jaka jsou omezeni a podminky realizace.

Struktura Zakladaci listiny projektu, jez je jednoznacnym zadanim projektu, mize byt
nasledujici:
e Nazev projektu,
e piehled vychozich podminek,
e cil daného projektu a tcel, ktery ma byt splnén,
e organizacni vztahy a pfidéleni pravomoci jednotlivym osobam nebo
podnikovym sektortim (¢astem), které se podileji na realizaci projektu,
e yjasnéni vztahli mezi managerem projektu a dil¢imi funkénimi managery,
e vymezeni pouzitelnych finan¢nich zdroji potfebnych k realizaci
projektu,
e Casovy plan, jehoZ obsahem je stanoveni napf. data ukonceni projektu,
e definovani vystupl pro uZivatele projektu,
e definovani zakladnich omezujicich prvkl a piedpokladd,
e existuji-li jina strategicka kritéria, definovat je a brat je v tvahu,

e zaverecna ustanoveni a schvaleni managementem tohoto dokument.

2.3.3 Predbézna definice pfedmétu projektu

Zakladnim cilem pro Definici pfedmétu projektu je podle zdkladnich pravidel
projektového managementu to, zZe kazdy novy projekt ma sviij specificky cil, jehoz ma
byt realizaci projektu dosazeno. Jednozna¢né a srozumitelné definuje veskeré
projekt ve vSech jeho fazich Zivotniho cyklu. Podle této ptfedbézné definice se potom
projekt na konci realizace posuzuje a hodnoti se, zda bylo danych, pfedem stanovenych,

dil¢ich cilu dosazeno ¢i nikoliv.

Tato studie shrnuje v podstatnych znacich budouci pfedmét projektu a jeho definice je

nasledujici:
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., Dokument, ktery srozumitelné a jednoznacné definuje v§echny pozadované cile
projektu, a to ve stavu aktudlniho poznani vzhledem k vyvojovému stupni

I3

projektu.

Hlavnim ucelem tohoto dokumentu je ziskani potifebného schvaleni od vrcholového
managementu. Je zcela nezbytné, aby tento dokument obsahoval detailni informace
potiebné pro nastaveni priorit, dale pro rozhodnuti o tom, kterd z uvadénych nabidek
projektti bude realizovana a taktéz pro rozhodnuti o pfidéleni zdroji ¢i ptipadném
zahdjeni jednani o sjednani kontraktu.
Ptredbézna definice pfedmétu projektu standardné obsahuje nasledujici:
e popis problému a pozadavek zakaznika nebo trzni piileZitost,
e globalni cil, ktery je obvykle jediny a hlavni a ktery urcuje smér projektu a
kone¢ny vysledek, jehoz ma byt v budoucnu dosazeno,
e konkrétni cile projektu, které jsou podrobnéji rozpracované a vychazeji
z globalniho cile,
e kvantifikovana kritéria dosazeni uspéchu,
e piedpoklady, rizika a omezeni — jednd se o seznam mozZnych, potencialnich
problémi a jiz zndmych omezeni, kterd mohou projekt zatiZit, a to:
e financ¢ni a Casové limity,
e pokud existuji jina kritéria, brat je v ivahu, Ze mohou nastat pfi

tvorb& zadani projektu.

Jak bylo jiz uvedeno, pii sestavovani Predbézné definice prfedmétu projektu nejsou
znamy veskeré informace. Pro vytvofeni a néasledné zvefejnéni tohoto dokumentu pro
naslednd vyvojova stadia projektu je vSak dulezité, aby z bylo nanejvyse jasné:

e co ma byt vytvofeno,

e kdy ma byt predmét projekt realizovan a za jakych zékladnich podminek,

e je-li soucasti projektu né&jaky vétsi systém, pak kam ma byt predmét projektu

vloZen.

Projekt ale miize byt rozdélen do né€kolika tzv. subprojektl, pak kazdy z téchto

subprojekti ma svoji definici predmétu projektu. Prikladem je tfeba zbudovani
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zakaznického centra v néjaké firmé, kde danou prostoru je potfeba piestavét, vybavit

toto centrum telefonnim systémem ¢i vybaveni vypocetni technikou a informac¢nimi

technologiemi.

Vstupni podklady pro vytvoreni dokumentu Predbézné definice pfedmétu projektu jsou:

Zakladaci listina projekte, kterd byla jiz zminéna,

zadani projektu, obsahujici popis prace nebo pfedmét, ktery ma byt vytvoten,
popis prostfedi, kam bude pfedmét projektu umistén, pokud je soucasti dil¢ich
systémi,

faktory podnikatelského prostiedsi,

soubor podnikovych procest,

informace o historickych projektech, byly-li vytvofeny.

2.4 Stanoveni cill projektu

Cilem projektu je vytvoreni nové hodnoty (pfedmét, sluzba nebo jejich kombinace),

ktera bude vysledkem daného projektu a bude reprezentovana popisem urcitého stavu,

ktery bude podlozen budouci existenci.

Cile projektu jsou podstatnym a nezanedbatelnym prvkem fizeni, které maji pro projekt

zcela zasadni vyznam a to zejména z téchto diivodi:

jsou zakladem kontraktu mezi zdkaznikem a dodavatelem,

po jejich schvdleni se stavaji hlavnim prostfedkem pro komunikaci mezi
managerem projektu a jeho projektovym tymem,

definuji pfedmétnou stranku projektu a jeho vystupy,

jsou zékladem pro sestaveni a definovani planovacich procesi projektu,

obsahuji rdmec pozadovanych parametrii a cili méfeni pro nutné kontrolni

procesy,

garantuji stadium dosazeni tispéSného ukonceni projektu.

Cile projektu maji svou neopomenutelnou a dilezitou ulohu v celém Zzivotnim cyklu

projektu, ale nejdulezitéjsi ulohu vsak hraji ve fazich:

e zahdjeni projektu,

e planovani a
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e uzavieni projektu.

2.5 Obchodni plan

Zakladnim ndstrojem fizeni obchodni (odbytové, prodejni) ¢innosti je obchodni plan.
Sestaveni obchodniho planu probiha v fadé etap:

e trzni diagndza,

e trzni prognoza,

e planovani cilg,

e planovani marketingového mixu,

e sestaveni rozpoctu.

Prvni etapou je vypracovani trzni diagnoézy charakterizujici momentalni trzni situaci
podniku. V této fazi se predevs§im zjist'uje, v jaké mife se jednotlivé vyrobky podileji na
generovani obratu, zisku, Cash Flow, eventuelné¢ hrubého rozpéti firmy, popt. jaky je
jejich trzni podil. Pfedmétem analyzy byvaji i jednotlivé skupiny zakaznikl (trzni
segmenty) a jejich charakteristiky, a to napf. z hlediska teritoridlniho, piijmového,
socidlniho, vékového, apod. Pozornost se vénuje rovnéz stavajicim odbytovym
(prodejnim) cestdm a jejich struktufe (pifimy prodej, zasilkovy prodej, prodej
prostfednictvim zastupcd, apod.) a konkurenci, jejichz nabidka je analyzovana
z podobnych hledisek jako ta vlastni.

DalSim krokem je sestaveni trzni prognézy. Jeji podstata spoc¢iva v odhadu, zda se
v budoucim vyvoji uplatni dosavadni trendy, popt. zda se napt. vlivem zmén v okoli
(konkurence, tempo inflace, dynamika realnych pfijmtl, apod.) zanou prosazovat
trendy nové. Kromé téchto, pro podnik objektivné existujicich souvislosti, je soucasti
piipravy této ¢asti obchodniho pldnu i1 rozpracovéni firemni strategie v otdzce néstrojli
zaméfenych na vyrobkové, cenové, komunikacni a distribu¢ni oblasti. Tyto nastroje,
tvofici soucast tzv. marketingového mixu, mohou vyraznym zpisobem ovlivnit
budouci vykony podniku.

Nasledujicim krokem je planovani cili, kterych ma byt v oblasti prodeje dosazeno.
Tyto cile, které zdsadné vychazeji ze zéakladnich cili a okoli podniku mohou mit

strategicky, popf. takticky charakter. Strategicky pohled je orientovan na stanoveni

26



zakladnich smérti odbytové politiky podniku, zatimco stanoveni taktickych cilu
vyustuje az do formulace zcela konkrétnich zamérG v objemu trzeb, prodaném
mnozstvi, podilu na trhu, apod. podle jednotlivych vyrobkt, trznich segmenti a
odbytovych oblasti.

Znalost cilli umoziiuje, aby byl v nasledujicim kroku rozpracovan detailni plan pouZziti
jednotlivych nastroju marketingového mixu.

e Ve vyrobkové oblasti se miize jednat napf. o rozhodnuti, jaké nové, popf.
inovované vyrobky zatradit do vyrobniho programu, jaké vyrobky z vyroby
(prodeje) vyradit, na jakou Uroven parametrii vyrobku se orientovat, jaké zmény
uskuteCnit napt. v baleni vyrobkd, v zajisténi servisu, garan¢nich lhitach, atd.

e V oblasti cen se bude jednat o rozhodnuti, jakym zpisoben ceny stanovovat, na
jakou cenovou urovenl se orientovat (niz§i, primérné ¢i prestizni ceny), popf.
jak zaujmout pozici v oblasti poskytovani slev (rabatl) a zpiisobu placeni
(hotové, na splatky). Pfi tvorbé cen svych vyrobkl se podnik miZze orientovat
na:

e ndklady vyrobk,
e poptavku po vyrobcich,

e ceny konkurence.

e Pii orientaci na ndklady podnik vychazi bud zUplnych vlastnich
nakladl, k nimZz pomoci ziskové ptirazky piipocte ptislusnou ¢ast zisku
pfipustné ceny. Pfi orientaci na poptavku musi podnik vychazet
z podrobné analyzy trhu a pruzné ptizplsobovat vysi ceny jeho
pozadavkim.

e Pii orientaci na konkurenci podnik nevychdzi ani znékladi, ani

z poptavky, ale cenu stanova na zakladé cen konkurent.
e U propagace je zapotiebi rozhodnout, jaky bude u jednotlivych druhii vyrobkt

kladen diraz na reklamu (v televizi, tisku, na billboardech), na rizné formy

podpory prodeje, na osobni prodej (napft. prostiednictvim prodejnich zastupcii)
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a na public relations. V kazdém pfipadé by méla propagace pifinést
potencidlnimu kupujicimu tyto informace:

e fakt, Ze vyrobek existuje,

e kde lze vyrobek ziskat,

e k ¢emu vyrobek slouzi,

e jaka je cena vyrobku,

e jak o vyrobek pecovat,

e jak vyrobek pouZivat,

e jakd je pravdépodobna doba jeho Zivotnosti.

e V oblasti distribuce se jedna o rozhodnuti, jakymi zplsoby (cestami, kandly)
vyrobky prodavat (napt. ve vlastnich prodejnach). Obvykle se vyskytuji tyto
moznosti:

e piimy prodej uzivateli (uzivatelem muize byt jednotlivec, podnik
nebo jiny vyrobce),

e prodej pfes velkoobchod, ktery dodédva maloobchodnikim nebo
jinym vyrobctim,

e prodej pies prodejce (dealery, brokery, prodejni agenty), kteii

prodavaji kone¢nych uZivatelim nebo vyrobctim(7, 8).

2.6 Analyza trhu

Marketingova analyza trhu a vychdzejici marketingova strategie jsou nedilnou soucasti
studie proveditelnosti a predstavuje vedle finan¢ni analyzy jednu z jejich klicovych
¢asti. At uz se jedna o projekt komercni ¢i vetejné prospésny, dostavame se pfi fizeni
vSech jeho fazi do dodavatelsko — odbératelskych vztahl. To, ze tyto vztahy a jejich
napliiovani mize zdsadnim zptisobem ovlivnit smysluplnost i realizovatelnost projektu,
je zteymé.
Analyza trhu je do jisté miry klicovym faktorem budouciho uspéchu respektive
neuspéchu projektu na trhu.
Kli¢ové faktory marketingové analyzy trhu jsou nasledujici:

e analyza trhu a odhad poptavky — faze marketingového vyzkumu,

e analyza konkurence — faze marketingového vyzkumu,
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e marketingova strategie — faze marketingového planovani,

e marketingovy mix — faze definovani marketingovych néstroju fizeni.

2.6.1 Faze marketingového vyzkumu

Tato faze se zabyva ziskavanim, analyzovanim a zpétnym vyhodnocovanim ziskanych

informaci z priizkumu trhli, na které jsou produkty dané¢ho projektu smétovany, resp.

v prostiedi, ve kterém bude projekt provozovan. Po provedeni prizkumu a analyzy trhu

bychom méli dospét k nasledujicim zavérim:

e jaka je poptavka,

e jaké jsou potieby a vlastnosti cilovych subjektd, resp.
potencialnich zdkaznikd,

e jaka je konkurence, resp. jaké jsou alternativy pro uspokojovani

potieb.

V ramci analytické a vyzkumné ¢asti bychom m¢éli ziskat odpovédi na otazky:

Kdo jsou nasi konkurenti a jak jsou vyznamni?

Jaké jsou alternativy uspokojeni potieb pro cilového zakaznika?

Kdo bude nasim cilovym zékaznikem? Jaké jsou jeho potieby a ptedstavy o
vyrobku nebo sluzbg&?

Jak vysokou cenu je zdkaznik ochoten akceptovat?

Jak vysokou poptavku lze ocekavat?

2.6.2 Faze marketingového planovani

V této fazi marketingového planovani je potfebné vymezit nasledujici:

e Poslani projektu — prezentace zékladnich Cinnosti a funkci ve vztahu
k trhu, resp. k potencidlnim uzivateliim projektu (zakaznikiim).

e Hlavni strategicky cil projektu — je to stav, kterého mé byt dosazeno
realizaci daného projektu.

e Zvolena strategie — zvoleni potfebnych schémat pro postup, aby bylo

dosazeno stanoveného cile.
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2.6.3 Faze definovani marketingovych nastroji Fizeni

Marketingovy mix se sklada z n¢kolika prvkd, je to tedy urcité systematické vymezeni

vyznamnych marketingovych problému pomoci 4P. Tento koncept predstavuje nézory

prodejcit na marketingové nastroje k ovlivnéni kupujicich. Z hlediska kupujiciho je

kazdy marketingovy nastroj uren k tomu, aby piinesl prospéch zdkaznikovi. Né&ktefi

odbornici na management a marketing tvrdi, Ze 4P prodejcti koresponduje se 4C

spotiebiteld. Proto uvadim nasledujici porovnani.

4P 4C

Regeni potieb zakaznika (customer
Produkt (produkt)

solution)
Cena (price) Vydaje zakaznika (customer cost)
Distribuce (place) Dostupnost feseni (covinience)
Propagace (promotion) Komunikace (communication)

Tabulka 1: Porovndni 4P a 4C

Blize ke konceptu 4P:

Produkt (vyrobek nebo sluzba) — jedna se o popis produktti nebo sluzeb, které
budou v souvislosti s projektem poskytovany zakaznikim a budou odrazet jejich
potieby a uspokojeni.

Cena a cenova politika — jedna se o rozhodnuti, za jaké ceny budou vyrobky ¢i
sluzby ¢i jejich kombinace poskytovany zakaznikiim. Tato ¢ast konceptu 4P
taktéz zahrnuje rozhodovano o poskytovani mnozstevnich slev, dobé splatnosti
nebo o platebnich a obchodnich podminkéch.

Propagace — komunika¢ni mix — zahrnuje podrobny popis komunikaénich
kanalt, které budou vyuzivany pro jednotlivé etapy projektu. V oblasti vefejné
prospéSnych projekti se jednd o public relations, nebo-li ovliviiovani vztahli
s vefejnosti. Jedna se naptiklad o rGizné seminare nebo besedy s obcany, a to za
ucelem vytvareni a udrzovani vztahi mezi realizdtorem projektu a obCanskou 1

podnikatelskou vefejnosti.
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Distribuce — tento prvek marketingového mixu se zabyva distribu¢nimi cestami,
pomoci nichz se dostavaji vyrobky nebo sluzby od poskytovatele (prodejce) ke

spotiebiteli (zdkaznikovi).

Snahou analyzy odvétvi je zatadit uvazovany podnik do ptislusného kontextu. Mimo

jiné jde o to, Ze potencionalni investor, ktery hodnoti podnikatelsky zamér podle celé

tfady kritérii, pottebuje védét, v jakém konkurenénim prostredi bude podnikatel piisobit.

2.6.4 SLEPT analyza

SLEPT analyza je jednoduchym a efektivnim ndstrojem, ktery se vyuzivd k ohodnoceni

vlivu faktorti globalniho prostiedi na podnik v téchto segmentech:

Ekonomické faktory - analyza makroekonomického prostiedi, zejména rlst
HDP, vySe nezaméstnanosti, troven zahrani¢niho obchodu, mira inflace, mira
nezaméstnanosti atd.

Technologické faktory - uroven technického rozvoje, inovace, Zivotnost a jakost
produktli. Strategie podniku by neméla byt zameéfena na uspokojeni jiz
existujici poptavky, ale méla by hledat feSeni, jez vyvolaji dosud neexistujici
poptavku, nebo jez existujici potfeby uspokoji novym zptisobem.

Socialni faktory - zivotni hodnoty, zivotni styl, struktura obyvatelstva. Kultura
daného naroda vyraznou meérou ovlivituje chovani riznych typt subjektt
(zakaznici, dodavatelé, pracovnici).

Pravni a legislativni faktory - veskeré pravni normy a zakony, predevsim ty,
které se tykaji ochrany spotiebitele, podnikatele, Zzivotniho prostiedi,
hospodaiské soutéze apod., vytvaii urity pravni rdmec, jeZ musi dany podnik
dodrzovat a podiidit se mu. Ten se dotyka jak samotného subjektu, tak subjektt

s nim spolupracujicich.

Tyto uvedené faktory ovliviiuji firmu zvenci a pfimo i nepfimo pisobi na vSechny jeji

aktivity. VSechny tyto slozky jsou vzajemné provazany a puasobi na sebe, neustale

se vyvijeji. Vytvareji spoleéné okoli, ve kterém firma existuje.
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Pfi této analyze je diraz kladen pfedev§im na co nejrealistictéjs$i a nejvérohodnéjsi

vyjadieni souvislosti ve vnéj§im okoli firmy.

Dalsimi faktory, které je mozné hodnotit, jsou predevSim ptirodni, demografické a

politické faktory.

2.6.5 Porterova analyza

Analyza oborového okoli zavisi podle Michaela Portera na ptisobeni péti zakladnich sil,

které ovliviiuji dlouhodobou ziskovou pfitazlivost trhu nebo trzniho segmentu.

Vysledkem jejich pisobeni je ziskovy potencial odvétvi.

Dohadovaci
schopnost

dodavateld

Dodavatelé - 5

Hrozba
nahradnich

(novych)

Potencialni novi

konkurenti

l

Hrozba vstupu

novych konkurentt

Konkurenti

v odveétvi

7

«— Kupujici

Dohadovaci

schopnost

kupujicich

Nahradni

nové vyrobky

Obrdzek 2: Porteriv model péti sil

Nova konkurence - nové vstupujici firmy piinaseji do odvétvi novou kapacitu, snahu

ziskat podil na trhu a Casto zna¢né zdroje. To mtze vést ke stlaceni cen nebo k ristu

nakladi, a tim ke sniZzeni ziskovosti. Hrozba vstupu novych firem do odvétvi zavisi na

existujicich vstupnich a vystupnich pifekazkdch v kombinace s reakci stavajicich

ucastnikd, kterou mize vstupujici firma ocekavat. Jsou-li prekazky vysoké nebo mize-li

novy ucastnik oc¢ekavat ostrou reakci zavedenych konkurentt, je hrozba novych vstupti

mala.
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Vyjednavaci sila dodavatelii — dodavatelé mohou zvySovat ceny, snizit kvalitu nebo
redukovat objem dodavek. Tim ¢ini trzni segment méné pfitazlivym. Sila dodavatell je
tim vétsi, ¢im vice jsou koncentrovani a organizovani, existuje-li malo substitutti, jsou-li
dodavky pro odbératele velmi dulezité, je-li zména dodavatele financné narocna, ¢i
mohou-li dodavatelé snadno ziskat jiné odbératele.

Vyjednavaci sila odbérateli — odbératelé soutézi s odvétvim tak, ze tlaci ceny dold,
usiluji o dosazeni vyssi kvality nebo lepSich sluzeb a stavi tak konkurenty navzdjem
proti sobé — to vSe na ukor ziskovosti odvétvi. Sila odbérateld je tim vétsi, ¢im vice jsou
koncentrovani a organizovani, predstavuje-li cena produktd znac¢nou ¢ast jejich vydaji,
mohou-li snadno pouZit substituty, ¢i jsou-li citlivi na ceny.

Ohrozeni substituty — je-li na trhu vice skuteénych nebo potencialnich substitu¢nich
produktii, je trzni segment nepiitazlivy. Substituty limituji ceny a tim i zisky firmy.
Firma proto musi peclivé sledovat vyvojové trendy cen substituénich vyrobki.
Dosahnou-li konkurenéni firmy vyrdbéjici substitucni vyrobky technologické vyhody,

pak ceny a zisky firmy obvykle prudce klesaji.

2.6.6 Matice SWOT

Hlavnim zakladem této analyzy je diagnodza silnych a slabych stranek, hrozeb a
prilezitosti a ur¢eni konkuren¢ni vyhody podniku. Konkuren¢ni vyhody podniku mohou
pramenit napiiklad znabidky Sirokého sortimentu vyrobk vzhledem k nabidce
konkurentti, kteti maji naopak uzky sortiment, z vysoké technické urovné a kvality
vyrokl, z nizkych nakladil a cen, z dobrého jména znacky, ze skute¢nosti, Ze podnik ma
dobte fungujici a efektivni distribucni sit’ a sit’ spolehlivych dodavatelt, z vlastnictvi
know-how, z pfistupu k limitovanym zdrojim apod.

Podstatou SWOT analyzy je identifikace faktord a skute¢nosti, které pro objekt analyzy
predstavuji silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby okoli. Tyto klicové faktory jsou
potom verbdln¢ charakterizovany, piipadné ohodnoceny, ve Cctyfech kvadrantech
tabulky SWOT. Fakta pro SWOT analyzu lze shromazdit pomoci nejrizngjsich technik,
napiiklad pfevzetim zjiz uskutecnénych analyz, porovnanim s konkurenty

(benchmarking), metodou interview nebo fizené diskuse expertli (brainstorming).

33



Inspiraci mohou byt jiz diive zpracované SWOT, pifipadné zavéry vyzkumi z této

oblasti.
Interni analyza
SWOT-
analyza Silné stranky Slabé stranky
E S-O-Strategie:
. . W-O-Strategie:
Vyvoj novych metod, které jsou vhodné ) )
Prilezitosti o ~ Odstranéni slabin pro vznik novych
pro rozvoj silnych stranek spolecnosti ]
] prileZitosti.
e (projektu).
r
n
i
S-T-Strategie: W-T-Strategie:
a
Vyvoj strategii, diky nimZ je mozné
n Hrozby o . :
Pouziti silnych strdnek pro zamezeni omezit hrozby, ohrozujici naSe slabé
a
1 hrozeb. stranky.
y

Tabulka 2 : Tabulka SWOT analyzy

Je vyhodné, jsou-li pti zpracovani SWOT respektovany nasledujici zasady:

e Zavéry SWOT by mély byt relevantni, tj. analyza by mé¢la byt zpracovana
s ohledem na tucel, pro néjz je zpracovavana. SWOT zpracovana za jednim
ucelem by neméla byt mechanicky aplikovéana pii feSeni jiné problematiky.

e SWOT by méla byt zaméfena na podstatnd fakta a jevy. Po jejich prvotni
identifikaci by méla byt v rozumné mife uplatnéna redukce, analyza by méla
byt zaméfena na podstatné vlastnosti analyzovaného objektu. Pfili§ mnoho fakt
uvedenych ve SWOT jejich ptipadné vyuziti pfi navrhu strategie spise
komplikuje. Je proto vhodné zaméfit se pouze na podstatné.

e SWOT by méla byt objektivni, tj. analyza by neméla vyjadiovat jenom
subjektivni ndzory zpracovatele analyzy, nybrz objektivné odrazet vlastnosti

objektu analyzy, ptipadné prostiedi, v némz se objekt analyzy nachazi.
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Sila ptlisobeni jednotlivych faktori by meéla byt v tabulce SWOT néjakym
zpusobem ohodnocena podle vyznamu, napiiklad by mély byt zvyraznény
nejvyznamnéjsi faktory, pfipadné¢ by méla byt zde uvadéna fakta ohodnocena
bodovacim systémem.

Je vyhodné, jsou-li jednotliva fakta v tabulce SWOT identifikovdna/oznacena.
Tyto identifikatory l1ze naptiklad vyuzit pfi zdlivodnéni ndvrhu (pfi argumentaci

v jeho prospéch).
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3 Analyza problému a soucasné situace

3.1 Uvodni informace

Utelem zpracovani studie proveditelnosti, s nazvem Zména zahradnictvi na realiza¢ni a
produkéni firmu, je nutny a nevyhnutelny rozvoj firmy. V soucasné dobé dochézi
postupné ke stagnaci rozvoje firmy a majitel se rozhodl tomuto zabranit. Jak bude
uvedeno v dal§im textu, firma se nachazi v lukrativni stavebni oblasti okoli Brna a tudiz
nerozvijet firmu by byl krok Spatnym smérem. Majitel proto zadal k vypracovani tento
projekt, ktery by mu mohl byt ndpomocny v obsazeni lepsi pozice na trhu.
Datum zpracovani studie proveditelnosti je v rozmezi duben aZ kvéten souc¢asného roku
2010.
Zadavatelem je fyzickd osoba Ing. Milan Kresa, podnikajici na adrese Lu¢ni 355/9,
66448, Moravany. Identifikacni ¢islo zadavatele je 42309867. Zadavatel ma nasledujici
zivnostenska opravnéni:
e Predmét podnikani:
e Vyroba, obchod a sluzby uvedené v piilohach 1 az 3 Zivnostenského
zakona
e Obory ¢innosti:
e Poskytovani sluZzeb pro zemé&délstvi, zahradnictvi, rybnikafstvi, lesnictvi
a myslivost.

e Velkoobchod a maloobchod.

e Realitni ¢innost, sprava a tdrzba nemovitosti.
Datum vzniku opravnéni je 09.11.1992 a datum platnosti opravnéni je udéleno na dobu
neurCitou. Tato zivnostenskd opravnéni byla ud€lena v souladu s § 71 odst. 2
Zivnostenského zakona Méstskym ufadem Slapanice.

Zpracovatelem studie je Bc. Ondiej Kresa, bytem Lucni 355/9, 66448, Moravany.
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3.2 Vyhodnoceni projektu

Studie proveditelnosti se zabyva rozvojem firmy podnikajici v oboru zahradnictvi.
Celkovy rozvoj je nastinén jako pfeména soucasné firmy na produkéni a realizacéni.
Tento koncept je zcela jedinecny.

Z ohledem na konkurenéni firmy tohoto podnikani, ma firma Zahradnictvi Sarka velmi
pozitivni vychozi situaci pro rozsiteni svych vyrobnich a odbytovych kapacit. Bylo tak
rozhodnuto na zékladé¢ soucasné stagnace firmy. Tento nutny rozvoj je zcela
nevyhnutelny, jinak by firma zacala ptichazet o své zdkazniky. Jejich pozadavky se
v tomto trznim prostfedi rychle méni a tedy firma je nucena na n¢ adekvatné reagovat.
Tento projekt je sestaven na zdkladé vSech potiebnych analyz, aby byl usp&$ny. Byla
tedy provedena celkova analyza trhu, kterd se dotykala faze marketingového vyzkumu a
planovani, dale pak faze definovani marketingovych nastroji ftizeni, nasledné byla
zpracovana analyza SLEPT, Portertiv model péti konkurenc¢nich sil a nakonec matice
SWOT. Ztéchto analyz byly vyvozeny patficné zavéry, které povedou k celkové
uspésnosti tohoto projektu.

Pro dotvoteni celkového obrazu realizovatelnosti projektu byl sestaven finan¢ni plan
s vyhledem do roku 2013 vcetné kvalifikovani a kvantifikovani veSkerych nutnych
investic spojenych s timto rozvojem. Déle byla sestavena i citlivostni analyza pro
nejvetsi ndkladovou polozku rostlinny materidl a vynosovou polozku rostlinny material
pro rok 2011, kdy dojde k realizaci tohoto projektu.

Pted koneénym rozhodnutim o (ne)realizovatelnosti byl projekt posouzen i ze strany
vyskytu moznych rizik, ktera se tohoto druhu podnikani dotykaji. Zjisténd rizika byla
dikladn¢ analyzovéana a popsana vcetné¢ moznych zplisobl sniZzeni Cetnosti jejich
vyskytu ¢i iplnému eliminovani.

Takto ziskané hodnoty byly posouzeny jako velice pozitivni a bylo rozhodnuto o

uspésné realizovatelnosti celého projektu.
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3.3 Popis podstaty projektu, jeho etap

Podstatou tohoto projektu je transformace soucasné firmy plisobici v oblasti
zahradnictvi s hlavni ¢innosti a to pouze prodejni na produkéni a realiza¢ni firmu. Tato
zasadni zména je pro firmu nutnou podminkou k dal§imu moZnému rozvoji a pokroku.
Smyslem této premény je nabidnout potencidlnimu zdkaznikovi podstatné Sirsi
sortiment nabizenych rostlin a doplitkového materialu, ale i nové sluzby. Bude se jednat
o sluzby typu pokladka kobercovych travnikli, vystavba opérnych zdi, pokladka
venkovni dlazby a veskeré dalsi stavebni prace predchazejici samotné vysadb&. Dalsi
novou sluzbou bude instalace zavlahového systému vcetné plné automatizace.
Z nabizeného sortimentu se jednad o velké, jiz vzrostlé konifery, které doposud firma
nerealizuje z hlediska uspory mista, at’ uz prodejnich nebo zaloznich ploch.

Tento projekt fesi problémy s celkovou modernizaci firmy Zahradnictvi Sarka. Tato
rozsdhla modernizace se bude tykat vybaveni prodejnich prostor, napf. zbudovani
prodejniho stanu, celoroéné uzivatelného skleniku, modernizace zavlahového systému,
zavlahovych stoll (pfiliv/odliv) nebo stinovisté pro rostliny typu Acer, apod. DalS$im
korkem bude zbudovani péstebnich ploch na pozemku majitele, ktery bude muset byt
nejprve pro tuto c¢innost prizpusoben. Nasledné se bude jednat o nabor novych
zamé&stnancl, o kterych bylo jiz diive uvazovano, ale tento krok nebyl doposud
realizovan. Firma zatim spolupracovala s brigadniky pii velkych realizacich, které
ziskala.

Investorem, jakoz i1 vlastnikem a zarovenl provozovatelem, celého projektu bude
soucasny majitel, ktery bude tento projekt financovat z vlastnich zdrojl vytvoienych za
timto u¢elem z minulych let.

Sidlo firmy je v Moravanech na ulici Lu¢ni 355/9 v zastavbé¢ rodinnych domt. Majitel o
ptest¢thovani firmy uvazoval, ale obecni zastupitelstvo schvalilo novou vystavbu
rodinnych doma (ddle jen RD) s celkovou kapacitou 5000 novych obcant. Dale
v soucasné dob¢€ probihaji dal§i dostavby RD v lokalit¢ Moravany a zajem ze strany

zékazniki roste. A tedy z téchto diivodu majitel od prest¢hovani firmy upustil.
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3.3.1 Predinvesti¢ni faze

V této fazi je potfebné mit uzaviené jiz zminéné dodavatelsko odbératelské vztahy
snovymi firemnimi partnery. Néasledné¢ prob&hne zabezpeceni se dostateCnym
mnozstvim mladého péstebniho sortimentu, ktery bude vysdzen do volné pidy za
ucelem dopéstovani do zakaznikem pozadované velikosti. Jak jiz bylo zminéno, majitel
vlastni pozemek v kvalifikaci ornd piida v obci Moravany a bude tedy nutné vytidit
vSechny potfebné dokumenty, které zabezpeci budouci nakladdni s pozemkem ve
prospéch majitele. Jedné se naptiklad o vypovézeni smlouvy mistnimu zemédélskému
druzstvu, které ma tento pozemek v uzivani. DalSim krokem bylo uzavieni smlouvy
s vyrobcem prodejniho stanu, ktery tento vyrobi v pozadované velikosti s pozadovanym
barevnym odstinem a firemnim potiskem. S timto souvisi zajiSténi si zaméstnance, ktery
bude tento prodejni stan provozovat. V souCasné dobé ma majitel tuto osobu jiz

zajisténou.

3.3.2 Investi¢ni faze

Do této oblasti spadaji financni prosttedky potiebné pro zajiSténi celkové realizace
projektu, a tedy pfemény zahradnictvi na produkéni a realizaéni firmu. Jak jiz bylo
zminéno, veskeré financni prostiedky budou pouzity zrezerv tvofenych v minulych
letech. Majitel je v tomto sméru velice konzervativni a proto voli tuto strategii rozvoje
firmy, tedy bez pouziti externich zdroji financovani jako je napi. dlouhodoby bankovni

uvér. O téchto zdrojich je uvazovano, ale jen na mozny nadkup zemédélskych strojt.

3.3.3 Provozni faze

Tato fadze bude zahrnovat oploceni majitelova pozemku, piizpisobeni na vysadbu
rostlin do volné pidy a zbudovani velkoobjemové nadrze na zalivku. Dale vybudovani
zavlahového systému a nakonec samotnou vysadbu rostlin.

Po ukonceni téchto praci bude zahdjena rekonstrukce nynéjsi prodejny. Je potfebné
zrekonstruovat soucasna stinovisté a prodejni zahony. Nasledné bude postaven prodejni
stan, ktery bude umistén misto soucasné mobilni kancelafe. Prodejni plocha bude
rozsifena o planovanych 300 m” kde budou umistény zaplavové stoly na letnicky,
skalnicky a velice mélo vzristné kultivary okrasnych jehli¢nani a listnatych kett. Tato

modernizace se planuje v pribéhu roku 2011.
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3.3.4 Poprovozni faze

Tato etapa vyhodnocuje projekt z hlediska ,,uceni se“ pro dalsi projekty. Bude zde
analyzovano to, co se uskute¢nilo a na zaklad¢ toho, bude nastinén dalsi rozvoj, ktery je
takika nevyhnutelny. Kdyby k tomuto nedoslo, firma by mohla zacit stagnovat a to neni

pro celkovy uvazovany vyvoj pozitivni.

3.4 Analyza trhu

Analyza trhu napomahd zjistit potencidlni pozici dané firmy na trhu a ujasnit jeji

budouci preference poskytovanych vyrobku a sluzeb.

3.4.1 Marketingovy vyzkum

Firma Zahradnictvi Sarka ptisobi na trhu prakticky jiz deset let a vznikala na zakladg
amatérskych znalosti svého zakladatele a majitele. Postupem casu majitel ziskaval nové
zkuSenosti a praktické dovednosti a postupné si firma budovala svoji pozici na trhu.
V soucasné dob¢ se da fici, Ze toto zahradnictvi v mnohém predstihlo jiz etablované
firmy.
Prakticky vSechny konkuren¢ni zahradnické firmy navazovaly jak na historické
zkuSenosti a dovednosti svych zakladatelll, tak i na svoji dlouhodobou pozici na trhu,
resp. svoji znacku ¢i obchodni jméno. Stalo se tak po roce 1989, kdy mohly tyto jiz
»zabéhnuté*“ podniky v ramci restituci zah4jit opét svoji ¢innost a tudiz jejich startovni
¢ara byla oproti nasi firmé ve velice snadné pozici.
Pokud chce firma provést marketingovy vyzkum a analyzovat trh a zjistit tim jeji pozici
na trhu a zdroven uplatnéni vyrobkl a sluzeb, je zapotiebi nalézt odpovédi zejména na
tyto otazky:

e Kdo je cilovym zdkaznikem?

e Jaka je jeho potieba, kterou bude dany produkt ¢i sluzba uspokojovat?

e Jak vysokou cenu je ochoten zaplatit?

e Jak vysokou poptavku Ize ocekavat?
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e Jakeé jsou substituty dan¢ho produktu ¢i sluzby?
e Jak vyznamna je konkurence?

vvvvvv

k popisu jejich odpovédi.

Cilovym zikaznikem firmy Zahradnictvi Sarka jsou kone¢ny spotiebitel, realiza¢ni
firmy, firmy jako takové, statni sprava (napf. obecni ufady, pozemkové fondy) a také
neziskové organizace (napf. Skoly, Skolky ¢i domovy dichodcti).

Koneénym spotiebitelem je mySlena zejména fyzickd osoba, kterd ma postaveny
rodinny diim a planuje realizovat zahradu, v¢etn¢ veskerych ostatnich sluzeb, jimiz jsou
napft. zahradni jezirka, zavlahové systémy vcetné plné automatizace, zahradni zidky a
veskeré stavebni prace, pokladka kobercovych travniki, apod.

Realiza¢ni firmy jsou ty firmy, které nevedou skladové zasoby rostlinného materidlu a
tento nakupuji pro svoji Cinnost, kterou je realizace zahrad na kli¢ ¢i jiné jejich
obchodni aktivity.

Firmy jako takové jsou firmy, poZadujici ¢i poptavajici Upravu firemniho okoli za
ucelem zejména zaujmout svého zdkaznika hned na prvni pohled pii vchodu do své
firmy. Témto jsou poskytovany veskeré sluzby jako tomu bylo u kone¢ného
spotiebitele.

Poslednimi nasimi zdkazniky jsou uvedeny statni sprava a neziskové organizace. Tito
poptavaji napiiklad kvétinovou vyzdobu svych prostor, udrzbu (sekani travnikd,
zalivka, vychovny fez, pfesazovani, vyména uhynulych rostlin, atd.), obnovu obecnich
ploch na zakladé poskytnutych dotaci z Evropské Unie, atd.

Da se tedy konstatovat, ze cilovym zakaznikem jsou vlastné vSichni, i ti co nevlastni

néjakou nemovitost.

Produkty, resp. rostliny, a sluzby naSeho zahradnictvi budou uspokojovat Sirokou
Skalu vSech zakaznikii. Bude se jednat o kone¢né spottebitele (napt. zahradkare),
realiza¢ni firmy, statni spravu, atd. Viz niZe uvedené texty.

Pro kone¢ného spotiebitele mize byt potieba, resp. uspokojeni, mysleno tak, Ze si koupi
kultivar né&jaké rostliny, ktery jest¢ nevlastni. Jednd se tedy o drobné zahradkare,

sbératele a nebo taktéz o majitele nemovitosti, ktery chce mit prosté jenom péknou
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zahradu nebo balkén. S tim souvisi ndmi poskytovany Siroky sortiment, ktery bude
zabezpeCen mnoZenim a dopéstovanim do pozadovanych velikosti a taktéz veskeré,
v soucasnosti poskytované, ale 1 nové, sluzby.

Dalsim z potencialnich zdkazniki mohou byt jakékoli firmy, které maji svoje venkovni,
ale 1 vnitini, prostory a rady by je zkraslily, tak aby jejich zékaznici pii vchodu do firmy
byli “ mile pfekvapeni® firemnim prostfedim. Zde neni vyloucena spoluprace s firmou
v oblasti poskytovani sluzeb typu napt. udrzba zelen¢, apod.

Nasledné se mize jednat o realiza¢ni firmy, které hledaji na trhu s rostlinami svoje
zdroje materidlu. Témto zdkaznikiim bude nabidnuta moZznost mnozstevnich slev, ¢i
dovozu objednaného rostlinného materidlu. Realizacnich firem je na trhu pomérny
dostatek a tudiz takovy zakaznik by mohl byt pro tuto mensi firmu “zajimavy*.

Jednim z poslednich, vySe uvedenych, zdkazniki je statni sprava vSeobecné. Divod je
jednoduchy — velky tlak na Zivotni prostfedi. Jednalo by se napt. o pozemkové fondy,
obecni Ufady ¢i tfeba domovy dichodcii. Nase firma vychdzi ze svych prakticky
necelych 10-ti letych zkuSenosti. Mezi naSe soucasné zdkazniky ztéto sféry patii
pozemkové fondy, pro které, na zédkladé vybérového fizeni, naSe firma vysazovala bio
koridory. Jednalo se o vysadbu listnatého lesu, polnich prilehi a osazeni zaplavového
uzemi. Dal§imi zékazniky bylo nékolikero domovl dichodct, ktefi kaZzdorocné
poptavaji vysadbu samo zavlazovacich truhlikii s kvetoucimi letni¢kami, dale pak

vysadbu jejich okoli nebo také kazdoro¢ni udrzbu.

Dalsi otdzkou, na kterou je potieba nalézt odpovéd, je cena, kterou je zakaznik
ochoten zaplatit. Opét se vychazi z vyse uvedeného Clenéni firemnich zédkazniki.
Konecny spotiebitel, jako je napiiklad sbératel, je ochoten zaplatit prakticky jakoukoliv
cenu za novinku, resp. specialni kultivar. Ale obecné znamy sortiment je nutné mit
levny, protoze zakaznici vice méné€ znaji ceny u nejvice obratkového sortimentu, jakym
je kuptikladu Thuje, ¢i “obycejné* listnaté kefte, atd.

U realizacnich firem, jak jiz bylo vice méné v pfedchozim textu nastinéno, je cena do
jisté miry diskutabilni. Tyto firmy nevedou svoje zasobni plochy s rostlinami, a tudiz
hledaji ,,nizké* ceny. Pro takového zdkaznika je zde moznost delsi spoluprice a tim

padem i poskytnuti mnoZzstevnich slev.
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Pro zadkazniky typu firmy nebo statni sprava neni cena ndmi poskytovanych rostlin do
jisté miry rozhodujici. U takového zékaznika, na zéklad¢ jiz ziskanych zkuSenosti, cena
rostlin nehraje roli, nybrz sluzby. Takovy zakaznik poptavd celorocni udrzbu,
dosazovani uhynulych rostlin, vychovny fez, hnojeni, chemickou ochranu rostlin, atd.,
tedy tzv. ,,sluzbu na klic*“. Proto je takovato zakdzka ocen¢na kazda zv1ast'. Nelze tedy

uvazovat o ,,cenikovych cenach®.

Co se tyCe odbytu, tedy velikost poptavky, je t¢Zké jednoznacné definovat. V soucasné
dobé klesly firm& zahradnictvi Sarka trzby asi o 20%. Je to dano souasnym vyvojem
celé zemée, politickym prostiedim, vysi mezd, Grokovych mér, apod. Lidem, tedy i
nasim soucasnym ¢i novym zakaznikiim, se zménily preference. Upiednostiiuji jiné
vydaje, nez diive. Proto firma zaznamenala pokles v oblasti prodeje rostlin i sniZeni
poptavky v oblasti poskytovanych sluzeb.

Budoucnost firmy zavisi na vystavbé rodinnych domt v misté sidla firmy. V obci byla
schvalena nova vystavba RD s kapacitou az 5000 novych obyvatel, v€etné obcanské
vybavenosti. Tedy mozny narust trzeb je odhadovan v pribéhu dvou let a to pouze pii
uvaze poskytovat sluzby a rostlinny material v misté sidla firmy.

Velikost poptavky je odvisld i od novych, firmou zavadénych, sluzeb, jako napf.
stavebni prace spojené se zaklddanim nové zahrady nebo s rekonstrukci zahrady
stavajici. Bude se jednat zejména o sluzby typu zahradni jezirka, opérné zidky, ploty,
atd. BliZze budou tyto sluzby popsany v nasledujici kapitole Marketingova strategie a
marketingovy mix.

Avsak vSeobecné lze konstatovat, ze trendy ze zapadni Evropy se blizi i k nam.
Napftiklad v Némecku nebo Rakousku je mnohondsobné vyssi poptavka po rostlinach,
resp. okrasnych zahradach, nez v CR. Nejedna se pouze o kone&né spotiebitele, ale i o
firmy, obce a mésta, kde je podstatné vétsi diiraz na Zivotni prostiedi, na okoli obci a

meést, na celkovou udrzbu vetejnych prostranstvi, atd.
Pti analyze trhu, resp. marketingovém vyzkumu, je potifebné védét, zda pro dany

produkt existuji substituty. V tomto oboru podnikéni neni viibec jednoduché mluvit o

substitutech, jak je popisuji rizné ekonomické discipliny. Odbornik tohoto zaméfeni by
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jisté konstatoval fakt, Ze kazda rostlina je Gplné jina, i kdyz mize byt podobna jinému
kultivaru, ale pro lajka je tento rozdil prakticky nerozpoznatelny.

Kazdoro¢né vznikaji desitky, ba stovky rtznych kultivart. Samoziejmé to zélezi na
kazdé jednotlivé rostliné. Nékteré rostliny se Iépe mnozi nebo néjak geneticky
upravuji/modifikuji, nez jiné. Ale lze s nadsazkou fici, Ze substitutli je prakticky
nekone¢né¢ mnoho. Jak jiz bylo feCeno, zaleZi to na rodu, druhu a kultivaru kazdé

rostliny a jejich pocty neustale rostou.

Posledni otdzkou, kterou je zapotiebi zodpovédet, je fakt, jak vyznamna je konkurence.
Takovou konkurenci mizeme rozdélit do regionu, statu a potazmo Evropy.

Konkurence v nasem regionu je velice mald. Zahradnictvi je zde pomérné malo, ve
srovnani s jinymi obory podnikdni. Mezi nase, v soucasné dobé¢, nejvétsi konkurenty
patii Agro Tufany, zahradnictvi Brabec a fetézce typu Hornbach, Obi, apod. U téchto
fetézcl je konkurence diskutabilni. Jejich vyjednavaci sila je obrovskd a dokédzi uzaviit
smlouvy napftiklad s dodavateli z Holandska, ¢i Italie. Ackoli by se zdalo, ze toto je
jejich vyhodou, neni tomu tak. Tyto pfimoiské staty maji uplné odlisSné klimatické
podminky, jiné naroky na péstovani rostlinného materidlu, atd. UZ jenom ty klimatické
podminky jsou jejich slabou strankou. Takto dovezené rostliny nejsou zvyklé na nase
klima a dosti ¢asto se setkavame s kritikou od naSich zakaznikii. Problém je v tom, Ze
tyto rostliny zpravidla v naSem podnebi nepfezimuji a uhynou. Proto je takovato
konkurence spiSe pfinosem pro nasi firmu.

O konkurenci ve staté€ bude platit to samé. Je taktéZ pfinosem, ale v jiném slova smyslu.
Je to mysleno tak, Ze i naSe firma hledd nové a nové kultivary, které by svym
zékaznikim mohla nabizet a tudiz zvétSit sviij poskytovany sortiment. Proto tato
konkurence je pfinosem pro novy sortiment. Nedad se piimo fici, Ze je nasim hlavnim
konkurentem a to z toho divodu, Ze napt. zdkaznik z mésta Brna asi jen stézi pojede
nakoupit rostliny tfeba do Prahy, ¢i jinak podobn¢ vzdalenych mést.

Co se tyce Evropy, je tato konkurence taktéz pfinosem v oblasti nového sortimentu.
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3.4.2 SLEPT analyza

SLEPT analyza byva oznacovana jako prostfedek pro analyzu zmén okoli podniku.
Umoziiuje vyhodnotit ptipadné dopady zmén na projekt, které pochazeji z urcitych
oblasti podle téchto faktoru:

e Social — socialni hledisko,

e Legal —pravni a legislativni hledisko,

e Economic — ekonomické hledisko,

e Policy — politické hledisko,

e Technology — technické hledisko.

Socialni hledisko — -Po roce 1989 doslo k vyraznému nariistu turistického ruchu.
Obcané Ceské Republiky zalali cestovat a v zahrani&i objevili, e na zahradé kroms
uzitkovych rostlin 1ze péstovat 1 okrasné dieviny. Kromé této skutecnosti si uvédomili,
ze zivot, ktery do soucasné doby vedli, je nikterak nenapliioval. Postupem casu vznikala
vyrazna potieba plnohodnotnym zpisobem travit sviij volny ¢as. To souviselo i se
zvySenymi naroky na pracovni nasazeni v zaméstnani, kdy tyto naroky je velice vhodné
kompenzovat spravnym vyuzitim volného Casu. Nutno vSak také podotknout, Ze
nemalou tlohu zde hraje 1 snobismus. Velky vyznam v rozvoji trhu hraji 1 media a cela
Skala odbornych Casopisi zabyvajici se touto problematikou.

Hlavni je vSak ten fakt, Ze se zménil, a méni, Zivotni styl nasi populace, coz vede ke
slibné budoucnosti tohoto druhu podnikani. Jsem piesvédcen, ze rozvoj je stale jesté

v pocatcich a jeho potencidl poroste. Na to také vsazi zaméry nasi firmy.

Legislativni a pravni hledisko - V této ¢ésti diplomové prace by bylo jist¢ mozné
argumentovat slozitosti celého pravniho systému, s nizkou vymahatelnosti soudniho
prava a nebo tieba i slozitosti danového systému.

Z pohledu nasi firmy neni situace zase tak slozitd, jako tifeba u jiného druhu podnikéni.
Hlavni vyhodou firmy Zahradnictvi Séarka je ten fakt, Ze firma si miZe vybirat mezi
svymi zdkazniky. Z tohoto divodu dochdzi zvelké vétSiny pouze ke kontaktu
s koneénym spotiebitelem. Pfipadnym problémim, z oblasti vymahatelnosti prava na

zaplaceni, firma pfedchazi pomoci zaloh na vykonané prace a material.
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Posledni dobou firma zaznamenava jakysi trend, ¢i tlak na ochranu Zivotniho prostiedi.
Této skutecnosti samoziejmé majitel vyuziva pii nabidce sluzeb firemnim zakaznikiim
napf. v podobé bio hnojiv nebo velice Setrnych chemickych posttikl jak pro ¢loveka,
tak 1 pro rostliny z nové fady Praktik firmy Agro CS. Velka c¢ast zakaznik tento piistup
povazuje za dobry a za velky pfinos pro naSe zZivotni prostfedi. Po ukonéeni praci u
zakaznika, napf. pfi realizaci zakazky, se naSe firma postara o likvidaci odpadi, ¢imz

neporusuje pfijatou a platnou legislativu a ziskava ,,body* u svého zékaznika.

Ekonomické hledisko — Mezi tyto faktory, které ovliviiuji nasi firmu nebo jeji pozici
na trhu, patii zejména rist HDP, rst/pokles DPH, vySe nezaméstnanosti a inflace nebo
1 vyvoj mezd.

Soucasnd situace, kterd je stale jesté ,,poSkozend” negativnimi ucinky doznivajici
finan¢ni krize, nikterak nezlepSuje nebo nepfispiva k posileni pozice firmy na trhu.
S timto samoziejm& souvisi tolik potiebny rtist HDP pro CR, ktery by za jinych
podminek mohl pfildkat tieba zahrani¢ni investory. Tim by se samoziejm¢ mohla, 1 jen
nepatrné, snizit nezaméstnanost, zvysit platy zaméstnancu a tito lidé by pak eventuelné
mohli snizit svlij sklon k usporam, resp. zvysit sklon ke spotieb¢, coz by bylo pro nasi
firmu velice pozitivni. I mistni firmy, plsobici na ¢eském trhu, by mohly “fungovat*
jako za ¢asu pred prichodem finan¢ni krize.

Co se tyce rastu DPH z hladin 9% a 19% na 10% a 20% neni situace nikterak odlisna,
jako dfive. Tento nepatrny rast nijak vyrazné neovlivnil cenu nami poskytovaného
sortimentu a sluzeb. Rostliny spadaji do nyn&jsi 10-ti procentni sazby DPH a zdkaznika
to v jeho rozhodovani zasadné neovliviiuje. Vezméme si priklad, kdy zakaznik poptava
rostlinu s cenou napt. 400 CZK. Zminéné jedno procento naristu DPH tedy ¢ini pouze
4 CZK. Jak je patrno, zakaznika to s nejvétsi pravdépodobnosti od této koup€ neodradi.
Stejna situace je 1 u nami poskytované¢ho doplitkového sortimentu, jako jsou napft.
hnojiva, postriky, mul¢ovani kiira, substraty, apod., které spadaji do hladiny 20% DPH.
Stejny ptipad plati i pro inflaci, kterd se pohybovala v rozmezi ledna az biezna tohoto
roku okolo 1 %. Zékaznik tedy tento vliv na cené rostlin ¢i doplitkového sortimentu
nezaznamend, coz je pro firmu velice pozitivni.

Nezaméstnanost, jako jeden z hlavnich makroekonomickych ukazateli vykonnosti dané

zemé, v CR oproti lofiskému roku vzrostla. Podle zvefejnénych vysledkia Ceského
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statistického ufadu a podle metodiky Mezindrodni organizace prace za rok 2009, se
nezaméstnanost, ocisténd od sezdnnich vlivi, oproti 3. ¢tvrtleti 2009 zvysila o 16,9 tis.
Tempo ristu nezaméstnanosti se ve 4. Ctvrtleti 2009 vyznamné snizilo. Uplynuly rok se
presto nadale vyznaluje prudkym vzestupem twrovné nezaméstnanosti v Ceské
republice. PocCet nezaméstnanych dosahl vySe 385 tisic osob. V procentudlnim
vyjadieni za rok 2009 to znaci zhruba 7,5 %. Pokracujici nartst by mohl firmé zptsobit
nemalé problémy, kdyZ vezmeme v potaz fakt, ze s vy$s$i nezamé&stnanosti klesd koupé

schopnost obyvatelstva.

Politické hledisko — Tato skutecnost velice ovliviluje investi¢ni rozhodovani ve vSech
odvétvich podnikdni. S novou vladou, jak je tomu u nas zvykem, vétSinou ptichazeji
nova pravidla. MizZe se jednat tieba o rizna restriktivni fiskalni ¢i monetarni opatient,
zmény v pravnim systému, apod. Proto je toto hledisko velice “nebezpecné pro
jakékoli podnikani a je zapotiebi se proti nému s dostatecnym piedstihem zabezpecit,

tteba financn¢ a nebo rozjedndnim novych dodavatelsko odbératelskych smluv, atd.

Technické hledisko - Kromé obecného rozsiteni sortimentu, navySeni jeho mnozstvi a
zavedeni novych sluzeb, se firma chce také specializovat na exotické dieviny, které jsou
ostatni konkurenci poskytovany jen omezené a nebo viibec. Jedna se o Siroky sortiment
kultivarii cedrti, pajehlicnikti, araukarii a dalSich. Tyto rostliny zadinaji byt velice
zadany v zahrani¢i a proto firma ocekava, ze dojde i v na$i republice ke zvySeni
poptavky. V CR je tento sortiment nabizen nékolika konkurenénimi firmami a to jests v
omezeném mnozstvi a takovych cenovych relacich, ze potencidlni zdkaznik s nejvétsi
pravdépodobnosti ztrati o tuto koupi zdjem. Z tohoto divodu si nase firma chce
zabezpecCit dovoz semen a mnozitelského materidlu z mista jejich ptivodu — Japonsko,
ostrov Hokaido, a Chille. Za timto ucelem majitel studuje specidlni zpisoby mnozeni
takovychto rostlin, které zabezpec¢i jejich perfektni zdravotni stav. Toto opatieni

jednoznac¢né posili konkurenceschopnost firmy Zahradnictvi Sarka.

47



3.4.3 Porterova analyza

Porterova analyza je zamétena na oborové okoli firmy, které je ovliviiovano pfedevs§im
jeho konkurenty, dodavateli a zdkazniky. Firmy, které uspokojuji svoje zdkazniky, si az
na vyjimky vzajemné konkuruji a jsou vice ¢i méné zavislé na urcité skupiné
dodavateli. Porteriv model konkurenéniho prostfedi vychazi z ptedpokladu, Zze
strategicka pozice firmy, kterd plsobi v ur¢itém odvétvi a na urcitém trhu, je pfedevsim
urovana péti zdkladnimi faktory. Témi jsou vyjedndvaci sila zdkazniki, vyjednavaci
sila dodavatelli, hrozba vstupu novych konkurentd, hrozba substitutii a rivalita firem

pusobicich na daném trhu.

Vyjednavaci sila zakazniki — Mezi zékazniky nasi firmy patfi v soucasné dobé
zejména konecni spotiebitelé, proto riziko ztraty kteréhokoli znich neni pfili§
podstatné. Vyjednavaci sila takovychto zdkaznikd neni vysoka. Na trhu sice nachazime
diferencované produkty, ale je zaroven dulezité udrzet si zdkaznika, aby nepieSel ke
konkurenci. Toto udrzeni bude probihat formou nadstandardnich vyhod, které
konkurence neposkytuje. Vysoky dliraz je také kladen i na cenu ndmi poskytovaného

sortimentu.

Vyjednavaci sila dodavatelii — K naSim nejvétsSim dodavatelim se fadi zahradnictvi
Jelinek, zahradnictvi Novak, zahradnictvi Meisl a dodavatel dopliikového sortimentu
Stark, od kterych firma neoekava snahu vyjednavat z diivod dlouholeté spoluprace.
Dalsimi dodavateli jsou drobni péstitelé, ktefi nam dodavaji zejména sezonni zbozi. Od
téchto neocekavame velkou vyjedndvaci silu, protoze takovychto péstiteli je na trhu

mnoho a tedy boj o jejich zédkazniky je velmi vysoky.

Hrozba vstupu novych konkurentu — Tato hrozba je vcelku realna. Bariéry, které by
branily vstupu novych firem na trh, nejsou nikterak slozité. Nejvetsi bariérou branici
vstupu novych firem na trh jsou zahradnictvi s dlouholetymi tradicemi, zkuSenostmi,
know-how, apod. Mezi tyto zahradnictvi patii nd$ nejvétsi konkurent v lokalité a to
zahradnictvi Brabec, z ¢ehoz vyplyva jeho velka vyjednavaci schopnost v ramci

dodavatelskych vztahtli se zdkazniky a taktéz 1 vysoka schopnost udrzet si zdkaznika.

48



Hrozba substitutii — Problematika substitutli byla jiz probrana v kapitole Marketingovy

vyzkum.

Rivalita firem pusobicich na daném trhu — Rivalita firem pidsobicich na trhu
v oblasti zahradnictvi je pomérné vysoka. Kazdé zahradnictvi se snazi vychazet svym
zakaznikim maximalné vstfic, aby ziskalo vétsi podil na trhu nez konkurence. Takovato
rivalita je podle mého ndzoru krok spravnym smérem, protoze jenom tak muze zakaznik
ziskat to, co prave chce a poptava. Nase strategie, jak ziskat co nejvice zadkazniki, bude

dikladné popséna a piedstavena v kapitole Marketingovy mix.

3.4.4 Matice SWOT

Matice SWOT vychéazi zptedpokladu, ze firma dosdhne strategického uspéchu
maximalizaci pfednosti a minimalizaci nedostatkli a hrozeb. Analyza silnych a slabych
stranek se zamétuje predev§im na interni prostfedi firmy, na vnitini faktory podnikéni.
Naproti tomu hodnoceni pfileZitosti a hrozeb se zaméfuje na externi prostfedi firmy,
které podnik nemiZe tak dobte kontrolovat.

Pro uptesnéni Ctyt zédkladnich skupin uvadim nésledujici tabulku.
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PrileZitosti Hrozby

stavebni boom, rozvoj obce a okoli Brna konkurent v lokalité
. , . cenova valka, reakce
sluzby, které neposkytuje konkurence Konkurence
exotické rostliny vstup novych firem na trh
EU Skudci a nemoci
Silné stranky Slabé stranky

nizké naklady na nakup rostlin z divodu

. oo o . nelze se pojistit
mnozeni a péstebni ¢innosti

velka prodejni plocha klimatické poméry

trzby mozné realizovat jen|

mnozstvi sortimentu . s o
max. 8 mésicl v roce

kvalita rostlin a dopliikového sortimentu sezénni zbozi

znalosti v mnoZeni rostlin - Meristénova
kultura, roubovani, fizkovani, atd.

lepsi reakce na zmény trhu - mala firma

Obrazek 3: Analyza SWOT

S — Strengths — Silné stranky

Silnymi strankami firmy Zahradnictvi Sarka jsou piedeviim znalosti v oboru a
dlouholeta praxe. Jedna se zejména o proces tvorby novych rostlin, ¢ili o mnoZeni nebo
roubovani. Takto vyprodukovany novy materidl je uskladnén na zaloznich plochéach a
jeho cast je pripravovana na vysadbu do volné pudy. Zbyla ¢ast je dopéstovavana a
postupné presouvana na prodejni plochu, kterd v soucasnosti ¢ini zhruba 1500 m?.
V nasledujicim roce se uvazuje o rozsifeni prodejni plochy o 300 m?, coZ uvolni prostor
pro nové kultivary.

Mnozstvi sortimentu, resp. jeho velkd skladba, je dalsi silnou strankou firmy.
Potencialni zdkaznik ma tedy na vybér ze Siroké Skaly Carovénik a jinych dievin.
Konkurenéni firmy Siroky sortiment spiSe nevedou, vétSinou se specializuji na vybrané
kultivary okrasnych drfevin. Proto naSe firma je v této oblasti pln€¢ konkurencni a
v mnohém predstihla ostatni zahradnictvi.

Kvalita rostlin uzce navazuje na roubovani, fizkovani a dale pak na metodu mnozeni in

vitro. U takto vypéstovaného sortimentu ma zakaznik jistotu, Ze se nejedna o dovozy ze
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zemi s odliSnym klimatem a nemusi tedy feSit potencidlni problémy s thynem rostlin po
zimnich mésicich.

Zminéna Meristénova kultura, metoda in vitro, je zalozena na principu, kdy se provadi
mikroskopické tfezy mladych hlavnich pupend, které se ndsledné vlozi do sklenice
s agarem, coZ je kultiva¢ni plida pouZzivand pro tuto metodu. Touto metodou je zarucena
témet presnd kopie pivodni rostliny, €ili mateCnice, ktera netrpi Zadnymi chorobami
ptivodni rostliny, mé stejny tvar, stejnou velikost, atd. Takto namnozené rostliny rostou
mnohem rychleji, neZ pii pouziti naptiklad roubovéni, av§ak nelze tuto metodu pouzit u
kazdé rostliny. Pfi pouziti této metody se dosahuje, za idedlnich podminek, téméf
stoprocentni Ujmavosti, ale ,,musi se to umét”. Pro aplikaci této metody je zapotiebi
mensi laboratof, kde jsou uskladnény takto namnozené rostliny ve sklenicich pfi stalych
teplotach. Tato metoda neni konkurenci pfili§ vyuZzivana, protoze je zapotiebi mit
specidlni znalosti a samoziejm¢ 1 vhodné prostory, podminky a hlavné zkuSenosti, coz
majitel firmy ma. Tento zpisob mnoZeni se planuje realizovat v budoucnu, kdy bude

vytvofena laboratotf k tomuto ucelu. Bude se jedna tudiz o konkurencni vyhodu.

W — Weaknesses — Slabé stranky

Mezi nejvétsi nevyhodu, resp. nedostatek tohoto druhu podnikani patii predevSim
nemoznost pojistit se. Jedna se pfedevsim o pojisténi se proti nepiiznivym vliviim, jako
jsou napt. klimatické poméry, kam patii kroupy, kruté zimy, velmi horka 1éta, atd.
S klimatickymi poméry souvisi 1 rozhodnuti majitele nedovaZzet rostliny se zemi
s odliSnym klimatem, jako je napi. Holandsko ¢i Italie. V tomto pojeti se mize jednat o
slabou stranku firmy. Je to pfedev§im mysleno ve smyslu vétsi Sife sortimentu a vétsiho
uspokojeni zadkaznika. Majitel tuto skute¢nost znd, ale na druhou stranu vi, ze takto
dovezené rostliny z jinych klimatickych pomérd jsou vice nachylné na nase podnebi.
Jedna se tudiZ o Upln€ jiné podminky péstovani rostlin, jiné sloZeni pldy, odliSnou
vlhkost, jiné skiidce, apod. Pti akceptovani této slabé stranky se firma vyhne ptipadnym
reklamacim ze strany zakaznika a to je pro majitele podstatny argument pro¢ nemit za
kazdou cenu vice druhi rostlin.

Tuto zivnost je mozné realizovat jen po cast roku, resp. maximalné po dobu osmi
meésicl v roce. Proto kazda, takto podnikajici firma, musi dosahnout co nejvyssiho zisku

praveé v tomto zkraceném obdobi.
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Jako posledni slabou strankou je sezénni zbozi. Jedna se o sortiment letnicek a
balkonovych rostlin, kam patii napiiklad pelargdnie (muskaty) a jiné kvetouci rostliny,
dale pak rajcata, papriky, bylinky a dal$i. Z naSich zkuSenosti vyplyva fakt, ze se sice
jedna o velice obratkové zbozi, avSak doprovazeni nizkymi zisky. Tento doplikovy
sortiment je poskytovan i rliznymi supermarkety a tudiZz zdkaznik ma moznost si jej

zakoupit prakticky vSude.

O - Opportunities — Prilezitosti

Hlavni pftilezitosti pro nasi firmu je stavebni boom v obci Moravany, kde je i sidlo
firmy, a v jeho blizkém okoli. Jednéd se o 5000 novych ob¢anli obce Moravany, z toho
ptiblizné 40% bude RD a zbylych 60% jsou planovany bytové domy o tifech az ctyfech
bytovych jednotkach. Tito novy potencidlni zékaznici jsou pfilezitosti pro nasi firmu.
V soucasné dob¢ se projednavaji dalsi zastavovaci studie pro obec Moravany. Obdobna
situace je 1 v pfilehlych obcich a samotném méstu Brnu, kterd ptedstavuje pro nasi
firmu obrovsky trh.

Dalsi pfilezitosti jsou firmou zavaddéné nové sluzby, které konkurence neposkytuje.
BliZze k této problematice v kapitole Marketingovy mix. Nasleduji exotické rostliny,
které byly popséany v kapitole SLEPT analyza.

Posledni pfilezitosti je Evropska unie. V soucasnosti existuji nckolikeré rozvojové
programy, podporované a zaStitované samotnou EU. Jejich soucasti jsou v mnoha
ptipadech i doprovodné aktivity slouzici ke zlepSeni Zivotniho prostiedi s pozadavky na
ozelenéni ¢i rekultivaci zelenych ploch, likvidaci porostt, atd. Firma ma v tomto sméru
jiz praxi, protoze takovéto zakdzky v minulosti jiz ziskala. Jednalo se napiiklad o
vysadbu mladého listnatého lesa s kapacitou 9000 dubii i s vybudovanim oploceni, dale
pak znovu vybudovani a osdzeni polnich prileht jiz vzrostlymi listnatymi stromy nebo i

osazenim zatopoveého Gizemi veetné jeho zatravnéni, apod.

T — Threats — Hrozby

Z pohledu nasi firmy je velkou hrozbou konkurent v lokalit¢. Jednd se o firmu
s dlouholetou tradici, avSak srozdilnym pfistupem k zdkaznikovi, viz kapitola
Marketingovy mix. V pifipadé¢ tohoto konkurenta, v oblasti zmény piistupu

k zédkaznikovi v poskytovanych sluzbach, by mohlo dojit k vaznému ohrozeni celého
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zaméru uvazovaného rozvoje firmy. S tim by nésledné souvisela i pfipadnd cenova
valka.

Velmi vysokym ohroZzenim se jevi ptipadny vstup zahrani¢niho konkurenta na ¢esky trh
do oblasti zahradnictvi. Doposud se tak nastésti nestalo, vyjma obchodnich fetézct typu
Hornbach, Obi, apod. Pro tyto vSak neni prodej rostlin podstatny a prioritni.

Posledni, mnou uvedenou, hrozbou pro nasi firmu jsou nemoci a skiidci. Tato hrozba
nepatii pfimo mezi ty, které by né¢jakym zptisobem znevyhodniovaly postaveni firmy na
trhu. Nutno konstatovat, ze nemoci a sktdci jsou hrozbou i pro konkuren¢ni podniky.
Proti $kiidclim a chorobam jiz v dne$ni dobé& existuji velmi kvalitni, vyspé€lé, ale hlavné
ekologické ochranné prostfedky. V pfipadé vyskytu kalamitni situace mize dojit
k neptedpokladanym vydajim na ochranu rostlin nebo i pfipadné k vyfazeni nékterych

partii z prodeje. Tato skuteCnost opét existuje 1 u konkurence.
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4  Vlastni navrhy reSeni, prinos navrhi reseni

4.1 Marketingova strategie, marketingovy mix

Marketingova strategie feSi problematiku poslani projektu, hlavni strategicky cil
projektu, specifické cile projektu a nakonec i zvolenou strategii. Takto rozpracovana
marketingova strategie spolu s marketingovym mixem jsou bezesporu velkym piinosem
pro dany projekt a na zéklad€ nich je pak mozno stanovit napt. hlavni cile ¢i finanéni

prostiedky s nimi spojené.

4.1.1 Marketingova strategie

Poslanim projektu je, jiz dlouho pouzivand, zdkladni mySlenka na$i firmy, a to
maximalné uspokojit zdkaznika tak, aby se vzdy a rad vracel k ndm a ne ke konkurenci.
Proto takovy zdkaznik dostane z nasi strany kompletni poradenstvi na dany problém.
Jsou mu poskytnuty 1 sluzby, nékteré zdarma, které budou blize specifikovany

v problematice marketingového mixu, resp. 4P.

Hlavnim strategickym cilem tohoto projektu je pfemeénit stavajici firmu na produkéni a
realizacni. V soucasné dobé spise prevlada cinnost obchodni nez produk¢ni a realizacni.
Je to déno predevsim tim, ze majitel nema zadné zaméstnance a z toho diivodu nemohl
tuto pfeménu uskutecnit jiz diive. Jakysi pokus probéhl ve smyslu, Ze majitel si zacal
mlady sortiment z ¢asti péstovat sdm, ale soucasné kapacitni podminky mu vétsi rozvoj
nedovoluji. Stejny postup byl uskuteénén i v zaméfeni na realizace zahrad, ale jen

okrajove.

Specifickymi cily tohoto projektu bude vybudovani oploceni na majitelové pozemku,
kam ndasledné¢ probéhne vysadba mladého sortimentu do volné pidy za ucelem
dopéstovani do zakaznikem pozadované velikosti. Takto vypéstované rostliny jsou
pofizeny s podstatné niz§imi ndklady, nez ty stejné nakoupené. I délka rlstu je zde
podstatn¢ kratS$i nez v kontejnerech, coz je velice pozitivni a lze tedy zdkaznikovi

potieby uspokojit za krat$i dobu. Dalsim dil¢im cilem je rekonstrukce stavajicich
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prodejnich ploch, které zacinaji byt zastaralé. Jedna se o zavlahové systémy, opravu
soucasnych stinovist' a vybudovani novych, rozsifeni prodejni plochy o dalsich 300 m?
jak jiz bylo dfive zminéno, vybudovani a otevieni nového prodejniho stanu, pro kterého
bude piipravena plocha na soucasné prodejné. Dale pak stavba celorocné uzivatelného
skleniku a taktéz budou zbudovany prodejni prostory na letnicky véetné€ zdplavovych
stold. Probéhne prestavba stdvajici budovy a zfizeni socidlniho zdzemi pro nové

zameéstnance.

Zvolené dil¢i strategie budou realizovany v roce 2011. V letnich mésicich bude probihat
vystavba oplocenky pro vysadbu do volné pidy. V souladu s touto ¢innosti musi byt
zahdjena 1 rekonstrukce prodejni plochy. Ta bude rozdélena na nékolik etap.

V prvni etapé¢ bude zrekonstruovdna soucasna budova pro zaméstnance a pripravena
plocha pro novy prodejni stan.

V dalsi etapé prob&hne rekonstrukce stinovist. Spolu s tim musi byt pfipravena i plocha
na letnicky a balkonové rostliny a postaven celoro¢né uzivatelny sklenik.

Tyto dvé etapy je vhodné mit ve fazi dokonceni pred podzimni sezonou, kdy je
ocekavan opétovny narist trzeb z prodeje rostlinného materidlu. V letnich mésicich
(Cerven azZ srpen) je kazdoro¢né zaznamenavan Utlum v oblasti prodeje rostlin.

Posledni etapou je rekonstrukce zavlahového systému a v piipadé¢ nutnosti dodélani

oploceni pro podzimni vysadbu rostlinného materidlu do volné pidy.

4.1.2 Marketingovy mix

Marketingovy mix je tvofen Ctyfmi oblastmi, a to produktem (angl. product), cenou

(price), mistem prodeje (place) a propagaci neboli reklamou (promotion).

4.1.3 Produkt (product)

Rostlinny material
V soucasné dobé je skladba prodejniho sortimentu omezend poctem kust jednotlivych
kultivart. Firma je schopna na zaklad¢ jiz ziskanych znalosti a zkuSenosti produkovat
¢ast rostlin prostiednictvim mnozeni a péstebni ¢innosti. Dosazeni urcitého poctu rostlin

je jak financ¢né, tak i Casoveé naro¢né. Nynéjsi situace to zatim neumozituje. Pro blizsi
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poznani uvadim nasledujici tabulku, ktera je pouze zjednodusenym vyctem dosavadniho

sortimentu.

N Obvod kminku| VySka [ cm ] Cena

[cm] (bez kvétinace) [ Ké]
Pinus hnigra Jedeloh 3 50 390
2 30 290
Winter Gold 5 30 - 50 390
sylvestris Saxatilis 5 40 - 60 390
dens. Taghiosho Compacta ¢ 50100 720
2 30 - 60 290
parvif. Bonsai Blue 2 30-40 290
Bambino 3 30, 390,
Cembra 5 50 - 60 640
Densiflora 4 60 - 70, 320
mugo Brepo 2 30 290
2 30-50 290,
denc. Oculus Draconis 4 50 -70 390
6 90 - 130 990
4 30 - 40 190
Nigra 10 80 - 150 890,
20 160 - 220, 1500 - 3900
Picea [Polita 5 90 - 100 590
Omorica 7 180 - 220 1290 - 1590
30, 150
Conica 0 2%
80 - 100 850,
100 - 150 1390
Nidiformis 50, 990
Pungens 220 - 250 2500
Alberta Globe 20 80
excelsa Bary 20 - 30 120
pung. Glauca Compacta 80 - 100 2200

Tabulka 3: Piiklad kultivari smrkii a borovic
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Tuto tabulku ptikldddm zdmérné a to proto, Ze firemni sortiment se skldd4d zejména
z kultivard borovic a kultivart smrkii. Diivod je jednoduchy — jsou nejvice oblibeny.
Jedna se o Carovéniky, coz jsou specidln¢ vypestované malo vzristné kultivary. Tyto
kultivary jsou pak pouzivany pro vysadbu do volné pldy, tj. na zahradu a nebo do
ozdobnych néadob ¢i rtizn¢ velikych truhlikd za Ucelem celoro¢ni vyzdoby napf. na
terasach. Vyznacuji se svou kompaktnosti a samoziejmé 1 vysokou cenou, protoze
dlouho trva n&z dorostou do pozadované vy3ky, kterou si zakaznici pieji. Carovéniky se
nevyskytuji pouze u druhti borovic nebo smrkii. Jsou zastoupeny napt. i u jedli, cedri,
modfini nebo i1 riznych listnatych stroml ¢i kefd. Jejich druhova S§ife je velice
rozmanita a zaujme kazdého zékaznika.

Tito dva hlavni zastupci, realizujici z pomérné Casti podnikové trzby, jsou z pievazné
vetSiny dopéstovavany z mladych rostlin za ucelem nasledného prodeje. Je to z toho
divodu, Ze mnozenim by se tyto podnikové trzby realizovaly za del$i ¢asovy usek a
mohlo by dojit k ubytku zakaznikl a k situaci, kdy na prodejné bude nedostatek tohoto
obratkového zbozi. Existuje jednoduché vysvétleni — mala péstebni a ndsledna prodejni
plocha. Dochazi tudiz i k nardstu nékladi. Po realizaci tohoto projektu, pro ktery je
zpracovdna tato studie proveditelnosti, zacnou ndklady postupné klesat, protoze
vysazeny sortiment ve volné pidé zacne dorlistat do pozadovanych velikosti a bude
tedy mozné jej zacit prodavat. Postupné se budou snizovat naklady na pofizeni rostlin
ve velikostech pozadovanych zdkazniky a samozieyjmé 1 nasledné¢ klesne cena
prodejniho sortimentu, coZ je podstatné vzhledem ke konkuren¢nim firmam.

Mezi dalsi zastupce sortimentu patii napt. jedle, cedr, modfin, jalovec, vrba, cypfis,
cypiiSoves, Cilimnik, buk, bfiza, jinan, thuja, thujopsis, javor, rododendron a jiné

listnaté kete, skalnicky, ovocné stromy, pfisada, letni¢ky a mnoho dalSich.

Sluzby
S roz§ifenou prodejni plochou, soucasnymi sluzbami a nové zavedenymi se ocekava
nartist spokojenych, i téch nejvice naro¢nych, zakaznikli. Soucasnymi sluzbami jsou

nasledujici:

Sluzba - Projekce zahrad a Realizace obsahuje nasledujici:

e konzultaci se zdkaznikem - ujasnéni si predstav,
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e predbézny ndvrh na zaloZzeni nové zahrady ¢i rekonstrukci stavajici
zahrady,
e navrh a vybér vhodnych rostlin,
e zpracovani cenového névrhu,
e konzultaci se zdkaznikem — schvaleni projektu nebo prepracovani,
e provedeni terénnich tprav,
e vlastni vysadba rostlin,
e aranzovani osdzenych ploch (ktra, kameny, dekora¢ni prvky nebo
zahradni mobiliaf, atd.),
e oseti travnikl nebo pokladka kobercovych travniki,
e instruktdZ a pouceni zdkaznika o udrzbé zahrady.
Tato sluzba je poskytovana zatim pouze okrajov€ z toho diivodu, Ze majitel pracuje ve
firm¢ sam s obCasnou pomoci ze strany rodiny. Po realizaci tohoto projektu a
pfistoupeni k uré¢itym krokim bude moznost tuto ¢innost realizovat na plny uvazek.
Sluzba Projekce zahrad je zdkaznikovi poskytnuta zdarma a to v pfipadé, Ze
naplanovana realizace bude provedena nasi firmou. Pfed samotnym osdzenim jsou
rostliny naaranzovany tak, jak by mély byt vysdzeny. Toto se ndm v praxi velice
osvédcilo, protoze zékaznik ,,okamzit¢* vidi, jak jeho budouci nova zahrada bude

vypadat. Konkurence tento ukon neposkytuje, coz firmé ptindsi konkuren¢ni vyhodu.

Sluzba - Poradenstvi:

Tato sluzba je poskytovana jak pti ndkupu rostlin, tj. vhodny vybér, tak i v kombinaci
z ptedchazejici sluzbou. Pti zavedeni této sluzby se docililo vétsi miry spokojenych
zakaznikd, riistu trzeb a konkurence schopnéj$iho postaveni firmy na trhu.

Témét vSechny konkurenéni firmy se tomuto problému vénuji zcela okrajové nebo

vubec.

Sluzba — Rozvoz objemného zboZi:

Zavedenim této ¢innosti se uspokojily nejen potieby zdkaznika, ale doslo i k navySeni
trzeb, jelikoz néktefi zékaznici by jinak upustili od ndkupu objemného zbozi, napft.
z dvodu nemoznosti zajistit si vlastni dopravu. Tuto sluzbu vyzaduje nebo alespon

poptava az 80 % veskerych zakazniki.

58



V navaznosti na tyto, firmou v soucasnosti poskytované, sluzby budou zavedeny
nasledujici nové sluzby, od kterych je ocekavan narlist pozadavkl ze strany stavajicich

¢1 novych zékaznikid. Bude se jednat o tyto:

Sluzba — UdrZba zahrady:
Tato sluzba bude pfednostné poskytovana vSem zdkazniklm, kteti vyuzili sluzbu
Projekce zahrad a Realizace. Na zadklad¢ smlouvy se bude jednat o udrzbu, kterd bude
zahrnovat napf.:

e vychovny fez,

e chemickou ochranu rostlin proti $kiidclim a nemocem,

e dosazeni rostlin,

e udrzba travniku,

e hnojeni, atd.

Tento vycCet neni zcela Uplny, zalezi pouze na pozadavcich zékaznika.

Sluzba — Stavebni prace

Tato sluzba bude nové dopliiovat sluzbu Realizace zahrad. Bude se jednat o stavebni
prace typu vystavba zdénych plotl pouzitim prefabrikati nebo technologie zvané
gabiony. Déle bude tato sluzba zahrnovat vystavbu chodnikii véetné nutnych praci,
které budou predchazet pred samotnym “polozenim* chodniki. Soucasti budou i drobné
stavby jako naptiklad pergoly ¢i altdny a to formou spoluprace s tesatskou firmou Mik,
jez ma sidlo taktéZ v obci Moravany. Tato spoluprace je jiZ vyjedndna a majitel s ni

souhlasi.

Tyto vSechny sluzby, které bude nase firma poskytovat ze svého portfolia, resp. jejich
kombinace, budou zcela bezkonkuren¢ni a zdkaznik bude moci ziskat vSe od jedné

firmy, tedy bude mit vybudovanou zahradu ,,na kli¢*.

4.1.4 Cena (price)

Dal$im z nastrojii marketingového mixu je cena. M4 dilezitou pozici a to takovou, Ze je

to prvek marketingového mixu, ktery vytvaii ptijmy nezbytné pro firmu.
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Stanoveni ceny u rostlin je velice slozity proces. Je pomérné tézké urcit veskeré naklady
na jednu rostlinu/na jeden vyrobek. Cena jedné rostliny bude pokazdé jina. Zalezi
totiz na tom, jestli uz byla nakoupena jako ,,hotova rostlina®, tj. uz v pozadované vysce,
stafi, atd. Dale na tom, zda byla vypéstovana ¢innosti péstebni — obvykle naklady byvaji
veétsi (zélivka, substrat, kontejnerovani, prace, hnojeni, chemickd ochrana proti
Skidcim, atd.) a nebo i na tom, jestli byla zaloZzena do volné plidy (mén¢ “starosti*
s dopéstovanim do pozadované vysky; rychlejsi proces tvorby penéznich prostfedki nez
nartst v kontejneru/kveétinaci).
Stietavaji se zde metody stanoveni ceny rostlin typu napf-.:

e zakaznik,

e konkurence,

produkt,

naklady.

Ziakaznik
Jedna se o stanoveni ceny rostlin podle potfeby zdkaznika. Do této ceny se promitaji

nasledujici skute¢nosti:

jestli vi o nasi firmé,
e jcho z4jem ¢i nezdjem o ndmi poskytovanych rostlinach,

e 0 komunikaci mezi nami a zakaznikem.

Konkurence
Pti pouziti této metody pro stanoveni ceny rostlin se pouziva ptrevzeti ceny rostlin
konkurence a nebo stanoveni své vlastni ceny a nésledna konfrontace s konkurenéni

cenou. Vyslednd cena je tim padem i cenou prodejni.

Produkt
Pti pouziti tohoto zpisobu se jednd o novy ¢i stary produkt, ktery je odlisSny od
konkurencnich cen. Takto stanovena cena v oblasti zahradnictvi se podle mého nazoru

pouziva u dovéazenych rostlin, které se na ¢eském trhu nevyskytuji pfili§ hojné.
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Naklady

Pouzitim této metodou se sectou veskeré naklady souvisejici s vypéstovanim jedné
rostliny. Je zde jediny problém, zato vSak velice podstatny — jak zjistit dil¢i ndklady na
jednu rostlinu?! Cim vice mame rostlin, tim vice se o n& musime starat. Rostliny se
musi zalévat — jak pozname kolik vody spotiebovala prave jedna rostlina tieba za jedem
mésic... Dale je musime hnojit, pfesazovat, chemicky oSetfovat, atd. Ale! Na tvorbé
ceny se nepodili jen pfimé naklady spojené s péstovanim. Patii sem napft. i telefony,

PHM, néakup substratii, mulcovaci kiry, kvétinacu, leasing, pronajem ploch, atd.

Proto jedinym zpiisobem jak v této oblasti podnikani stanovit cenu jedné rostliny je
podle mého nazoru kombinace vSech vySe zminénych metod stanoveni prodejni ceny,
kterd mezi jinym musi nebo by u dobfe fungujicich podnik méla zahrnovat i marzi.

Podobné to bude i se stanovenim ceny u jednotlivych sluzeb.

Projekce a realizace zahrad
Celkova suma této sluzbu obsahuje cenu za projekt, ktery bude vypracovan na piani
zakaznika a v pifipad€ realizace zahrady jinou firmou, bude tento pozadovan uhradit.

Dale potom cenu za vybrané rostliny, za terénni Gpravy, za praci, za dovoz rostlin, atd.

Poradenstvi

Cena této sluzby bude rozde¢lena do dvou kategorii a to na poradenstvi spojené s vySe
uvedenymi sluzbami nebo s proddvanym sortimentem a na ,,externi* poradenstvi.

Prvni kategorie neni uctovana zédkaznikovi vibec, ¢ili je zdarma. Jedna se marketingovy
tah, ktery ma za kol prildkat zakazniky a upevnit pozici na trhu.

ree
1

Naproti tomu ,externi“ poradenstvi je sluzbou placenou. Jedna se o situaci, kdy
zakaznik pozada napt. telefonicky ¢i e-mailem o poskytnuti poradenstvi. Takovato cena
potom bude zahrnovat néklady na dopravu, kdy za 1 km bude uc¢tovano 10 CZK a dale
pak hodinova taxa samotného poradenstvi, ktera je ocen¢na na 300 CZK. Tato ¢astka je
uvazovana v takovéto vysi ztoho davodu, Ze firma chce oslovit zakaznika s

“pfijemnou’ cenou a jednak ziskat konkuren¢ni vyhodu. Tento zplisob generovani trzeb

neni pro firmu prioritni, proto zatim neplanuje do budoucna jeji zvySeni. VSe se bude
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samoziejmé odvijet od budouciho vyvoje firmy. V pfipadé¢, Ze by majitel travil vétSinu

pracovniho ¢asu na konzultacich se zdkazniky, pak by o jejim navySeni bylo uvazovano.

Rozvoz objemného zbozi
Cena za tuto sluzbu bude stanovena v zavislosti na cené za 1 km a poctu ujetych km,
tedy stejné jako v pfipad¢ ,,externiho* poradenstvi a to 10 CZK/lkm. V ptipade, ze

zékaznik nakoupi za ur€itou vysi ceny, bude mu tato sluzba poskytnuta zdarma.

Udriba
U této sluzby se cena bude stanovovat individudln€é v zdvislosti na potfebach

konkrétniho zakaznika.

4.1.5 Misto prodeje (place)

Soucasna prodejni plocha je umisténa v lokalit¢ Moravany. Jedna se o velice lukrativni
oblast a to z toho ditvodu, Ze v této obci nastal opét ,,stavebni boom®. Obec je zajimava
svou scenérii, svou dostupnosti jak automobilem, tak i méstskou hromadnou dopravou.
Necelé 2 km od obce je vzdaleno obchodni centrum Futurum spolu s Tescem.

V dobé, kdy dojde k realizaci tohoto projektu, zacnou mistni developeii s budovanim
inZenyrskych siti pro novych 5000 obcant. Tato lokalita se takika dotykd soucasné
prodejny.

Proto je nutné, jak jiz bylo zminéno, co nejrychleji zbudovat oploceni a vysazet rostliny
do volné ptudy. Nasledné pak zvétsit prodejnu.

Forma prodeje by nadale zlstala stejnd. Jde o maloobchodni prodej a pfimou
komunikaci mezi majitelem, co by prodejcem, a zdkaznikem. Tato forma prodeje je
hodnocend velice kladn¢ z fad zakaznikd. Po pfeméné firmy na realiza¢ni a produkéni

firmu neni vyloucena i spoluprace s né€kterymi realizacnimi firmami.

4.1.6 Propagace (promotion)

Soucasnost je takova, Ze majitel si nemlze dovolit jakoukoliv reklamu, ktera by

zpusobila navySeni poctu zékaznikili, protoze stavajici kapacita firmy je plné¢ vytizena
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jak v oblasti rostlinného materidlu, obsluhy zékaznikli, poskytovanych sluzeb, atd.
Propagace, 1épe tfeceno reklama, bude probihat v téchto fazich.

Po realizaci tohoto projektu v roce 2011, bude propagace probihat nasledovné. Prvni
fazi je samoziejm¢e prodavané zbozi spojené s jeho kvalitou a kvalitou poskytovanych
sluzeb. Do druhé faze patii prezentace firmy na webu, kterd se jiz pfipravuje. Dalsi fazi,
kterou povazuji za nejdulezitéjsi, je kombinace pfedchozich dvou. Jednd se o reklamu,
ktera je nejméné financné nakladna a to o takovou, ze si ,lidi feknou mezi sebou o
naSem zahradnictvi®. V souCasné dob¢é je tento zplsob reklamy nejefektivnéjsi a
nejosvédcenéjsi. Proto neni divod vymyslet dal$i zplsoby prezentovani firmy
Zahradnictvi Sarka s ohledem na brzké nové obyvatele obce. Vie se opét bude odvijet

od budouciho vyvoje.

4.2 Management projektu, fizeni lidskych zdroja

Pti této problematice je nutné mit na mysli planovani organizovani a kontrolu procest,
organizac¢nich jednotek a samoziejme i lidskych zdroji.
Management projektu a fizeni lidskych zdroji fesi a hleda odpovédi naptiklad na tyto
otazky:

¢ Bude oddélen vlastnik a provozovatel projektu?

e Které profese a v jakém poctu projekt vyzaduje?

e Jak bude utvofena vysledna organizaéni struktura?

e Jaka pracovni mista vzniknou, v jakém poctu a jaké budou jejich

parametry?
e Jak probéhne vyb&r novych, piipadné¢ rekvalifikace stavajicich

pracovnik?

Vlastnikem a provozovatelem tohoto projektu je souc¢asny majitel Ing. Milan Kresa. Je
to z toho divodu, Ze firma je vedena fyzickou osobou.

Tento obor podnikéani vyZaduje zejména dlouholeté zkugenosti v oboru. Clovék nemusi
mit nutné¢ vystudovanou Skolu se zaméfenim na tuto cinnost, ackoli by to byl

jednoznacné pfinos. Co se tyce tedy profesi, jednd se zejména o botaniku — znalost
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rostlin, jejich mnozeni, pouziti vhodné chemické ochrany, atd. Dale pak se zavedenim
nové sluzby Stavebni préce, je zapotiebi mit znalosti, dovednosti a zejména téZ praxi
s provozovanim této cCinnosti. Dalsi pottebnou “profesi nebo 1épe zkuSenosti je
potiebné mit i s vedenim lidi (people management), s managementem, resp. s celkovym
vedenim firmy, at’ uz v oblasti planovani budoucnosti firmy, s pldnovanim nakladd,
s investicemi, apod. Tyto dovednosti majitel nasbiral v ptedchozi firmé&, tudiZ ani zde by
nemél byt zasadni problém.

Pfi uvazovaném rozvoji formy musi probéhnout ndbor zaméstnanct. Pred takovymto
naborem je nutné zabezpecit zaméstnanci stdlou pracovni napli. Jedna se o to, Ze pies
zimni mésice by tito neméli pracovni vyuZiti, coZ neni z pohledu firmy ani rentabilni,
ani efektivni. Tedy napied je nutné vybudovat, vySe zminény, celoro¢né vyuzitelny
sklenik, kde by bylo mozné v zimnich mésicich roubovat a mnozit mlady sortiment.

Z tohoto diivodu by organizacéni struktura mohla vypadat nasledovné.

Majitel

Manager

Volna ptida Prodejna Realizace zahrad Stavebni prace

Zahradnik 1 Zahradnik 2 Zahradnik 3 Délnik 1 Délnik 2

Obrdzek 4 : Planovand organizacni struktura firmy

Jak je patrno, cela organizaéni struktura je provazana a toky informaci plynou od
majitele az k zaméstnanciim a zpét. Jedna se u¢innou metodu ziskévani informaci o dé&ji

ve firmé. Majitel ma tak pfistup ke vSem informacim a je schopen na zdklad¢ toho
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sestavit potfebné plany, spravné se rozhodovat a tudiz ucinné fidit svou firmu. Takto

nastavena strategie je planovana do zacatku rozvoje firmy. Z této organizacni struktury

je patrné, ze pozadavky na pracovni mista jsou znalosti z oblasti botaniky a zejména

praxe v oboru.

Jednotlivy zaméstnanci budou vykonavat tyto ¢innosti:

Zahradnik 1 —Naplni této prace bude oSetfovani rostlin vysdzenych ve
volné piadé. Bude se jednat napt. o zélivku, odpleveleni, chemicky
postrik, apod.

Zahradnik 2 — Tato osoba bude pracovat na prodejné. Jeji ndplni bude
poskytovani poradenstvi zakaznikiim, taktéz zalivka nebo i odpleveleni
¢1 hnojeni.

Zahradnik 3 — Tento zameéstnanec bude vykondvat ¢innosti spojené
s realizaci zahrady, jako napf. modelovani terénu, vysadbu rostlin,
instalaci zavlahového systému, apod.

Délnik 1 — Bude spolupracovat se zahradnikem 3, ktery za celkovou
realizaci odpovida. Tento zaméstnanec bude vykondvat pracovni tikony
ptidélené Zahradnikem 3. Dale bude spolupracovat s Délnikem 2.

Délnik 2 — Jeho pracovni naplni bude vystavba zidek, stavba ploti,
pokladka chodnik, atd. Je patrné, Ze pfi této praci musi mit praxi.
Manager — spolumajitel firmy — jeho pracovni naplni bude koordinace
zaméstnancli. Tato osoba bude planovat zakazky, zajistovat potfebny
material, vést agendu s tim spojenou, atd. Podle potteby bude pracovat

na jednotlivych “pracovistich® spolu se zaméstnanci.

VSichni tito zaméstnanci budou, s vyjimkou Zahradnika 2, pfesouvani na jednotliva

“pracovisté podle potieby, naptiklad pti velké realizaci zahrady, apod.

Profese Zahradnik je v soucasné dob¢ jedno z méné placenych povolani nez u jinych

obort. Z tohoto diivodu jsou naplanovéany nasledujici ¢astky u stalych zaméstnanci:

Zahradnik 1,3 — vySe hrubé mzdy, na zéklad¢ prizkumu trhu, se
stanovuje na 18 000 CZK mésicné. Tato castka je adekvatni jejich

pracovni naplni.
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e Zahradnik 2 — vySe hrubé mzdy se stanovuje na 13 000 CZK mésicné.
Toto platové ohodnoceni odpovidéa naplni prace, kterd byla popsana vyse.
e De¢lnik 1,2 — vySe hrubé mzdy, taktéz podle prizkumu trhu, se stanovuje
na 15000 CZK mési¢n¢, podle jejich pracovni napln€ uvedené vyse.
Po uvedeni tohoto projektu do praxe se téz uvazuje i o systému osobniho ohodnocent,
které se bude odvijet zejména od spokojenosti zadkaznika, ale 1 od spokojenosti

zameéstnavatele s vykony jednotlivych zaméstnanch.

Vybér zaméstnancli bude probihat formou pohovort s jednotlivymi zdjemci o tato
pracovni mista. Na zdkladé zjiSténych znalosti potencidlniho zaméstnance bude
rozhodnuto o jeho pfijeti ¢i nepfijeti. Profese zahradnik je v soufasné dobé malo
dostupnd, proto je majitel ochoten pfistoupit i na variantu zaSkoleni, kterd by daného
uchazeCe pfipravila na vykon této prace. Majitel toto zaSkoleni povede ve své
kompetenci. Pokud takovyto uchazec¢ uspéje, bude ptijat a bude mu proplacena doba, po
kterou probihalo zaskoleni. Jedna se o urcity benefit, ktery by mohl ptildkat potencidlni
zajemce. VSe se ale odviji od loajality a pracovniho nasazeni, které musi potencidlni
uchaze¢ projevit.

V soucasnosti je veden pohovor na pozici Zahradnik 2 — tedy osobu, kterd bude
prodévat rostlinny materidl. Tato osoba ma vystudovanou potiebnou Skolu s timto
zamétenim, coz ji dava velkou Sanci na uspéch.

Dalii uvaZzovanou moznosti je nabor zaméstnanct ze strany Utadu prace. Zde zatim

probiha hledani potencidlnich zaméstnanci.

4.3 Technické a technologické feSeni projektu

Tato ¢ast Studie proveditelnosti se zaméfenim na pfeménu soucasné firmy na produkéni
a realizani fes$i pouzité technologie v jednotlivych fazich projektu, déale pak jaky
investicni majetek je zapotfebi, jaké jsou energetické a materidlové toky, Zivotnost
projektu, odhadované investicni ndklady a nebo také vliv opotfebeni majetku a jeho

ptertistani v provozni narocnost a kvantifikovani této miry.
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Co se tyce pouzitych technologiich, jedna se o zavlahové systémy, pozinkované ocelové
konstrukce na stinovisté, prodejni stan, zaplavové stoly, celorocné uzivatelny sklenik
s polykarbonatovou sttesni krytinou a odnimatelnym oblozenim a piebudovani stavajici
budovy na prostory se socidlnim zadzemim pro zaméstnance. Dale je nutno vybudovat
oploceni na pozemku pro vysadbu do volné plidy véetné zavlah.

Zavlahové systémy se skladaji s tvrzenych polyethylenovych potrubi (PE), kterd snesou
tlak, podle typu potrubi, az 6 nebo 10 bart. Pro jejich spojeni se pouzivaji mechanické
Sroubovaci spojky v zavislosti na priméru potrubi a tlaku. Pro
zavlazovani prodejnich a zdloZnich ploch je vhodné pouziti
nadzemnich rota¢nich postiikovacu s tlakem vody 2 — 4 bary a

moznosti rotace 0° — 360°. Nastavitelny dostiik, podle typu

postiikovace, je 5 — 11 metri. Postiikova¢ ma celokovové

provedeni.

Pozinkované ocelové konstrukce budou pouzity na vystavbu zastinénych ploch pro
nachylné kultivary rostlin vyzadujici polostin ¢i stin. Takovéto konstrukce jsou vhodné
do vlhkého prostiedi a jsou 1 ekologické.

Prodejni stan je vyroben z tvrzenych umélych latek. Je velice odolny proti protrhnuti,

poskozeni & proti vétru. Velikost stanu je 36 m” s volitelnym potiskem nebo celkovou

barvou. Stan ma sedlovou stechu, oteviratelné bocni stény a,
v nasem piipadé€, prosvétlenou ¢ast stieSni plochy. Tento stan I ;
bude pfes zimni mésice vyuzivan i jako studeny sklenik pro
vetsi choulostivé kultivary, které je nutno ochranit proti vétru.
Zaplavové stoly disponuji technologii pfiliv/odliv, kdy spojenim jednotlivycg stohi
pomoci specidlniho potrubi odolného proti chemii, lze docilit pielévani zalivkové vody
mezi jednotlivymi stoly. Zalivkova voda mtze obsahovat i hnojivo. Tato kombinace je
velice efektivni a docili se tim 1 Uspory Casu a nékladii na
dodatecné hnojeni. Na téchto stolech budou proddvany
v jarnich mésicich letnicky a ostatni balkénové rostliny.
Nasledné po skonceni této sezény budou na stoly umistény
skalnicky a zakrslé kultivary vSech druhii carovéniki. Cela konstrukce stolu je vyrobena

z ocelovych Zarové pozinkovanych profilli svazanych proti nezddoucimu pohybu do
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stran ¢i naklopeni. Horni ¢ast stolu obsahuje plastovou vanu s vypusti opatfenou
filtra¢ni miizkou pro piepousténi ¢i vypousténi zalivkové vody.

Celoro¢né uzivatelny sklenik s polykarbonatovou krytinou a odnimatelnym oblozenim
bude vyuzivan v zimnich mésicich na roubovani a v letnich mésicich jako prodejni
plocha. Zde budou mnoZeny zejména cCarovéniky a okrajové i letnicky a ostatni

balkonové rostliny nebo i pfisada (rajce, paprika, potazmo i bylinky).

4.4 Vliv projektu na Zivotni prostredi

Tento projekt, ktery je zpracovavan na zdkladé vysloveného pozadavku majitele na
rozvoj firmy, resp. pfeménu soucasné¢ho podniku na produkéni a realizacni firmu, je
nutné hodnotit ve vSech etapach a jeho fazich z pohledu vlivu na Zivotni prostiedi.

Vliv tohoto projektu je pozitivni na zivotni prostiedi. Je to zejména tim, ze dojde-li k
“vyrabéni* rostlinného materidlu, tento pozitivné ovliviiuje Zivotni prostedi. I pouzité
technologie jsou v souladu s platnou legislativou a nikterak nepoSkozuji prostiedi.
Veskera chemicka ochrana, ktera je dnes na trhu, je vyrabéna s velkym dirazem na
nezneciStovani podzemnich vod a pidy, na ohrozeni riznych druhli Zivocichi a
samoziejmée 1 ¢lov€ka. Vyvoj jde postupné kuptedu a s novymi a novymi technologiemi
se toto potencialni riziko neustale zmenSuje.

Veskeré cCinnosti firmy, jako je naptiklad vysadba vetejnych ploch nebo okrasnych
zahrad, jsou uskute¢iovany v souladu s platnou legislativou. Tedy veskeré, firmou
vyprodukované, odpady jsou ekologicky zlikvidovany. Jednd se o uhynulé rostliny,
znehodnocené postiiky a hnojiva, kontejnery, apod. Plastové hmoty jsou tfidény a
vyvazeny do ekologickych dvori.

I technologické teseni projektu bude realizovano s ohledem na Zivotni prostiedi.
Nakoupeny material disponuje oznacenim riiznych norem, které snizuji negativni vlivy
na prostiedi.

V ptipadé vyskytu negativnich vlivil, které by vznikly porusenim platné legislativy a
ostatnich nafizeni, by pro firmu znamenaly hrozbu dodate¢nych nakladi. Tyto naklady

by zahrnovaly napt. ndklady spojené se sanaci zamotenych ¢i firmou zneciSténych
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ploch, pokutami ze strany statu, uSlymi zisky, apod. Této skuteCnosti se majitel firmy

chce samoziejme vyvarovat.

4.5 Zajisténi investicniho majetku

Tato kapitola se bude zabyvat vyctem nutnych investic véetné jejich kvantifikovani,
zpiisobem, jakym tento majetek bude poftizen, velikosti zasob a nebo také spotiebou

materialu a energii.

Uvedena tabulka obsahuje, véetné kvantifikace, nutné investice do stdvajiciho nebo

nove pofizeného majetku.

Investi¢ni majetek Vyse investic
e Zavlahové systémy na prodejné 77 300 CZK
e Zavlahové systémy na volné pudé 46 400 CZK
e Rekonstrukce stinovisté 55400 CZK
e Prodejni stan v¢. vybaveni 120 000 CZK
e Prodejni zaplavové stoly 46 500 CZK
e Celoro¢né uzivatelny sklenik 230 000 CZK
e Rekonstrukce socidlniho zdzemi pro
5 102 000 CZK
zaméstnance
e Oplocenka 110 000 CZK
CELKEM 787 600 CZK

Tabulka 4 : Soupis investicniho majetku

Takto pofizeny investicni majetek bude financovan ze ziskli po zdanéni z roku 2009 a
2010. Uvazuje se o hodnoté¢ 250 000 CZK za tyto roky. Zbyly zisk byl pouzit pro
osobni spotifebu podnikatele. Téchto 500000 CZK bude pouzito na investice

realizované v prvni poloviné roku 2011. Na zbylé investice bude pouzit zisk
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vygenerovany Vv jarni sezonné roku 2011, ktera byva vzdy pro formu nejvice ziskova,

oproti zbyvajici ¢asti roku.

4.6 Finan¢ni plan

V souvislosti s napldnovanymi investicemi pfikldddm ndasledujici tabulku, kterd

zachycuje soucasny a pldnovany vyvoj vynost a ndkladt s vyhledem do roku 2013.

Komentéi k jednotlivym polozkam piehledu vynost a nakladi.

715

1150

1450

1600

1700

200 220 350 400 450
220 240 500 600 700
1135 1610 2300| 2600 2850

34 62 1273 1273|1273
100 130 160 200 240
134 192 1433 1473|1513

1269 1802 3733| 4073| 4363

481 538| 687| 1707| 2837

Tabulka 5 : Piehled vynosii a ndkladu v tis. K¢
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4.6.1 Vynosy

Rostlinny material

Z vyse uvedené tabulky vyplyvéa, ze vroce 2009 a 2010 je kapacita firmy témét
vyCerpana a nedochédzi prakticky k zadnému vyraznému narlistu v oblasti prodeje
rostlinného materidlu. Po realizaci tohoto projektu, ktery je planovany na rok 2011,
dochazi skoro ke 100%-nimu nartistu v oblasti tohoto prodeje. Je to ddno zejména
naborem novych zaméstnancl a zvySenim poctu obyvatel v obci Moravany, o kterém
bylo diive zminéno. V letech 2012 az 2013 tempo rustu trzeb predstavuje mezirocni

narust o 10 %.

Dopliikovy sortiment

I kdyz dopliikkovy sortiment neni pfedmétem obchodni Cinnosti firmy, rozhodla se
pfesto o jeho navySeni. Jednd se jak o sortiment, tak i o jeho mnozstvi. Zejména o
rozsifeni péstebnich substratd, dekoracni a mulcovaci kiry, hnojiv, chemickych
prosttedkill pro ochranu rostlin, péstebnich nddob, zahradniho nétadi, apod.

Hlavnim diivodem bylo uspokojeni potieb zakaznikd, nikoli vSak nardst zisku. Marze u
tohoto druhu nami proddvaného zbozi se pohybuje od letoSniho roku, kdy doslo ze
strany dodavatele k jeho zdraZeni, ve vysi 15%. Dalsi nevyhodou jsou ndklady na

skladovani a plocha nutnd k tomuto skladovani.

Sluzby

Jak jiz bylo uvedeno v pfedchozim textu, firma ma plné vyuZity svoje kapacity a tedy
majitel byl nucen pozadavky zejména typu realizace a udrzba zahrad odmitat. Z vyvoje
v roce 2011 je patrno, Ze se sluzby zvedly o vice nez 300%. Tento nartist je zptisoben
naborem novych zaméstnanct, ktefi budou tyto pozadavky na realizace uskuteciiovat.
S timto vice nez 300%-nim narGstem souvisi 1 ostatni sluzby, které byly popsany
v problematice marketingového mixu.

Uvedené hodnoty nejsou nikterak nadnesené, protoze ze zkusenosti majitele vyplyva, ze
vynosy z téchto sluzeb by mohly byt podstatn¢ vyssi. Tyto hodnoty odrazi i tu
skutecnost, ze zaméstnanci budou z ¢asti orientovani na produkci mladého sortimentu,

ktery bude postupné vysazovan do volné pidy. U mnoha rostlin je vyZadovana a
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zohlednéna Casova néro€nost, coz se odrazi v naplanovanych hodnotach v oblasti
vynosu ze sluzeb.

Cena u takto vypéstovanych rostlin je podstatné vyssi, nez u rostlin s kratkou dobou
vyroby. Tedy tento fakt napovida, ze po roce 2013 dojde k opétovnému nartistu vynost

a to bez nutnosti rozsifovat péstebni plochy a nebo zaméstnat nové pracovniky.

Z nize uvedeného grafu, ktery dokumentuje vyvoj po realizaci tohoto projektu, je
patrné, ze z daleka nejvétsi podil na celkovych vynosech firmy nese rostlinny material.

Dale pak sluzby a doplitkovy sortiment.

Vyvoj vynosti v absolutnich hodnotach

8000+
7000+
6000+

5000+ O Sluzby
tis. K& 4000 @ Doplrikovy sortiment
3000 O Rostlinny materiél
2000+
1000
04

2009 2010 2011 2012 2013

Graf'1 : Vyvoj vynosu v absolutnich hodnotdch

Pro nazornost uvadim také strukturu vynosu v procentudlnim vyjadieni.
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Struktura vynosti v %
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Graf 2: Struktura vynosit v %

Hodnoty vyvoje vynosu, které dokumentuji vySe uvedené grafy, jsou stanoveny
pesimisticky a da se prepokladat, ze zavedenim jiz zminénych exotickych dievin tyto

hodnoty vzrostou, protoze majitel eviduje vysokou poptavku po tomto druhu zbozi.

4.6.2 Ndklady

Nakup rostlinného materialu

Obdobné¢, jako tomu bylo u narGstu vynost z prodeje rostlinného materialu, i zde
zaznamenavame narlst vydaji spojenych s nakupen rostlinného materidlu. Oproti
skutec¢nosti roku 2009 dochdzi k nartistu vydaji na nakoupeny rostlinny material, avSak
s podstatné mens$im tempem rustu a to z toho divodu, ze budou realizovany nakupy
z predchozich let.

V roce 2011, kdy bude tento projekt realizovén, je patrné, Ze marze mezi nakupem a
prodejem rostlinného materidlu je témét 100%. Tato skutecnost plati za predpokladu, ze
béhem jednoho roku dojde k prodeji nakoupeného rostlinného materialu. Nebude-li toto
uskute¢néno a nakoupené rostliny budou dopéstovany nebo nebudou prodany v daném
roce, dojde k navySeni marze o dalSich 100% a vice. Toto tvrzeni konstatuje, stejné jako
v ptedchozi kapitole, Ze udaje v oblasti vynost z prodeje rostlinného materidlu jsou

uvadény jako minimalni.
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Nékup dopliikového sortimentu
Néklady na ndkup rostlinného materidlu byly rozebrany v oblasti vynosi z prodeje

tohoto sortimentu.

Mzdy zaméstnanci a pojisténi zaméstnavatele

Z hodnot uvedenych v tabulce dokumentujici ptehled vynost a ndkladl v tis. K¢ se
mzdy objevuji az v roce 2011, tedy po naboru novych zaméstnanct. Tyto jsou tvoieny
nastupem péti zaméstnancl, ztoho tfemi zahradniky a dvéma dé€lniky, popsané
v kapitole 3.6. Management projektu, fizeni lidskych zdroji.

Uvazovand vyse mezd je zcela v redlné vysi, protoze pro jeji stanoveni byl proveden
prizkum trhu u konkurenénich firem provozujicich tutéz ¢innost jako nase firma. Pro

bliz§i poznani uvadim nasledujici tabulku, kterd dokumentuje vypocet mezd.

Zahradnik 1, 3 ; Délnik 1,2
O AT Zahradnik 1 | Zahradnik3 | Z2nradnik2 ek 1 | Délnik 2

HM/mésic 18 000,00 K& | 18 000,00 K¢ 13 000,00 K¢ 15 000,00 K¢ | 15 000,00 K¢
zdravotni pojiéténl' 9% 1 620,00 K¢ 1 620,00 K¢ 1170,00 K¢ 1 350,00 K¢ 1 350,00 K¢
S"‘?.l?lf“ , dtchodové
pojisténi . o
25% 03 21,37 3 870,00 K¢ 3 870,00 K¢ 2 795,00 K¢ 3 225,00 K¢ 3 225,00 K¢

nemocenské

poj. 2,3 % 414,00 K¢ 414,00 K¢ 299,00 K& 345,00 K¢ 345,00 K&

statni politika

zaméstnanosti

1,2% 216,00 K¢ 216,00 K¢ 156,00 K¢ 180,00 K¢ 180,00 K¢

celkem 4 500,00 K¢ 4 500,00 K¢ 3 250,00 K¢ 3 750,00 K¢ 3 750,00 K¢
mési¢ni naklady na
zamestnance 6 120,00 K¢ 6 120,00 K¢ 4420,00 K¢ 5100,00 K¢ 5 100,00 K¢
poitigel | e 126,00 K& 126,00 K& 91,00 K& 10500KE| 105,00 K&
odpovédnosti | 0,7%

ro¢né 504,00 K¢ 504,00 K¢ 364,00 K¢ 420,00 K¢ 420,00 K¢
ro¢ni naklady na 241 620,00
zamestnance 289 944,00 K¢ | 289 944,00 K¢ 209 404,00 K¢ | 241 620,00 K¢ K¢
Celkem za rok 2011 1272 532,00 K¢

Tabulka 6: Vypocet mezd zaméstnanci

Celkovy soucet mezd vSech zaméstnancti v roce 2011 byl uveden do tabulky ptehledu

vynosu a nékladii s hodnotou 1 273 tis. K¢.

Zakonné

pojisténi

odpovédnosti

zameéstnavatele za zaméstnance

se vypocte

vynasobenim ptislusné sazby podle rizikové skupiny (ptiloha vyhlasky MF ¢. 125/1993

Sb. ve znéni pozdéjsich predpisti a dopliikll) a zakladu, ktery je shodny s vymétovacim

74



zakladem pojistného na socidlni zabezpeceni a pfispévku na statni politiku

zaméstnanosti. Podle této vyhlasky je sazba za rizikovou skupinu 0,7%

Ostatni fixni a variabilni naklady

Vyvoj hodnot ostatnich fixnich a variabilnich nédkladii byl stanoven na zakladé
dlouhodobych zkuSenosti majitele s provozem této Cinnosti. Zejména zde byla
zohlednéna skuteCnost, ze v roce 2011, kdy dojde k realizaci tohoto projektu, vzrostou
naklady na spotfebu kontejnerovaciho substratu, zalivkovou vodu, hnojeni a

chemickych prostiedki obecné.

Nize uvedené grafy dokumentuji vyvoj a strukturu nakladi.

Vyvoj nakladu v absolutnich hodnotach

4500 O ostatni fixni naklady
4000
3500+ m mzdy zamé&stnancu + pojisténi
30001 zaméstnavatele
tis. K& 2500+ O ostatni variabilni naklady
2000
1500+ @ nakup doplrikoveho zbozi
1000+
500+ @ nakup rostlinného materialu
O,

2009 2010 2011 2012 2013
obdobi

Graf 3: Vyvoj nakladii v absolutnich hodnotach
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Struktura nakladu v %
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Graf 4: Struktura naklada v %

Na doplnéni celkového obrazu dokumentujiciho rozvoj firmy Zahradnictvi Sarka

prikladam graf vysledku hospodateni a nakladovosti vynost.

Vysledek hospodaieni

3000

2500 +

2000 +

1500 - O VH (tis. K¢&)

1000

500

2009 2010 2011 2012 2013

Graf 5: Vysledek hospodai‘eni
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Néakladovost vynosl
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Graf 6: Nakladovost vynosu

Nékladovost vynost udava, kolik haléiti nakladi pfipadd na 1 K& vynost. Tento

ukazatel by m¢l klesat.

Podle planu prodeje by mél po celé pfisti obdobi klesat, coz je pro firmu velice

pozitivni.

4.6.3 Analyza bodu zvratu

Analyza bodu zvratu, neboli BEP analyza, je pro firmu dulezita z toho diivodu, Ze pfti
vyse stanovenych vynosech a ndkladech z provozu majitel zjisti, kdy bude tento projekt
pro n&j efektivni, resp. od jaké hodnoty trzeb bude firma dosahovat zisku a jaky bude

jeho nasledny vyvoj. Tedy z néasledujicich hodnot vyplyvaji nize uvedené grafy.

2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013
variabilni ndklady
celkem 1135| 1610] 2300| 2600 | 2850
fixni nédklady celkem 134 168| 1795| 1931| 2078
niklady celkem 1269 | 1778 | 4095| 4531 | 4928
vynosy celkem 1350 1680 | 4420| 5780 | 7200

Tabulka 7: Udaje pro analyzu bodu zvratu
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Analyza bodu zvratu
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Graf 7: Analyza bodu zvratu

Abychom mohli urcit teoreticky bod zvratu, je zapotfebi pouZzit regresni analyzu.
Regresni analyza s urcitou pfesnosti urci trend jakym se vyviji naklady a vynosy. Tento
trend ma v naSem ptipade podobu linearni funkce. Prisec¢ikem piimky nakladi a vynost

je bod zvratu. Teoreticky bod se naléza pii hodnoté vynosu (resp. ndkladu) 1 974tis. K¢&.

Analyza bodu zvratu pomoci regresni analyzy
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7000 ~
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5000 - 5 — T
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Graf 8: Analyza bodu zvratu pomoci regresni analyzy
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4.7 Hodnoceni udrzitelnosti projektu

Tento projekt, ktery se zabyva preménou soucasné firmy na produk¢ni a realizacni, 1ze
z hlediska udrzitelnosti zhodnotit z nékolika pohledi a tedy jako finan¢ni, materidlni,

casovy a organizacni.

Co se tyce finan¢niho hlediska, projekt bude financovéan z vlastnich zdroji majitele.
Tato strategie je jist¢ ndkladné&j$i nez naptiklad pouziti externiho financovani, ale
vyznacuje se jako nejméné rizikové financovani. Majitel voli tedy zptsob
konzervativniho financovani. Jak jiz bylo zminéno vySe, ¢ast zisku roku 2009 a 2010
bude pouzita na financovani investic vroce 2011 a zbyld cast bude pouZita
z vytvoreného zisku vroce 2011 na dofinancovani. Projekt je podle mého nazoru
z hlediska finan¢niho udrzitelny a to naptiklad 1 proto, Ze firma bude dosahovat vyssiho
zisku, neZ v minulych letech, ktery bude zpiisoben poskytovanim jiz zminénych sluzeb

a vetsi skladbou proddvaného sortimentu.

Z pohledu materidlni udrzitelnosti projektu je projekt taktéz konkurenceschopny. Je to
zejména z toho diivodu, ze diive namnozené ¢i nakoupené rostliny budou vysazeny do
volné pldy a tedy bude zabezpeceno jejich mnozstvi a §ife sortimentu. V tomto
podnikani plati to, ze ¢im vétsi zasoby mate, tim vice jste konkurenceschopni. Potom
neni problém uspokojit pozadavky prakticky jakéhokoli zdkaznika a nebo zahgjit

spolupréci s Cisté realizacnimi firmami.

Casova a organizatni udrzitelnost projektu je dana predeviim ndborem novych
zaméstnancu, ktefi budou zpocatku orientovani napt. na vysadbu do volné ptidy a nebo
na nové sluzby. Zde je zapotiebi, aby majitel nastavil posloupnost téchto kroka podle
svého nejlepSiho uvézeni. Cely projekt je planovany na rok 2011, kdy v tomto roce
musi probéhnout naplanované investice a tim padem celd pfeména soucasné firmy na
produkéni a realizacni. Podle mého nazoru a majitelovych dlouholetych zkuSenosti ve
vSech oblastech vedeni firmy, je tento projekt, napldnovany na rok 2011, z ¢asového

hlediska udrzitelny.
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4.8 Analyza citlivosti a fizeni rizik

4.8.1 Analyza citlivosti

Pti analyze citlivosti je potiebné zjistit, jak ocekdvany penézni tok zavisi na zméené

ruznych faktorl, které na néj piisobi a nasledné potom urcit veli€iny, které rozhoduji o

uspéSnosti ¢i neuspésnosti projektu. Mezi tyto faktory patii napiiklad objem trzeb, dané

a nebo také ceny vstupll a vystup.

V této souvislosti prikladam nasleduji 2 tabulky, které dokumentuji rist nakladové

polozky “rostlinny material“ a rst vynosové polozky “rostlinny material®.

Analyza citlivosti ristu nakladové polozky

"nakup

rostlinného materialu®, udaje za rok 2011

1 pfirGstek nakladi | pfirdstek nakladd | hodnota zisku za E)dch'ylka od
o stfedni hodnoty
(%) (abs.) rok 11 .
Zisku
-50,00% -725,00 1412,00 51,35%
-45,00% -652,50 1133,50 31,62%
-40,00% -580,00 1061,00 26,49%
-35,00% -507,50 988,50 21,35%
-30,00% -435,00 916,00 16,22%
-25,00% -362,50 843,50 11,08%
-20,00% -290,00 771,00 5,95%
-15,00% -217,50 698,50 0,81%
Pokles nakladu -10,00% -145,00 626,00 -4,32%
-5,00% -72,50 553,50 -9,45%
Vychozi situace 0,00% 0,00 687,00 0,00%
5,00% 72,50 408,50 -19,72%
Ruist nakladu 10,00% 145,00 336,00 -24,86%
15,00% 217,50 263,50 -29,99%
20,00% 290,00 191,00 -35,13%
25,00% 362,50 118,50 -40,26%
30,00% 435,00 46,00 -45,40%
35,00% 507,50 -26,50 -50,53%
40,00% 580,00 -99,00 -55,67%
45,00% 652,50 -171,50 -60,80%
50,00% 725,00 -244,00 -65,93%

Tabulka 8: Analyza citlivosti ristu nakladové polozky "nakup rostlinného materialu"
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Analyza citlivosti ristu vynosové polozky "rostlinny

material", udaje za rok 2011

pFirlstek vynosu | pfirdstek vynosu | hodnota zisku za E)dch'ylka od
stfedni hodnoty
(%) (abs.) rok 11 .
zisku
4 -50,00% -1500,00 -813,00 -106,23%
-45,00% -1350,00 -663,00 -95,61%
-40,00% -1200,00 -513,00 -84,99%
-35,00% -1050,00 -363,00 -74,36%
-30,00% -900,00 -213,00 -63,74%
-25,00% -750,00 -63,00 -53,12%
-20,00% -600,00 87,00 -42,49%
-15,00% -450,00 237,00 -31,87%
Pokles vynosii -10,00% -300,00 387,00 -21,25%
-5,00% -150,00 537,00 -10,62%
Vychozi situace 0,00% 0,00 687,00 0,00%
5,00% 150,00 837,00 10,62%
Rust vynost 10,00% 300,00 987,00 21,25%
15,00% 450,00 1137,00 31,87%
20,00% 600,00 1287,00 42,49%
25,00% 750,00 1437,00 53,12%
30,00% 900,00 1587,00 63,74%
35,00% 1050,00 1737,00 74,36%
40,00% 1200,00 1887,00 84,99%
45,00% 1350,00 2037,00 95,61%
v 50,00% 1500,00 2187,00 106,23%

Tabulka 9: Analyza citlivosti ristu vynosové polozky "rostlinny material"

Analyza citlivosti mé pro firmu vyznam v tom, Ze majitel okamzité vidi, o kolik mohou

klesnout vynosy, resp. se zvednout naklady, aby stale zistal v zisku.

Lze tedy konstatovat, Ze rist nejvetsi nakladové polozky, tj. rostlinny materidl, o 5 %

vyvola pokles zisku o 19,72 %. Lze to srovnat i do ktize. Tedy riist ndkladi o 50 % na

rostlinny materidl, znamena pokles zisku o 65,92 %, ale pokles vynosi o 50 % na tu

stejnou polozku znamena pokles zisku o 106 %.
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4.8.2 Rizeni rizik

Existuji rlizné definice managementu rizika, ale vzdy jde o to, aby podnik identifikoval
riziko, nésledné jej zhodnotil, vytvofil plan na jeho fizeni nebo jej odstranil a trvale
monitoroval nova potencidlni rizika. Tedy z toho vyplyva postup pro hodnoceni rizika a
to provedenim nasledujicich krokt:

e Vymezit oblasti pro hodnoceni rizik.

e Vyhledat potencialni nebezpeci.

e Stanovit rizika.

e Zhodnotit rizika.

e (Qdstranit nebo omezit rizika.

e Pravidelné hodnotit rizika.

V predchozich kapitolach byla popsdna firma jak funguje, zhodnocend situace
z pohledu mikroekonomického a makroekonomického prostiedi a byly uvedeny
vysledky matice SWOT.

Firma ma po letech piisobeni na trhu pomérné dobré postaveni. Ackoli se jedna o malou
firmu, kde pracuje v soucasné dobé pouze majitel a s vyhledem na piiSti rok 1 5
zaméstnancll a na zaklad¢ uvedené organizacni struktury, kdy ma majitel o vSem
piehled, existuji skute€nosti, které je potfebné zménit.

Tento druh podnikani je spojen s mnoha riziky, kterd nejdou odstranit a v mnohych
ptipadech ani minimalizovat. BliZ§i informace budou nastinény v dal§im textu.

Jednim z velkych rizik je pocasi. Firma neni nijak schopnd zabranit jakymkoli
zptisobem vykyvim pocasi. Jednd se o kruté zimy, horka 1éta, thry srazek, atd.
Nastane-li krutd zima, firma mutze pfijit o ¢ast sortimentu a tim padem muize dosdhnout
jak velkych hmotnych skod, tak i finan¢nich. Stejné je to i v ostatnich pfipadech. Proto
zpusob, jak odstranit toto riziko neexistuje. Jde jej do urcité miry a jen u urcitého
sortimentu minimalizovat tfeba vystavbou vytapéného skleniku, ktery by mohl zabranit
velkym skodam.

Dals$im problémem je globalizace, diky které nelze zabranit volnému pohybu rostlin po
svété¢ a tim 1 Skidcim a nemocem. Ackoli miize byt zbozi jakkoli atraktivni pro
zakaznika, coz zvySuje poptavku a tim i firemni vykony, tak majitel nedokdze v prvni

fazi odhadnout, zda je dovezena rostlina v dobrém zdravotnim stavu. Kazda rostlina by
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méla mit rostlino 1ékatsky pas, ktery dokumentuje jeji zdravotni stav. AvSak tento pas
vydava prodavajici. Tim padem neni zarucen jeji stoprocentni stav. S timto problémem
je spojena jak chemicka ochrana rostlin, tak i klima exportni zemé, coz uz bylo
nastinéno.

Jelikoz se jedna o firmu podnikaji v oblasti zahradnictvi, dal$im problémem je riziko
dodéavky vody. JestliZe nastane situace, kdy bude vody nedostatek, pak opét vznikaji jak
materidlni, tak 1 finan¢ni Skody. Bude-li dodavka vody omezena tieba jen na tyden
v obdobi horkého Iéta, mize to pro firmu znamenat i mozny krach

Velké riziko je konkurent v oblasti ptisobiité firmy Zahradnictvi Sarka. Vyskytne-li se
v okoli firmy novy konkurent se $ir§i Skdlou poskytovaného sortimentu nebo tieba
s jinou cenovou politikou, pak opét vyvstava riziko jak ztraty zakaznika, tak i riziko
poklesu trzeb. Proto strategie minimalizace tohoto rizika pro firmu je nizka cena, kvalita
proddvanych rostlin, nadstandardni sluzby, cenovd zvyhodnéni a slevy pro ,staré
zakazniky“. AvSak ani tato strategie zcela nevylucuje ptichod nového konkurenta a
neodstrani toto moZné riziko.

Nase firma ma velké mnozstvi financnich prostiedkii vazanych v zasobach. Avsak
nejednd se o Cisté obchodni spole¢nost. Kdyby ano, pak bych doporucoval snizit podil
finan¢nich prostiedkii na zasobach. V tomto pfipad¢ firma upfednostiiuje tvorbu
rostlinného materidlu pfed ndkupem jiz ,.hotovych* rostlin. Tedy tyto vdzané finan¢ni
prostfedky mohou byt zhodnoceny jiz prvni rok po vytvofeni mladého sortimentu.
ZaleZi na firmé, jak dlouho je schopna drZet rostliny na zasobnich plochach — ¢im déle,
tim vétsi zhodnoceni. Jedna se totiZ o to, Ze rostliny postupné narlstaji a tim umérné
roste i jejich hodnota. Riziko spocivé napft. v tom, ze firma nebude mit dostatek zakazek
a tudiz by mohla pfichdzet o tolik potfebny penézni piijem. Toto riziko lze
minimalizovat napfiklad nadborem zameéstnancl, rozsifenim poskytovanych sluzeb a
realizacemi zahrad. Tyto kroky jsou planovany na rok 2011, kdy dojde k uskutecnéni
tohoto projektu. Lze tedy konstatovat, Ze toto riziko bude minimalizovano a to uz jen
s ohledem na novou vystavbu v misté sidla firmy.

Dalsim rizikem je nemoznost se pojistit napf. vi¢i pohromam typu kruté zimy, horka
1éta, zaplavy, Skidci, nemoci, krddeze. Zdokumentovani jakékoli zminéné situace je
bud’ velice sloZité nebo témér nemozné. Co se tyCe tieba kradeZi, majitel by musel

vytvotit nové pracovni misto, kdy ndplni zaméstnance by byla kazdodenni fyzicka
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inventura jak prodejnich, tak zasobnich rostlin, a to pfed a po oteviraci dobé. A tedy
naklady pro firmu by znamenaly jak vysi pojistného, tak i ndklady v podobé hrubé
mzdy zaméstnance. Tato skuteCnost je  majitelem zcela odmitnuta a radéji
uptednostiiuje riziko mozné Gjmy v podobé¢ kradeze.

V soucasnosti stale plsobi i riziko celosvétové financni krize, ktera ma neblahé dopady
na chod firmy. Problémem je odvétvi, ve kterém firma podnikd. Lidé upfednostiiuji
vydaje na zabezpeceni bydleni, na stravu, oSaceni a rostliny jsou az na ,,poslednim®
miste. Proto jestli bude tato finan¢ni krize pokracovat dal, mohlo by to mit vazny vliv

v

na chod firmy a v nejkrajnéj$im ptipad¢ i na jeji zanik.

4.9 Harmonogram projektu

Tento projekt je planovan na nésledujici rok 2011 a niZe piilozena tabulka uvadi

realizaci jednotlivych investici v prib&hu tohoto roku.

INVESTICNI MESICE ROKU 2011

MAJETEK |leden Unor brfezen duben kvéten cerven Cervenec srpen Zzafi fijen listopad

Zavlahové
systémy na
prodejné

Zavlahové
systémy na
volné ptde

Rekonstrukce
stinovisté

Prodejni stan
v¢. vybaveni

Prodejni
zaplavové
stoly

Celoro¢né
uzivatelny
sklenik

Rekonstrukce
socialniho
zézemi pro
zameéstnance

Tabulka 10: Harmonogram investic

Cely projekt je koncipovan na obdobi 2011 az 2013. V téchto letech bude projekt ve

fazi provozni a po skonceni této faze se bude analyzovat, jak byl projekt uspésny.
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V ptipad¢ uspéchu se provoni fadze prodlouzi. V opacném piipadé¢ bude nutno tuto

koncepci zménit, ale zalezi na okolnostech vyvoje.

4.10 Rozhodovaci ¢ast

Tato cast studie proveditelnosti se zabyva realizovatelnosti celého konceptu. Jsou zde
zachycena vyslednd posouzeni projektu ze vSech hledisek, jednozna¢né vyjadreni o
(ne)realizovatelnosti projektu a zavéry pro jednotlivé varianty projektu.

Cela studie proveditelnosti byla zaméfena na pieménu soucasné firmy Zahradnictvi
Sarka na produkéni a realiza¢ni. Bylo tak rozhodnuto na zikladé plné vyuZitelnosti
soucasnych vyrobnich kapacit firmy. Majitel vyslovil poZadavek na nutny rozvoj firmy,
aby nedoslo k jeji stagnaci a zaostavani za konkurenci. Tento koncept se dotyka vSech
oblasti, které je nutno pii rozvoji zohlednit. Byla zde popséna situace
makroekonomickd, mikroekonomickd, zhodnocena matice SWOT a vytvofena mozna
organizacni struktura firmy vcetné¢ celkového vycisleni, resp. sestaveni finan¢niho
planu. Déle bylo nutno pfijmout i nevyhnutelné investice, v¢etné jejich financovani,
které budou realizovany v ptistim roce, tedy v roce 2011, kdy dojde k tomuto rozvoji.
Projekt byl posouzen i1 ze strany vyskytu moZznych rizik, kterd se tohoto druhu
podnikani dotykaji. VySe zminéna rizika byla diikkladné analyzovadna a popséna vcetné
moznych zplisobl sniZeni ¢etnosti jejich vyskytu ¢i Uplnému eliminovani.

Tento projekt je realizovatelny. Bylo tak zjisténo na zaklad¢ vySe zminénych analyz a
celkového prizkumu trhu. K tomuto zjisténi napomohl i marketingovy mix, ve kterém
byly definovany jeho jednotlivé césti. Takto nastinénd strategie je zcela
bezkonkurencni.

Pokud bude tento projekt realizovan na zéklad¢ jiz zminénych okolnosti a nezméni-li se

jeho vychozi podminky, pak ma jisté Sanci na uspéch.
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5 Zavér

Cilem préce bylo zpracovat studii proveditelnosti se zaméfenim na pieménu soucasné
firmy na produkéni a realiza¢ni s vyhledem do roku 2013.
Vypracovani tohoto rozvoje s vyhledem do budoucnosti predchézela dikladna analyza
minulého a soucasného stavu. Dale byl proveden prizkum trhu na zaklad¢ teoretickych
poznatkd, ktery mél za kol odhalit mozné nedostatky spojené s uvedenim projektu do
praxe.
V diplomové praci jsou uvedeny piednosti a nedostatky spojené stimto druhem
podnikani s imyslem uspesné realizovat tuto koncepci rozvoje. Navrhovanym feSenim
je podstatné rozsifeni péstebnich a z ¢asti 1 prodejnich ploch, které by vytesily nyné;si
prostorové problémy zpisobujici stagnaci dalSiho rozvoje, zavedeni sluzeb
neposkytovanych konkurenci a ndbor zaméstnancu.
Tyto kroky napomohly vytvofit postup, ktery ma za ukol naplanovat rozvoj firmy v roce
2011 a vyhled do roku 2013. Pro sestaveni této analyzy byly pouzity nasledujici :

e SLEPT analyza,

e Matice SWOT a

e Porterliv model péti sil.
Vzhledem k vySe zminénym analyzam byly stanoveny tyto zavéry:

e Bez tohoto rozvoje bude firma pouze stagnovat, coz povede postupné
k velkym problémim spojenym s poklesem trzeb, resp. k nizkému zisku
a taktéz k postupnému ztraceni zakaznikd.

e Na  ziklad¢  provedenych  analyz  makroekonomického a
mikroekonomického prostiedi firmy je v blizkém okoli Brna vysoky
potencial v oblasti rozvoje a zdkaznik.

e Firma ma velké piedpoklady potfebné pro boj s konkurenci v oblasti
sluzeb a sortimentu.

V dals§i fazi jsem pfistoupil kanalyze trzniho prostfedi. Byl tedy definovan
marketingovy mix, dale konkurence, ptilezitosti, hrozby, slabé a silné stranky. Nasledné

pak faktory ekonomické, socialni, pravni a legislativni, technologické.
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Z této skuteénosti vyplyva fakt, Ze firma Zahradnictvi Sarka disponuje velkym
potencidlem pro ziskani stejné velkého trzniho podilu jako ma jeji nejvétsi konkurent v
lokalité.
Toto velmi pozitivni zjisténi vedlo k samotnému névrhu pro budouci rozvoj, ktery je
koncipovan nasledovné.

e Sadba do volné pudy.

e Rekonstrukce a zbudovani zavlahovych systému na prodejné a volné pude.

e Rekonstrukce stinoviste.

e Prodejni stan v¢etné vybaveni.

e Prodejni zaplavové stoly.

e Vybudovani celorocné uzivatelného skleniku.

e Rekonstrukce socidlniho zdzemi pro zaméstnance.

e Nabor péti zaméstnanct.

e Zavedeni nové sluzby — Stavebni prace.

e Prodej exotickych dievin.

Pti dodrzeni vySe zminénych krokd rozvoje, je v kapitole 3.10 Finan¢ni plén,
v navaznosti na kapitolu 3.12 Analyza citlivosti a fizeni rizik, popsan vyvoj zisku, ktery
je vroce 2011, kdy dojde k realizaci tohoto projektu, kalkulovan na planovanych 687
000 K¢&. Takto naplanovany zisk je realny, protoze pti stanoveni finan¢niho planu bylo
pouzito hodnot piijmd, které jsou vredlné situaci podhodnoceny. Rust zisku
v nasledujicich letech ma charakter exponencidlni a zabezpecuje tak dal$i pfiznivy
vyvoj firmy Zahradnictvi Sarka.

Jednim z podstatnych argumentt pro uskutecnéni tohoto projektu je fakt, ze firma bude
tento navrhovany rozvoj realizovat z vlastnich finan¢nich zdroju, vytvotenych ze ziski
minulych let, bez potieby ciziho kapitalu.

Po ukonceni této etapy rozvoje v letech 2011 az 2013 se firmé oteviraji dalsi ptilezitosti,
o kterych zde zatim nebylo pojedndvano. Celé smétfovani tohoto projektu vede
k vybudovani zahradniho centra tytu napt. Obi, které uz bude nutno financovat cizimi

zdroji. Bude-li zde moznost vyuziti dotaci z EU, firma se bude o tuto moZnost uchézet.
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7 Seznam zkratek a symbolu

CF — cash flow — penézni tok

CVP resp. BEP — cost, volume, profit analysis resp. break event point— analyza bodu
zvratu

CZK — &eska koruna (jednotka mény CR)

CR — Ceska republika

CZ — &isty zisk (zisk po zdanéni)

DPH — dan z pfidané hodnoty

EAT - Cisty zisk

EBT — zisk pted zdanénim

EBIT — zisk pfed zdanénim a Groky

EU — Evropska unie

HYV — hospodaisky vysledek

HDP — hruby domaci produkt

PE — polyethylenové potrubi

PHM — pohonné hmoty

PMI — Project Management Institute

R’ — koeficient korelace

RD - rodinné domy

SLEPT — analyza socidlnitho, legislativniho, ekonomického, politického a
technologického okoli podniku

SWOT - analyza silnych, slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb

4C — Reseni potieb zakaznika (customer solution), Néklady, které zékaznikovi vznikaji
(customer cost), Dostupnost feSeni (convenience), Komunikace (communication)

4P - Vyrobek, Cena, Distribuce, Propagace
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