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Podnikatelsky plan — Vyroba betonovych vyrobku



Abstrakt

Diplomova prace se zabyva sestavenim podnikatelského planu startupove

firmy. Je rozdélena na Cast teoretickou a Cast praktickou.

Cilem prace je sestavit kvalitni podnikatelsky plan pro vnitfni potfebu tak,
aby bylo zfejmé, zda je plan realny a ufinancovatelny. Teoreticka ¢ast se zabyva
strukturou a obsahem planu. Prakticka ¢ast se fidi strukturou z teoretické Casti a je
doplnéna o konkrétni informace vztahujici se k startupu zabyvajiciho se vyrobou
betonovych vyrobkd. Finanéni plan je v praktické ¢asti rozdélen na optimistickou,

realnou a pesimistickou variantu.

V optimistické varianté bylo zjiSténo, Ze vytvareny zisk pokryje s rezervou
vSechny planované investice. V realné varianté po 1. roce dochazelo ke ztraté a
z vykazu cash flow bylo zfejmé, Zze zaporné toky jsou pfilis§ vysoké. Z tohoto
divodu bylo nutné pfistoupit ke korekci. Upravena realna varianta predikuje ve 2.
pribéh v dalSim obdobi. Pesimisticka varianta dokazala, Zze pfi takovém vyvoji

nema podnik Sanci na setrvani na trhu.

Vysledky prace slouzi krozhodnuti za jakych podminek je startup

realizovatelny.

Klicova slova

Podnikatelsky plan, startup, betonové vyrobky



Abstract

The diploma thesis deals with the preparation of the business plan of the

start-up company. The thesis is divided into the theoretical and practical part.

The aim of the thesis is to compile a good business plan for internal needs
so that it is clear whether the plan is real and financially feasible. The theoretical
part deals with the structure and content of the plan. The practical part takes over
the structure from the theoretical part and is supplemented with concrete
information of the startup company, which deals with the production of concrete
products. The financial plan is divided into an optimistic, real and pessimistic

variant.

In the optimistic variant, it was found that the earnings generated would
cover all the planned investments with reserve. In the real option after the 1st year
there was a loss and from the cash flow statement it was clear that the negative
flows are too high. For this reason, correction was necessary. The revised real
option predicts a loss in the second and third years and a negative cash flow with
a view to a more optimistic course in the coming period. A pessimistic variant has
shown that in such a development the company has no chance of remaining in the

market.

The results of the thesis serve to determine under what conditions the start-

up can be realized.

Keywords

Business plan, start-up, concrete products
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1 UvoD

Od fijna 2016 do fijna 2017 zbankrotovalo v Ceské republice 812
obchodnich spolec¢nosti (CRIF). Jednim z pfedpokladl, aby se zacCinajici podnik
neocitl ve vySe uvedené statistice, je sestaveni kvalitni a komplexni informace o

podnikatelském zaméru, to znamena, zpracovat podnikatelsky plan.

Cilem této diplomové prace je komplexni zpracovani podnikatelského
planu, zabyvajiciho se vyrobou betonovych vyrobku. Vysledky prace by poté mély

poslouzit k rozhodnuti, zda je plan realizovatelny a za jakych podminek.

Diplomova préace je rozdélena na dvé &asti. Cast teoretickou a praktickou.

V teoretické cCasti je navrzena struktura podnikatelského planu pomoci
kombinace obecné uzivanych vzord. U kazdé kapitoly je také obecné uveden
obsah. Mezi dalSi Casti teoretické Casti patfi definice pojmu, divody bankrotu a

ochrana dusevniho vlastnictvi.

V praktické Casti je sestaven podnikatelsky plan na konkrétni podnikatelsky
zamér — vyroba a prodej betonovych prvki. Finanéni plan je nasledné rozdélen do
nékolika variant — optimistickou, realnou a pesimistickou. V zavéru bude

podnikatelsky plan vyhodnocen z prohledu proveditelnosti.

2 DEFINICE POJMU

Nékteré pojmy se v textu €asto pouzivaji a mohl by nastat nesoulad s jejich
vykladem. Z tohoto duvodu dochazi k definici nejcastéji pouzivanych pojmu, u

nichz muze dochazet k nedorozumeéni mezi autorem a ctenarem.
2.1 Podnikatelsky plan

Existuje mnoho rdznych definic a pojmenovani podnikatelského planu. Mezi
nejCastéji pouzivany ekvivalent patfi byznys plan (z anglického business plan),
podnikatelsky zamér a podnikatelsky projekt. V této praci se bude téz pouzivat i

zjednoduSeny vyraz plan nebo projekt.



Podnikatelsky plan je psanou formou rozvinuta mysSlenka investice.
Vysledkem by mélo byt zejména, za jakych podminek je plan rentabilni, stanoveni
vySe potfebného kapitalu, urCeni strategie a zhodnoceni moznych rizik. Jelikoz
vysledky budou vzdy zaviset na vice €i méné presnych predikcich (zahrnujici
odhady, studie, vyhledové zpravy apod.), mély by zavéry planu byt zpracovany
s pfihlédnutim na nepfesnosti odhadu, to znamena na optimistickou a

pesimistickou variantu (Srpova, 2014).

Byznys plan se svoji formou a obsahem [iSi dle typu pouziti. Takto jej Ize
rozdélit na vnitfni a vnéjsi. Vnitfni slouzi zejména jejimu tvlrci, ktery se nasledné
rozhodne, zda plan realizovat Ci nikoliv, anebo za jakych podminek. Vné&jsi
podnikatelsky plan se sestavuje pro potfeby ziskani zdroju od jinych osob. Plan by
je meél presvédcit o uvolnéni zdroju k realizaci planu. V tomto pfipadé se bude plan

svoji formou spiSe podobat planu vnitfnimu (Srpova, 2014).

Tato prace se zabyva podnikatelskym planem zacinajici startupové
spolecnosti. Plan ovSem muze byt sepsan v souvislosti s expanzi podniku na novy

trh, vyrobou nového produktu, koupi jiné firmy apod.
2.2 Strategie

Strategie je povazovana za zpUsob, jak realizovat misi a vizi firmy. Uspé&$na
strategie by méla (Dedouchova, 2001):
- Byt orientovana na budoucnost
- Vyuzivat konkurenéni vyhodu firmy, jeji silné stranky
- Byt konzistentni s trendy probihajicimi v okoli firmy

- Zohlednovat firemni kulturu

V praxi to znamena, Ze vesSkeré taktické a provozni ukony musi byt podfizeny
pravé strategii. Ma stejnou dllezitost jako Ustava pro stat, aby mohla vzniknout,
musi byt nejdfive stanoveny cile, které ma podnikani dosahnout (Dedouchova,
2001).
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2.3 Startup

Intuitivné se jedna o zacinajici podnik s vysokym potencialem rustu. Jedna
se tedy o nové vznikajici firmy nebo jiz vzniklé firmy. Hranice mezi projektem
(zdmérem) a startupem je velmi uzka. To samé plati i o ukon€eni startupu a
pfechodu na zavedeny podnik. Obecné neni definovany pocatek a konec startupu
(Robehmed, 2013).

Mez pocCatku startupu je tedy intuitivné stanovena zapisem do obchodniho
rejstiiku, nebo sestavenim podnikatelského planu. Kdy jeSté nazyvat podnik
1-5 let. Po této dobé jiz ma podnik staly odbyt a sit odbératell a dodavatell
(Robehmed, 2013).

Dulezité je si ovéem uvédomit, Ze ne kazdé zacinajici podnikani je
startupem. Startup ma své charakteristické znaky, mezi né patfi napfiklad
(Graham, 2012):

- Inovativni pFistup

- Nova technologie

- Vysoka pfidana hodnota
- Moznost rychlého rastu

- Moznost uplatnéni na svétovém trhu

V naSem pfipadé se také jedna o startup, jelikoz projekt spliuje vSechny

vySe uvedené znaky.

V soucasné dobé vznika nejvice startupt v odvétvi IT. Zejména jde o vyvoj
novych softwaru, aplikaci apod. Charakteristickym znakem je téz vysoky zajem
tzv. Business angels, ktefi takoveé pfilezitosti vyhledavaji a aktivné vstupuji do
zacCinajicich podnikd. DalSim rysem je vétsi rizikovost nez u béznych zadinajicich
podnikd. To je dano zejména Spatnou predikci, zda se néco inovativniho na trhu

uchyti a zda nenastanou néjaké komplikace v budoucim uZivani. Je snazSi
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odhadnout vyvoj a interakce na trhu u zacinajiciho autoservisu nez u vyvoje zcela

nové aplikace (Robehmed, 2013).

3 OSNOVA PODNIKATELSKEHO PLANU

3.1 Titulni strana

Jedna se o prvni stranku celého planu. Poskytuje Ctenafi ty nejdulezitéjsi
informace. Prvni informaci je, Ze se jedna o podnikatelsky plan, nasleduje nazev
firmy. MOzZe se stat, Ze v dané fazi nebude mit autor jesté rozmysleny nazev firmy,
v tom pfipadé uvadi pracovni nazev projektu. Na titulni stranu se jesté vklada logo
a motto. Na dolni &ast stranky se uvadéji zakladatelé (nositelé mySlenky) a autor
(Srpova, 2014).

3.2 Obsah

| kdyZ je samozfejmosti zaradit pfed rozsahly pisemny dokument jeho
obsah, mizZe se na jeho zafazeni zapomenout. Nezafazenim se nejen ztizZi
vyhledavani, ale mize to ¢tenare podnikatelského planu zbyte€né rozladit, pokud
chce v tomto planu rychle vyhledat konkrétni informaci. Obsah by mél byt kratky a
mél by byt omezen na jednu az jednu a pul strany formatu A4. Do obsahu
nepfehlednym (Srpova, 2014).

3.3 Uéel dokumentu

Z tohoto bodu musi jasné vyplynout dvé informace. Pro koho je dokument

psan a proc.

Jiz v rozdéleni podnikatelského planu je feCeno, Zze dokument vytvari bud
tvarce napadu sam pro sebe, poté se jedna o plan vnitfni nebo je plan psan pro
jinou osobu, mluvime poté o planu vnéjSim. Autorem planu samozfejmé nutné
nemusi byt pfimo tvirce napadu o novém projektu, ale vyhotovenim byznys planu
mulze poveéfit svého zaméstnance nebo podnik zabyvajici se tvorbou

podnikatelského planu (Srpova, 2014).
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3.4 Popis zaméru

V popisu zaméru je potfeba co nejlépe popsat produkt, jeho jedineCnost a

tym lidi do zaméru zainteresovanych (Barrow, 2005).

Pokud se jedna o vnéjSi plan, pfedchazi této kapitole exekutivni souhrn,
k pokraCovani. V naSem prfipadé se jedna o plan vnitfni, tudiz exekutivni souhrn

bude vypustén (Barrow, 2005).

V praktické casti se budeme zabyvat produktem, ktery vznikl novou
technologii. Ne kazdy zamér je o nové technologii, mize se jednat o koupi

existujiciho byznysu nebo vylepseni stavajicich produktu.

V popisu produktu neni nutné vyzradit do detailu veSkeré know-how a
popsat cely proces vyroby do detailu, ale soustfedit se jen na takovy popis, ktery
je potencialni kupujici snést. Vysledkem by mélo byt, Ze pfecte-li si popis produktu
pripadny kupujici, umi si predstavit, jak produkt vypada, jaké ma vlastnosti a jak

se chova (Barrow, 2005).

Aby mohl produkt na trhu uspét, musi mit konkurenéni vyhodu, byt
jedineCny. Snazit se prorazit s vyrobkem C¢&i sluzbou, které nejsou nikterak
jedineCné, pozbyva smysl a takovy zamér by nemél byt realizovan. Autor této
prace je presvédcCen, Ze lidé by se méli zajimat pouze o projekty s pfidanou
hodnotou. Spole¢nost by méla trvat na tom, aby na trh vstupovaly jedine¢né
produkty podporfeny solidni reklamou a pfiméfenym kapitalem a nikoliv

podprimérny produkt opfeny o vysoky kapital a agresivni reklamu.

Cilem je dobre postihnout v ¢em se produkt liSi od konkurenénich produktd.
Na to navazuje popis, jak se jedine¢nosti dosahne. Uvede-li napfiklad tvarce planu
jako jeho hlavni vyhodu, Ze je jeho produkt levné&jSi nez konkurenéni, mél by
Ctenafi objasnit, jak toho dosahne a nasledné v dalSich kapitolach své tvrzeni
podpofit (Srpova, 2014).
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Za kazdym projektem se skryvaji lidé, ktefi se snaZzi plan realizovat.
Nutnosti je tento tym lidi pfedstavit. Ke kazdému €lenovi pfifadit jeho funkci, jakou
bude v rozvoji zastavat a divod pro¢ pravé on. Dale je dulezité obhajit jeho

zkuSenosti, vlastnosti, vzdélani apod., které jej opravnuji funkci zastavat.
3.5 Trh a konkurence

Analyza trhu a jeho popis jsou klicovymi faktory k uspéchu &i neuspéchu.
Pfecenéni trhu muze mit fatalni nasledky a rychle pfivést firmu do bankrotu. A¢
podcenéni trhu zni jako splnény sen podnikatele, mize se nékolikanasobné vyssi
poptavka stat no¢ni mlrou a firmu téz pfivést k bankrotu. Jako pfiklad Ize uvést
televizni porad Ano, $éfe!, kde mentor navstévoval restaurace a snazil se je svymi
radami vylepSit, aby byly uspésné. V kazdé epizodé splnil mentor sen majitelim
podniku a pIné obsadil jejich podnik zakazniky. V drtivé vétSiné pfipadud podnik
naprosto selhal, jelikoz jejich podnik nebyl pfipraven na tak vysokou poptavku.
Selhani spoc€ivalo v neefektivnim systému, Spatné nastavenymi zasobami,
nekvalitnim vedeni a nekvalitnim personalu. Takto vznikla Spatna reputace muze
mit za nasledek narazovy ubytek poptavky, coz v dohledné dobé muize vést k

bankrotu. | na tuto moznost je nutné byt pfipraven.

V prvni fadé je nutné popsat velikost a stav celkového trhu. Celkovy trh
zahrnuje vSechny myslitelné moznosti vyuziti daného vyrobku nebo sluzby
(Srpova, 2014).

Obecné mérfeni trhu Ize najit napfiklad na webovych strankach Ceského
statistického ufadu. Provést obdobné méreni svépomoci na konkrétni celkovy trh
je nejen Casové naroCné, ale i téZko proveditelné. Stavem trhu je mySleno, zda
tendence trhu je rostouci &i klesajici. Typickym stagnujicim trhem je stavebnictvi,
ovSem i zde se nachazi nové podniky, které zazivaji obrovsky uspéch. Jestlize je
predmétem podnikani prodej stfeSnich nosiCu na auta, je potfeba zajimat se o
vyvoj a stav automobilového trhu, ale mnohem vétSi zdjem bude budit trh se
stfeSnimi nosi€i. Takovy trh je trhem cilovym. Zde je potieba jiz skute¢né urcit

alespon pfiblizné velikost a stav.
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DalSi charakteristika trhu, kterou je nutné zanalyzovat je omezeni trhu.
Omezeni muze byt hned nékolik. Nedostatek kvalifikovanych pracovniku, spinéni
legislativnich podminek pfi vstupu na dany segment trhu, nedostateCna
infrastruktura, dostatek vstupl apod. Stejné dullezité je zjistit, zda néktera
legislativni omezeni teprve nevzniknou. Takova omezeni napfiklad neustale

vznikaji na trhu s cigaretami, nemovitostmi a zbranémi.

Mnozi zakladatelé firem se nepravem domnivaji, ze jejich napad nema
konkurenci. To nastava jen vyjimecné. Je sice mozné, Ze neexistuji konkurencéni
vyrobky se stejnym technickym feSenim anebo se stejnym funkénim principem,
zpravidla vSak existuji konkurenéni nabidky, které feSi stejné problémy nebo

uspokoji stejné potfeby zakazniku, ale jinym zpusobem (Srpova, 2014).

Vg wvivs

- Jaky je rozsah konkurencni nabidky
- Pro kazdého z nich silné a slabé stranky, na jaky cilovy trh se zaméfuje a

ktery opomiji (Barrow, 2005)

Podnik plasobici na stejném cilovém trhu je konkurent. Vyrobek prodavajici
se na stejném cilovém trhu je konkurenéni vyrobek. V dnedni dobé je usnadnéné
analyzovat konkurenty, pomoci informaci o hospodareni zvefejhiovanych ve Sbirce
listin. DoporucCuje se sestavit své konkurenty do tabulky dle dulezitosti pod sebe,
vypsat jejich silné a slabé stranky, pfidat informace o obratu, ziskovosti a dalSich
ukazatelu, které Ize dohledat. V dneSni dobé Ize snadno najit reference zakaznikd,
které mohou byt velmi cenné, Ize z nich vyCist silné a slabé stranky konkurenta a
také se poucit z chyb, které déla. Dulezité je zjistit, zda je na trhu dominantni
konkurent nebo zda jsou konkurenti podobné& postaveni. Naléza-li se na trhu

dominantni konkurent, musime zjistit jeho vystupovani k ostatnim konkurentiim.

Diky internetu je snadné zjistit detaily o konkurenénim vyrobku. Kdo jej
prodava, za kolik, kde, technické udaje o vyrobku apod. Stejné fazeni s vypisem
silnych a slabych stranek se musi provést i s vyrobky. Nesmi se ovSem

zapomenout na konkurenci podobného charakteru.
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Zavérem této kapitoly ma byt, v jaké situaci se trh nachazi, zda je v ném
dost mista pro naS zamér a predikce, kam trh sméfuje a jak se bude vyvijet. U

konkurentd a konkuren¢nich vyrobkd musime vyhodnotit, kdo je pro nas

viwv s

3.6 Marketingovy mix

Abychom mohli urcit obchodni strategii, musime dokonale poznat a popsat

nasledujici Ctyfi nastroje (Barrow, 2005):

- Produkt
- Zakaznik
- Distribuce

- Propagace

Obecné nejznaméjSim mixem je tzv. 4P mix, ktery se sklada z:

- Produkt (Product)
- Cena (Price)
- Distribuce (Place)

- Propagace (Promotion)

NasSe verze marketingového mixu je tedy jen lehce pozménénou formou
klasického 4P mixu. Cena byla zamérné odstranéna, jelikoz se ji budeme peclivé

vénovat ve finan¢nim planu.
3.6.1 Produkt

Aby se mohl podnik rozvijet a rozsifovat, musi mit kvalitni produkt. Cesky
trh je zajimavy, Ze se zde uplatiiuji i produkty nekvalitni. Typickym pfikladem je trh

s potravinami. Od produktu se odviji dalSi body mixu.

Zakladni problémy, které FeSime v podnikatelském planu v oblasti

produktové politiky, jsou (Srpova, 2014):
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- Které produkty budeme nabizet, které nové produkty uvedeme na trh a

které starSi produkty budeme z trhu stahovat ve sledovaném obdobi

- Atributy produktu, resp. jejich zmény, jde o vlastnosti produktu, tedy jeho

design, znacku, baleni, zaruku a dodate¢né sluzby

- Produktovy mix tj. v jakych objemech budeme konkrétni produkt vyrabét

- Zivotni cyklus produktu, tj. jak bude probihat vyvoj produktu, jeho uvedeni
na trh, faze zralosti a utlumu, jak budeme postupovat pfi inovaci ¢i uvedeni

nové generace produktu na trh

Znacné riziko spatfuji investofi u novych produktl, které uvadime na trh,
jestlize pro né potfebujeme osvédcCeni a schvaleni. VétSinou jde o osvédcCeni od
verejnych instituci, jako je zkuSebni ustav, ministerstvo zdravotnictvi nebo napf.
posta. Pod vlivem stale pfisnéjSich zakonu o prodeji chemikalii, 1€Civ, potravin a
technickych pfistrojd, investofi moznost ziskat podobna osvédCeni pozorné
sleduji. V podnikatelském planu proto uvedeme jméno, adresu a telefonni Cislo
osoby, ktera je ve firmé za ziskani potfebnych osvédceni odpovédna. Pokud nase
firma disponuje unikatnim technickym feSenim, Ctenafe podnikatelského planu
zajima, zda je patentové Ci jinak chranéno Ci zda mame pfipraven plan jeho
ochrany. Musime pocitat s tim, Ze na pfipadnou patentovou ochranu je potfeba

vycClenit lidské i finan¢ni zdroje (Srpova, 2014).

V kapitole Produkt, nesmime zapomenout na zhodnoceni ekologické
stranky. Jedna se o vstupni suroviny, energetickou naro¢nost provozu, poZzadavky

na vefejné statky, pouZité obaly apod.

3.6.2 Zakaznik

Jestlize jiz existuje produkt, v dalSim kroku je potfeba jej prodat.

Vigviivs

popsat naseho zakaznika, vyvstava dalSi krok, budeme prodavat produkt pfimo
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zakaznikovi nebo vyuZzijeme meziclanky, nejcastéji velkoobchody a E-shopy, které

si najdou koncového zakaznika sami (Barrow, 2005)?

Abychom mohli zakaznika definovat, je potfeba si zodpovédét, pro€ si nas
produkt bude kupovat? Co od néj oCekava? Jaka cenova relace bude v porovnani
s konkurenénim produktem? Vysledkem musi byt jasna profilace idealniho

zakaznika a spadova skupina (Barrow, 2005).

Na otazky vedouci k profilaci by si mél odpovédét sam autor zaméru, ale
mnohem dulleZitéjsi je vyzkum provedeny na konkrétnich lidech. Idealni variantou

je sestaveni zakladnich otazek a dotazovat nejprve své znamé a poté oslovit, co

sve v

- Libi se Vam produkt?

- Koupili byste jej?

- Proc€ byste si jej koupili?

- Kaolik byste za néj byli ochotni zaplatit?
- Kde byste produkt hledali?

- Kdy byste si jej koupili?

Mnozstvi a druh otazek v dotazniku lze ménit dle potfeby. Vyhodnoceni
odpovédi nam dava kli¢ové informace pro vSechny &tyfi nastroje marketingového
mixu.

Jestlize zname naSeho zakaznika, je snadné stanovit vyvoj a inovace

produktu, cenu, marketing a distribuci (Barrow, 2005).

3.6.3 Distribuce

Jestlize mame zakaznika, ktery koupi nas produkt, je potfeba rozhodnout,
jakym zplsobem dostat produkt k zakaznikovi. Nasledujici teorie se tyka
hmotnych produktd. U nehmotnych produktd, jako napf. software, jsou zavedené

jiné distribu¢ni kanaly (Barrow, 2005).
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Existuji dvé zakladni varianty:

1) Zakaznik si produkt vyzvedne sam.

2) Produkt dorazi k zakaznikovi.

Prvni moznost |ze dale rozdélit na externi a interni. Externi znamena, Ze
vyuzijeme sluzeb uUschoven, skladi apod., kam si kupujici pfijede a produkt
vyzvedne. ObycCejné se jedna o cenové dostupnou sluzbu, kterou si zakaznik
muUze hradit pfimo s poskytovatelem sluzby nebo cena sluzby je zahrnuta v cené
produktu. Na trhu existuje cela fada poskytovatell této sluzby. Pfi vybéru
poskytovatele je vhodné provést jednoduchou analyzu spokojenosti kupujicich.
Mlze nastat, Ze zakaznika odradi od koupé& produktu pravé nevhodny
poskytovatel sluzby, zajistujici ulozeni produktu. V posledni dobé jsou napfiklad
popularni sit¢ soukromych Uschoven a naopak stagnuje vyuziti sluzeb Ceské
posty. Trendy jsou ovSem rozdilné ve velkych méstech a v méstech malych a na

venkove.

Interni moznost znamena, Ze disponujeme vydejnim mistem nebo
prodejnou. Tato moznost je jednoznacné nejnakladnéjsi, jelikoz se zvySuji naklady
na mzdy obsluhy vydeje a dale naklady spojené s plochou, kde se naléza vyde,.
Dalsim negativem je mala spadova oblast potencialnich kupujicich. Hranice jaka
vzdalenost je jesté pro kupujiciho akceptovatelna, je zejména dana atraktivitou
produktu. Nespornou vyhodou je pfimy styk s kupujicim, coz lze pfi spravné

nastaveném marketingu vyuzit.

Soucasny trend je naklonén druhé moznosti, tedy, Ze se zakaznik pfiplati
za sluzbu prepravy a produkt si necha poslat na jim zvolenou adresu. Opét je na
trhu mnoho poskytovatell této sluzby. Dulezité je, pfedem zjistit preference
zakaznikl a dukladné prostudovat obchodni podminky jednotlivych pfepravcu.
Cena prepravy se totiz ¢asto odviji od hmotnosti a velikosti produktu. Cena této

sluzby se dale fidi mnozstvim a frekvenci pfepravovanych produktu.
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Idealnim pfipadem je kombinace distribuCnich kanalu. Tedy mit vlastni
prodejnu, kde se potencialni zakaznik muze seznamit s produkty, tim se obycejné

zvySuje efektivita prodeje a dale mit smluvniho partnera pfepravy.
3.6.4 Propagace

Znamena uvedeni produktu nebo podniku ve znamost pomoci Sifeni
informaci. U&elem je zvySeni povédomi o produktu nebo podniku. Nasledkem poté
zvySeni prodeje nebo budovani dobrého jména podniku (Managementmania,
2017).

V predchozich kapitolach jsme si dokazali fict, co je nas produkt a kdo je
na$ zakaznik. Propagace ma tedy byt spojovacim mostem mezi kupujicim a

produktem. Zakladnim stavebnim kamenem propagace je kvalitni produkt.

Co rozhoduje, zda si zakaznik koupi nas produkt? Produkt musi
zakaznikovi dat néjaké vyhody - benefity. Zname benefity funkéni a asociacni.
Funkéni benefity vychazi z realné funkce produktu. Kupujicimu tedy upfednostriuje
vlastnosti produktu nad vSim ostatnim. Asociacni (emocni) benefity jsou opakem
funkCénich. V tomto pfipadé nejde o racionalni uvazovani, ale pfevazuje zde, jaky
dojem na okoli produkt vytvari. Abychom tedy mohli benefity Sifit, je potfeba znat,

které benefity zakaznik oCekava a chce (Ipodnikatel, 2011).

Abychom mohli urcit jednotlivé prostifedky a styl propagace je potfeba znat:

- svého zakaznika (bod 3.6.2)
- benefity

- produkt (bod 3.6.1)

- trh (bod 3.5)

- ucel propagace

V zavislosti na vysledcich jednotlivych analyz, tedy urCime provedeni

propagace. Obecné plati, Ze nedisponujeme-li zejména na rozjezdu firmy

Vv s
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propagace postupné, ale mit propagaci koncepcni a smysluplnou (Ipodnikatel,
2011).

3.7 Finanéni plan

Ciselné vyjadfeni pfedchozich krokd a zji$téni realizovatelnosti planu se
nazyva finanénim planem. V dalSich bodech se budeme dukladné zabyvat
pocate¢nimi naklady, kalkulaci ceny, bodem zvratu, vykazem zisku a ztrat,

vykazem cash flow a zpusoby financovani (Srpova, 2014).

3.7.1 Poéatecni naklady

Dfive nez dojde k prodeji prvniho produktu je potfeba zaridit a vyreSit
mnoho zalezitosti. Je potfeba zafidit provozovnu, sidlo, propagacni materialy a
mnoho dalSiho. VSechny tyto naklady je potfeba, co nejpfesnéji vycislit. Vycislené
pocatecni naklady jsou dllezité pro stanoveni vySe zakladniho kapitalu, ktery je
potfeba do firmy vlozit. PoCatecni naklady Ize téz nazyvat zfizovacimi naklady. Do
pocate€nich nakladd nezapocitavame nas straveny €as. Do pocate€nich nakladud

obycCejné patfi:

- naklady spojené se zalozenim spole¢nosti
- stavebni prace spojené s vyrobnou
- zafizeni vyrobny

- stroje a software

- naklady na poc¢ateCni marketing

- pronajem prostor

- UCetni a danové poradenstvi

- nakup materialu

- IT sluzby

- Nakup automobilu

- Internet, telefony

Mezi polozky s nejvyssi ¢astkou obycejné patfi stavebni prace a zafizeni
vyrobny. Pfi vybéru prostor vyrobny je velmi dllezité potencialni prostor vyrobny

zameéfit a vytvofit pldorys vCetné koét. Nasleduje porovnani s pozadavky na
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prostor. Mezi pozZadavky musi patfit, pfistup kenergiim, osvétleni, vétrani,
rovinnost stén a podlah, svétlé rozméry, Sifka dvefi apod. Porovnanim stavu
prostor a pozadavkl vzejde soupis potfebnych Uprav prostoru. Tento soupis je jiz

ocenitelny a Ize ziskat pfedstavu o naro¢nosti investice do prostor.
3.7.2 Kalkulace ceny

Pro existenci firmy je zasadni vytvaret zisk. Pro vytvofeni zisku je zasadni
mit spravné nastavenou prodejni cenu. Ke stanoveni prodejni ceny je nutné

sestavit kalkulaéni vzorec a znat konkurencéni ceny.

Pfimé mzdy

Ptimy material Viastni

' naklady |

i1l | Naklady na provoz stroju a zafizeni
. vyroby :
i 1] | Ostatni pfimé naklady
¥ Uplné
:1f | Vyrobni rezie viastni
3 néaklady
L ’
1 [Sprawni rezie i
Poddodavky
Zisk / Ztréta Cena :

Obr. 1: Kalkulagni vzorec
Zdroj: Schneiderovéa Heralova, 2017

VySe uvedeny kalkulaéni vzorec je obecny. Kalkula¢ni jednici muze byt
napfiklad 1 m2, 1 kg a podobné, pro nase ucely to bude 1 kus vyrobku. Pfimeé
mzdy jsou obycejné pocitany soucinem normohodin a hodinovou sazbou délnika,
Pfimy material je suma cen potfebného materialu k zhotoveni jednice. Vypocet
nakladl na stroje mize byt slozity, ¢asto se pouziva soucin strojhodin a ceny
provozu jedné hodiny stroju. Ostatni pfimé naklady zahrnuji odvody z mezd a
pripadné dalSi naklady. Zavedenou zvyklosti je rezie pocCitat ze zpracovacich
nakladl. Nejprve je tedy nutné predbézné urcit vysi rezie. Pro zjednoduSeni Ize
vyrobni a spravni rezii sloucit. Ur€eni vySe rezie mize byt zejména v pfedbézné
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kalkulaci problémem a sazbu reZii je tedy nutné upravovat s vyvojem podniku.
Zpracovaci naklady zahrnuji pfimé mzdy, naklady na stroje a OPN. Po vypoctu
reZii a postupovanim kalkulace je nutné pfipocist pfipadné poddodavky (dale také

,,Subdodavky“). V poslednim kroku kalkulace je pfipojeni pfiméfeného zisku.

Po zapocteni zisku zname cenu. Nyni je nutné vykalkulovanou cenu
porovnat s vyzkumem trhu, tedy zda lze cenu jesté zvySit nebo naopak je cena
vysoka. Sou€asné cenu porovname s konkurenci. Vysledkem je ur€eni prodejni

ceny.

3.7.3 Bod zvratu

Bod zvratu je moment, kdy byznys zaclina pfinaset zisk. Nalezeni tohoto
bodu muze znit jednoduse, ale je tfeba si uvédomit, z eho vychazi a tim padem

k vysledku pfistupovat s rezervou (Barrow, 2005).

K vypoltu bodu zvratu je potieba znat fixni a variabilni naklady. Fixni
naklady nejsou spjaté s mnozstvim vyroby. Mezi né zpravidla patfi najemné,
naklady na telefony a internet, pojisténi, energie, mzdy managementu apod.
Variabilni naklady pfimo souvisi mnozstvim vyroby. Zpravidla se jedna o mzdy

vyrobnich zaméstnancu, material, stroje, subdodavky.

Jestlize vyrabime vice produktd, je slozité fixni naklady pfifadit do kalkulace
konkrétniho vyrobku. Pro naSe potfeby provedeme procentualni pomér mezi
predpokladanymi fixnimi naklady a pfedpokladanym obratem. Timto zpUsobem
jsme schopni fixni naklady pfifadit do prodejni ceny jednotlivého vyrobku. Jasnégjsi

je tento postup v praktické ¢asti.

Obr. 2: Vzorec bodu zvratu
Zdroj: Formiax, 2017
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Q — bod zvratu
FN — fixni naklady
p — jednotkova prodejni cena

b — variabilni naklady vztazené na jednotku

Po vypoctu nasleduje grafické vyjadfeni. Na vodorovnou osu se nanasi
mnozstvi vyrobkl (produkce). Na svislou osu se nanasi finance. Mefitko je
potfeba odhadnout vzhledem k pfedchozimu vypoctu. Konstantni funkci jsou fixni
naklady. Linearni funkce bez posunu jsou variabilni naklady. Souctem fixnich
nakladd a variabilnich ziskame celkové naklady. DalSi linearni funkci jsou vykony.
Vykony je funkce prodejni ceny a produkce. Bod zvratu je prisecCik vykonl a

celkovych nakladu.

Bod zvratu

CZK
($)

celkove / BE P (bod zvratu)

naklad y/
fixni naklady (focgost)

A

/ __--~variabilni
. — naklady (var.cost)

\d

mnoZstvi produkce, Q

Obr. 3: Obecny tvar grafu bodu zvratu
Zdroj: ManagementMania, 2011-2018

3.6.4 Vykaz zisku a ztrat

V naSem pfipadé budeme mluvit o zjednoduseném vykazu zisku a ztrat za
1., 2., 3., a 4. rok. Bude se tedy jednat o predikci naklad(i a vynosu. Nebude se
jednat o klasickou vysledovku, jak ji zname z uCetnictvi nybrz o zjednoduSeny
pfehled v€etné postupu vypoctu nakladd a vynosu. Vykaz zisku a ztrat budeme

sestavovat pro razné varianty prodeje (optimistickou, realnou, pesimistickou).
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3.6.5 Plan cash-flow

V planu cash flow budeme pfedikovat sumy pfijmu a vydajd, jako u vykazu
ziski a ztrat tak budeme délat v riznych variantach. Dulezitost tohoto planu
spociva v tom, Ze je tak mozné udélat si obrazek o finan€ni naroc¢nosti. Typické
jsou investice do dlouhodobého majetku. RozloZzenim investice do odpisi muize
vykaz ziskl a ztrat vykazovat v daném roce zisk. Ov8em v cash flow se mizeme
v tom samém roce dostat do Cervenych Cisel, jelikoz investice se zapocitava celou

c¢astkou.
3.6.6 Financovani

Z vysSe uvedenych odstavcud musime byt schopni fict, kolik penéz je tfeba
do systému vlozit a popfipadé nadale vkladat, nez dojde k bodu zlomu. Kdyz jiz
vime, kolik penéz budeme potfebovat, musime si nadale polozit otazku, kde je

vezmeme? Nize je uvedeno nékolik zplisobu ziskani penéznich prostredku.

Vklady vlastniki. Je velmi vzacné, zZe by vlastnici pfi zalozeni firmy
nevkladali pocate¢ni vklad. Napfiklad u nejrozSifenéjsi formy kapitalové
spolecnosti, kterou je spoleCnost s ruCenim omezenym, bylo zapotfebi vloZit
pocate¢ni vklad ve vysSi 200 000 K¢. Dnes jiZ je tato hranice posunuta na hodnotu
1 K&. Cim vy3si je podil vlastniho kapitalu ku cizimu, tim pozitivngji je firma
vnimana zejména pro poskytovatele ciziho kapitalu. Takovy vlastni zdroj
financovani je hlavnim nositelem podnikatelského rizika. Je totiz dulezité mit na
paméti, ze v pfipadé likvidace firmy jsou naroky majiteld vypofadavany jako

posledni (Srpova, 2014).

Financovani ze =zisku. Vtomto pfipadé mluvime o takzvaném
samofinancovani. Nejvétsi vyhodou je, Ze nevznikaji naklady na cizi zdroje. DalSi
vyhodou je svoboda pfi rozhodovani, muzou se tak financovat i rizikovéjsi
projekty. Problémem je ovSem €as nutny k vytvoreni dostateéného zisku (Srpova,
2014).

Venture kapital. Jedna se o investora, ktery navySuje zakladni kapital
firmy. Casto jde o investiéni skupinu, ktera disponuje venture fondy. Venture

investor si své zajmy zajiStuje pomoci investorské smlouvy. Vyhodou tohoto
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financovani je nezasahovani do tokd, jelikoz se zpravidla neplati Zadné uroky ani
splatky. DalSi vyhodou je zainteresovani investora do byznysu, ktery se tak snazi
uplatnit své znalosti a kontakty ke zvySeni hodnoty firmy. Vyvstava tedy otazka,
jak a kdy si investor vybere svoji zhodnocenou ¢ast vkladu? Obyc&ejné se odproda
podil nebo cely podnik a zhodnoceny zakladni kapital si timto venture investor

vybere (Srpova, 2014).

Business angel. Obdobou venture investora je business angel. Rozdilem
je, ze v tomto pfipadé se jedna o fyzickou osobu, ktera se aktivné podili na rozvoji
podniku. Tyto osoby se mohou sdruzovat a vytvaret sité, kde si mezi sebou
predavaji zkuSenosti a rady. DalSim rozdilem je, ze business angel si témér vzdy

vybira startupy v oblasti, ve které se on sam pohybuje (Srpova, 2014).

Nasledujici zplUsoby financovani patfi do skupiny dluhového financovani.
Oproti vySe uvedenym subjekt, ktery prostfedky poskytne nevstupuje do Fizeni
firmy a ani nenavySuje zakladni kapital. DalSi odliSnosti je témér nulova
dosazitelnost u nové vznikajici firmy. Osoby poskytujici dluhové financovani
zpravidla vyzaduji historii firmy doloZenou finan¢nimi analyzami za nejméné

posledni 2 roky (Srpova, 2014).

Bankovni uvéry. Odménou poskytovatele pujcky je urok. VySe uroku
zavisla zejména na bonité klienta a dobé splatnosti uvéru. Hojné vyuzivanou
formou bankovniho uvéru je kontokorentni uvér. Klient ma moznost na svém uctu
dosahnout smluvné dané zaporné hodnoty. V pfipadé zapornych tokl se tak klient

nedostava do problému s platbou zavazka.

Obchodni uvér. Vtomto pfipadé je poskytovatelem dodavatel nebo
odbératel. Jde o prodlouzeni doby splatnosti platby o dohodnutou dobu. Odménou
za poseckani s pfijetim platby je urok, ktery lze sjednat jednorazovy nebo
dynamicky napfiklad za kazdy den zpozdéni. V praxi je bézné, Ze se faktury
proplaci po dobé splatnosti, aniz by byl obchodni uvér sjednan a dodavatel
pfedem informovan. Dodavatelé ovSem narok na urok malokdy uplatfiuji, jelikoz si
jsou védomi negativniho dopadu na obchodni styk. Odbératel timto ¢asto vyuziva

svoji vyhodnou pozici, tedy strany, ktera drzi finance (Srpova, 2014).
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Leasing. Vtomto pfipadé se nejedna o poskytnuti pfimo penéznich
prostfedku, ale o ziskani majetku, aniz by jej firma musela cely zaplatit. Podminky
jsou sjednavané v leasingové smlouvé. RozliSujeme tfi zakladni typy leasingu.
Operativni leasing, kde firma obdrZi zafizeni zpravidla maximalné na nékolik let
do najmu. Majetek bude vzdy patfit poskytovateli. Najemce v pravidelnych
intervalech plati dohodnutou &astku. Po uplynuti této doby firma majetek vraci.
Vyhodou je, Ze i startupy mohou pomérné snadno na tento typ financovani
dosahnout. Finanéni leasing je rozdilny, firma (najemce) béhem splaceni splatek
neni majitelem zafizeni, ale po splaceni vSech splatek na najemce pfechazi

vlastnické pravo. (Srpova, 2014).

Dalsi formou muze byt financovani pomoci vladnich organizaci pro podporu
podnikani, finan¢nich instituci pro podporu podnikani, crowdfunding, faktoring,

forfaiting, hypotéka, dluhopisy atd.
3.7 Vize a cile firmy

Pfed zpracovanim podnikatelského zaméru ma jeho autor vize, jakym

smérem se jeho podnikani ma ubirat a ¢eho ma dosahnout.

Aby mohly byt vize realizovany, je potfeba stanovit konkrétni cile.
VSeobecné platné urcovani cild by se mélo fidit metodikou SMART. Ta nam fika,

jaké vlastnosti maji cile mit (Srpova, 2014).

(S) specific — specifické, konkrétni
(M) measurable — méfitelné

(A) achievable — dosazitelné

(R) realistic — realné

(T) timed - terminované
3.8 Analyzy

Ackoliv v pfedchozich kapitolach bylo provedeno hned nékolik analyz,
zbyvaiji provést jesté dvé zakladni. Jedna se o SWOT analyzu a analyzu rizik.

27



3.8.1 SWOT analyza

Bude se jednat o grafické znazornéni, ve kterém budou zpracovany silné
(strengths) a slabé (weakness) stranky planu. Dale jsou soucasti znazornéni
prilezitosti (oportunities) s hrozbami (threats). Je dulezité si uvédomit, Ze
neexistuje plan bez slabych stranek, obzviasté dulezité je slabou stranku
pojmenovat a najit pozitivni feSeni vedouci k jejich odstranéni. Pfilezitosti a hrozby

se soustfedi na okoli firmy (Srpova, 2014).
3.8.2 Analyza rizik

V této analyze pojmenujeme nejvyznamnéjSi rizika, ktera ohrozZuji projekt a

navrhneme opatfeni ke snizeni jejich vyznamu (Barrow, 2005).

Existuje mnoho publikaci o risk managementu, ale pro nase ucely postaci
sestaveni grafu rizik, kde na jedné ose bude pravdépodobnost vzniku a na druhé
mozny dopad rizika. Skala je od 1 do 5. Cislo jedna oznaduje nizky dopad nebo
pravdépodobnost. NejkritiCtéjSimi budou ta rizika, ktera budou mit vysokou
pravdépodobnost vzniku a jejich nasledky mohou byt velmi negativni. U kritickych
rizik bude pfedlozen navrh na eliminaci. Ur€eni pravdépodobnosti vzniku a miry
dopadu je znacné subjektivni, ctenaf mize preskupit graf dle svého uvazeni, ale

nemeél by se s autorem pfilis rozchazet.

4 DUVODY BANKROTU

V publikaci Enterprise development jsou sepsany nejcastéjSi dlvody
neuspéchu zacinajicich podnika. Autofi tyto divody vypozorovali béhem nékolika
desitek let pozorovani. PFi tvorbé praktické casti je nutné mit tyto ddvody na

paméti a vyvratit moznost, Ze by nastaly (Barrow, 2005).

Nic nového. Mnoho lidi zaCinajicich podnikani ma predstavu, Zze praveé jejich
napad je pfivede k bohatstvi a slavé. Problém muze nastat, ze tito lidé nemaiji
predstavu, pro€ si zakaznici jejich produkty nebo sluzby maji koupit namisto
stavajici konkurence nebo suplementu. Nutnosti tedy je znat odpovéd na otazku,

z jakého davodu si zakaznici produkt nebo sluzbu budou kupovat (Barrow, 2005)?
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Nedostatek kvalifikace. Typicky zaclinajici podnikatel rano prodava své
produkty, odpoledne objednava zbozi, veCer planuje a v noci vystavuje faktury.
Pravé chybégjici vSestrannost muze byt zasadnim problémem na zacatku
podnikani (Barrow, 2005).

Krize cash flow. Ackoliv si pfed zaCatkem podnikani zakladatelé planuji
financni plan, realita maze byt odliSna. Vyvoj nové firmy je pfili§ neodhadnutelny.
Navic zakladatelé maji pfi predikci vyvoje priliSny optimismus a véfi v brzké
zbohatnuti. Nahlé vyCerpani penéznich prostfedkd v kombinaci s nepfipravenosti

na tento stav vede ke kolapsu (Barrow, 2005).

Nezajem o finance. P¥ili§ mnoho zalinajicich podnikatell se soustfedi
pouze na produkt. VétSinu cCasu travi poskytovanim sluzeb nebo vyrobou
produkce. Finanéni stranku poté pfenechavaji na své ucetni v horSim pripadé ji
nefesi vibec. Tento nezajem jim poté zlomi vaz, jelikoz finanéni rozhodnuti za né

nikdo jiny neudéla (Barrow, 2005).

Trable mezi partnery. Jestlize ma mit podnik néjaké Sance na uspéch, musi
spolu byznys partnefi harmonicky pracovat a véfit jeden druhému. Pratelstvi musi
jit stranou a namisto toho je nutné urcit kompetence. Spole¢na rozhodnuti je nutné
délat jen u dulezitych rozhodnuti. Podnik dusi, pokud je vyzadovano stanovisko

partnert nad kazdym rozhodnutim (Barrow, 2005).

5 OCHRANA DUSEVNIHO VLASTNICTVI

V kapitole Produkt bylo nastinéno, Ze v pfipadé, kdyby si plan Cetl pfipadny
investor, zajisté by jej napadlo, zda a jak je technologie, vzhled, znacka atd.

chranéna proti plagiatorstvi.

Mezi ochranu duSevniho vlastnictvi se fadi ochranna znamka, primyslovy

vzor, autorské pravo a patent (Frkova, 2010).

Smyslem opatfeni ochranné znamky je identifikovat produkt. Mezi
ochrannou znamku lze uplatnit slovo, grafiku, logo, zvuk, kombinaci barev a

podobné. Registraci ochranné znamky |ze uplatnit v propagaci. Produkt nasledné
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pusobi vérohodnéji a prestiznéji. Oproti ostatnim typdm ochrany se jedna o
nejméné naroCny proces registrace z hlediska ¢asového a finan¢éniho (Frkova,
2010).

Primyslovy vzor je spjaty s designem. Chrani originalitu vzhledu, nikoliv
technické vlastnosti produktu. Na rozdil od ochranné znamky jej lze omezené
obnovovat. Vyhodou je, Ze v pfipadé ziskani pramyslového vzoru ma jeho autor

vyluéné pravo uzivani a maze branit tfetim osobam v jeho uzivani (Frkova, 2010).

Autorské pravo se vztahuje na ochranu autorskych dél, jedna se zejména o
hudebni a filmova dila, literarni dila apod. Béhem Zivota autora a omezenou dobu
po jeho smrti poskytuje zakon vyluénou moznost rozhodovani o vyuziti dila
(Frkova, 2010).

Patentem se rozumi zakonem zarudujici vyhradni pravo k pramyslovému
vyuziti vynalezu. Za vynalezy se nepovaZzuji objevy, védecké teorie, matematické
pravidla a zplsoby vykonavani duSevni Cc¢innosti. Aby mohl byt vynélez
patentovan, musi byt novy, priamyslové vyuzitelny a vzniknout vynalezeckou
¢innosti. Majitel patentu ma vylu¢né pravo vynalez vyuzivat. Udrzenim v platnosti
je majitel povinen platit udrzovaci poplatky. Zjednodusenou formou patentu je poté

uzitny vzor (Frkova, 2010)..
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6 PRAKTICKA CAST

Podnikatelsky plan

Qybic s.r.o.

QYBIC

Autor; Jaroslav Dusek
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6.1 Uéel dokumentu

Cilem diplomové prace je sestavit podnikatelsky plan jako dokument pro
vnitini potfebu, ktery bude zakladem pro rozhodovani autora, zda je podnikatelsky

zamér realizovatelny a ufinancovatelny.

Autor je pfesvédceny, Zze zamér, se kterym na trh pfichazi, ma predpoklady
na kterych Ize vybudovat dlouhodobé udrzitelny podnik s dlouhodobym
potencialem rastu. Aby si ovSem uvédomil vSechna rizika a souvislosti, dokazal
idealné investovat Cas a penize, citi potfebu sepsani tohoto dokumentu, ktery ma

byt klicem k budovani spravné cesty k uspéchu.

6.2 Zakladni informace o projektu

6.2.1 Popis podnikatelského zaméru

PFed nékolika lety b&hem studia na CVUT se jeden ze spoluzakladatelt
zacCal zabyvat v ramci své odbornosti specialnimi betony. V garazi rodinného
domu rodi¢u nasledné provadél viastni vyzkum, az dokazal vyvinout zcela unikatni
betonovou smés, ktera se vyznacuje obrovskou pevnosti a zaroven se s ni dobfe
pracuje a téz dokdazal zcela eliminovat tvorbu trhlin. Pravé tvorba trhlin je Casty a

neblahy jev u podobnych typl betonu.

JelikoZ beton je pfi miseni tekuty, lIze z néj odlit jakykoliv pfedmét, vyrobit
jakoukoliv véc. Tato skuteCnost otevira nespoCet moznosti a skryva veliky

potencial.

Prvnim pokusem bylo vyrobit kvétnik. Pfi jeho vyrobé& vyvstal problém,
jakym zpusobem vyrobek vybetonovat, aby byl jeho povrch perfektni. Klasické
systémy bednéni jsou vtomto pfipadé nevyhovuijici, jelikoZz vyrobek nasledné
vykazuje mnoho vad. Cilem bylo vyvinout naprosto perfektni vyrobky, které budou

mit pfimé a rovné hrany, nebudou obsahovat veliké poéry, nebudou mit zadné
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spary apod. JednoduSe feCeno, aby po odbednéni jiz nebylo potifeba s vyrobkem

dale slozité pracovat.

Aby bylo mozné takové vyrobky produkovat, bylo zapotfebi vyvinout formy,
diky kterym budou vyrobky spliovat kladené pozadavky. Diky unikatnimu
technickému feSeni se nakonec takové formy podafilo vymyslet a nasledné

zrealizovat.

Zamérem je tedy vyrabét a prodavat designové, betonové vyrobky
s vysokou pfidanou hodnotou. Bude se jednat zejména o bézné predméty
v neobyCejném materialovém a designovém provedeni. Zpocatku se chceme

soustfedit na mensi pfedmeéty, jako jsou kvétniky, vazy, truhliky apod.

Hlavni pfednosti jsou:
- Design
- Tenkost stén
- Oproti stejnym vyrobkim z betonu nékolika nasobné mensi hmotnost
- Kvalita povrchu

- Ceska vyroba a vyvoj

V prvni fazi jsou pfipravené formy na kvétniky a vazy. Pfipravené jsou téz
betonové Sperky. S rozvojem firmy jsou vymyslené dalsi vyrobky. Druh vyrobkul se
ovSem muze zmeénit se situaci na trhu. Cilem je vyrabét i napfiklad nabytek a
zafizovaci predméty u takovych typl vyrobkl by jedineCnost a kvalita byla jesté
vice znatelna. Na vyrobu takovych vyrobkl jsou ovSem kladeny veliké naroky na

prostor a manipulacni prostfedky.

Mimo vySe uvedené je dalSi vyhodou, Ze se jedna o Cisté Ceskou vyrobu,
kde i vstupni suroviny jsou zejména z Ceskych zdroju. Dlouhodob& chceme
spolupracovat s Ceskymi dodavateli a designéry, jelikoz véfime, Ze oni nam
pomohou vytvofit uspésnou spoleCnost. Dale Ize vyzdvihnout know-how, diky
kterému Ize takové vyrobky vyrabét. Know-how spociva zejména v betonové
smési a technické strance formy. Diky tomuto know-how jsme pfesvédceni, ze Ize

vyrobky prodavat do celého svéta.
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A ackoliv se zaroven jedna o designové a technicky naroCné vyrobitelné

produkty, porad se jedna o sériovou vyrobu.

Obchodni model je z poc¢atku zalozen na osloveni E-shopl a Castecné
kamennych obchodl. Prodej tedy bude probihat skrze mezi¢lanky a nikoliv na
pfimo koncovému zakaznikovi. S dosaZzenim dostateCného zisku chceme
investovat do vlastniho E-shopu a showroomu, tim bychom zacali prodavat pfimo
koncovému zakaznikovi. Pfimy prodej by byl zaloZzen na novych fadach vyrobku
s prevratnymi technologiemi a designem, které jiZ prosly vyvojovou fazi. Vyrobky
prodavané skrze mezic¢lanky by zUstaly a nadale se prodavaly stejnou cestou, tyto
vyrobky bychom koncovému zakaznikovi nenabizeli. V tomto Case by se tedy
jednalo o prodej ¢asti vyrobkl koncovému zakaznikovi a puvodni ¢asti produkce

preprodejci.

Cilem je, aby se pfimy prodej stal rozhodujici ¢asti prodeje, jelikoz jsme

presvédc&eni, Ze prodej koncovému zakaznikovi je spravna cesta.

Obchodni zamér je tedy rozdélen na 3. ¢asti.

V prvni fazi se budou nabizet a prodavat kvétniky a vazy preprodejcim.
Mezi né patfi hlavné E-shopy a méné poté kamenné prodejny. BEhem zvySovani

obratu bude probihat vyvoj a doladéni dalSich typU produktd.

Druha faze vychazi z predpokladu, ze byl vytvofen dostatecny zisk a byly
vyvinuté nové vyrobky. Ze zisku se bude financovat vlastni E-shop na kterém se
poté spusti prodej koncovému zakaznikovi zcela novych produktl. Soubézné

pobézi stavajici prodej preprodejcum.

Treti faze obsahuje pfechod na koncového zdkaznika a vyvoj dalSich

novych vyrobka.

Nutno podotknout, Ze se jiz vyrobilo nékolik funk&nich vzorkd (kvétniky a

Sperky). Lidé z okoli a znami, ktefi si jich vSimli si je okamzité zakoupili. Jeden

35



kupuijici si jich dokonce objednal nékolik desitek a podafilo se mu je prodat v
zahraniCi. Vyroba se ovdem musela prerusit kvali vyvoji dalSich kvétnikl a vaz a

také se v tu dobu FeSilo stéhovani do provozovny a zakladani spole¢nosti.

6.2.2 Vedeni spole¢nosti

Na fizeni a vedeni firmy se podileji dva vlastnici s jasné definovanou
zodpovédnosti a kompetencemi. Kazdy z nich drzi ve spoleCnosti s rucenim

omezenym 50% podil a oba jsou jednateli.

Prvni z majiteld v sou€asnosti dokonCuje magisterské studium na stavebni
fakulté na CVUT. Pravé on stoji za vznikem smési a forem. Jeho Ulohou je vyroba
a inovace. V jeho kompetenci je vSe, co se tyka vybéru surovin, procesu vyroby,
navrhu novych forem a tvorby novych technickych feSeni. Zodpovida zejména za

kvalitu finalnich vyrobku.

Druhy z majiteld dokonCuje na stejné fakulté magisterské studium. Jeho
zodpovédnosti je obchod. To znamena shanéni odbytu, stanoveni cenové politiky,
zodpovédnost za cash flow, vyjednavani cen s dodavateli apod. Pochazi
z podnikatelské rodiny a ma zkuSenosti z obchodu, kde nékolik poslednich let
pusobil. Dokazal se vypracovat az na pozici, kde pomahal vytvaret strategii

stavebni firmy a spolupodilel se na feSeni dulezitych otazek chodu firmy.

6.2.3 Misto podnikani

Sidlo firmy se naléza v Praze-Zizkové. Jednd se pouze o sluzbu
poskytovani sidla firmy. Provozovna (vyrobna) se nachazi v arealu Pragovka na

Praze 9 — VysocCanech.
Z obrazku Cislo 4 je vidét, Ze vyrobna se nachazi v SirSim centru Prahy.
Uzemi v okoli vyrobny je historicky industrialni. V sougasnosti je v okoli trendem

demolice puvodnich vyrobnich hal a vystavba bytovych domld. To ma neblahy
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dopad na stav pretizenosti komunikaci. Lze oCekavat s postupem casu, Ze se
dopravni situace bude nadale zhorSovat. Demoli¢ni trend neohrozuje objekt, kde
se vyrobna nachazi, jedna se totiz o pamatkové chranény objekt. Navic vlastnici

arealu investuji nemalé prostifedky, aby Pragovka byla umélecko-kulturnim
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Obr. 4: Umisténi provozovny

Zdroj: www.mapy.cz, 2017

Pfi hledani vhodné lokality bylo poZzadované dobré napojeni na dalnici D8
nebo D5 kvlli moznému budoucimu vstupu na zapadni trh. Misto vyroby spliuje
vSechny naroky na dopravu. Méstska hromadna doprava je vyborné dostupna.
Pfimo pfed aredlem je zastavka tramvaje. PéSi vzdalenosti je stanice metra
Kolbenova a VysoCanska. Areal je chranén oplocenim a 24 hodin denné strazen
nékolika pracovniky bezpec€nostni agentury. Suterénni prostor (tam se vyrobna
konkrétné nachazi) je navic zabezpe€en alarmem. Pfimo v aredlu je dostatek

mista parkovani. Dodavka materialu a expedice vyrobku, tedy neni problémem.
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Z obrazku Cislo 5 je vidét SirSi situace. Lze konstatovat, ackoliv se jedna
stale o SirSi centrum Prahy, najezd na dalnici D10 smér Mlada Boleslav a D8 smér
Drazdany je ve vzdalenosti nékolika minut jizdy autem. TéZ napojeni na Méstsky
okruh je v pfijatelné vzdalenosti.
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Obr. 5: Umisténi provozovny, SirSi pohled

Zdroj: www.mapy.cz, 2017

6.3 Analyza trhu a konkurence

Celkovym trhem je trh s designovymi dopliiky urenymi do exteriéru a
interiéeru. Konkuren¢ni nabidku tvofi jak veliké kamenné obchody, tak mensi
specializované prodejny. Nemaly podil na trhu zaujimaji i E-shopy. Obvykla je i
kombinace kamenné prodejny s E-shopem. Celkovy trh se dale déli na mnoho

podskupin (segmentll) dle materialu, designu, vyuziti a podobné.

Mezi nejvétSi kamenné prodejny patfi napf. IKEA, ktera vykazala trzby za
rok 2016 v hodnoté 4,3 MId. korun. Mezi veliké E-shopy na tomto trhu je napf.
BONAMI, které vykazalo obrat za stejny rok ve vysi 0,358 MId. korun. V takové
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ukazce by se dalo pokracovat a doSli bychom, Ze vétSi podil z prodeje je
v kamennych prodejnach. Je nutné podotknout, Ze porovnani je obtizné, jelikoz
kazdy prodejce ma jinak Siroky sortiment a zaméreni. Obecné Ize konstatovat, Ze
se jedna o trh s obratem v desitkach miliard korun. Trendem je, Ze kupujici

vyhledavaiji prodejce, ktefi nabizeji vyrobky od nékolika vyrobcu.

Jak bylo zminéno v popisu zaméru, v prvni fazi se bude jednat o prodej
kvétnikl a vaz. Doplrikové poté Sperkd. Za cilovy trh tedy povazujme trh

s kvétniky a vazami.

Na strané poptavky, mysleno koncovym odbératelem, je cilovy trh vazan
mnozstvim bytu a specifickymi pravnickymi osobami. Mnozstvim bytl z divodu,
Ze se jedna o bytové doplriky. Kromé fyzickych osob, ktefi si produkt koupi do
domacnosti, musime uvazovat firmy, které si designové vyrobky mohou koupit
z duvodu zkrasleni své nemovitosti, zvySeni prestize svého produktu a podobné.
Predpokladame, Ze se bude jednat o hotely, developery, kvétinarstvi, restaurace a

jiné.

Rok s¢itani Index rustu (v %)

Domy, byty, druh domu 2001 2011 2011

e g e 1991 2001 1991
Domy celkem 1868541 1969018] 2158 119 1054 109,6 115,5
rodinné domy 1605227 1732077] 1901126 107.9 109,8 118,4
bytové domy 228 566 196 874 214 760 86,1 109.1 94,0
ostatni budovy 34 748 40 067 42 233 115,3 1054 121,5
Byty celkem 4 077 193] 4366 293] 4756 572 107.1 108.9 116.7
v rodinnych domech 1795462 2005 122] 2256072 11,7 112,5 1257
v bytovych domech 2244947 2310641 2434619 102,9 1054 1084

v ostatnich budovach 36 784 50 530 65 881 137.4 130.4 179.1

Obr. 6: Pocet byt
Zdroj: CSU, 2011
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Bytova vystavba
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Obr. 7: Bytova vystavba
Zdroj: CSU, 2017

Z obrazku cCislo 6 zname mnozstvi bytd postavenych do roku 2011, jedna
se 0 4756 572 bytl. Abychom znali mnozstvi bytd v sou€asnosti, pfipocteme
postavené byty od roku 2011, viz obrazek 7. Celkovy pocet bytu v sou€asnosti
tedy je 4756572 + 151200 (vychazime zprumérné kvartalni hodnoty) =
4 907 772 bytd.

K ur€eni potencialu uvazujeme, Ze se kvétnik pofidi do kazdého dvacatého
bytu jednou ro¢né. Ktomu odhadneme 15000 kusU kvétnika pro hotely,

zahradnictvi a podobné rocné.

Potencial kvétnikd tedy spolteme nasledovné. 4 907 772 / 20 + 15 000 =
260 388 kusu kvétniku ro¢né.

U vaz uvazujeme porizeni do kazdého 10. bytu jednou ro¢né. Odhad pro

firmy €ini 30 000 kusu rocné.
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Potencial vaz dostaneme opét obdobnym vypocltem 4907 772 / 10 +
30 000 =520 777 kusu ro¢né.

Je jasné, Ze trend urCuje zejména vyvoj ekonomiky jako celku. V poslednich
letech se ekonomice dafi. S tim souvisi i poptavka po spotfebnim zbozi, kam vazy

a kvétniky jisté patfi.

Zminéna byla vyroba SperkU. Tato varianta je pfipravena v zaloze, pokud by
prodej vaz a kvétnikl nesel dle prfedpokladu vedoucimu k tvorbé zisku. Prozatim
je vyvinuty pouze jeden typ. Rozvoj a prodej je planovan se tfeti etapou. V pfipadé
nutnosti Ize plan pozmeénit, vyvoj a prodej uspiSit a pfifadit jej do prvni etapy.

Jelikoz se jedna o malé vyrobky, jejich rozvoj neni naro¢ny na velikost prostoru.

Déle se budeme zabyvat konkurenci. Vime, Ze nejsme prvni, ktefi pfisli
s mySlenkou vyroby designovych vyrobkla z betonu. Existuje nékolik Ceskych
vyrobcu a dale nékolik evropskych vyrobcu, ktefi se na Cesky trh dostavaji skrze
Ceské prodejce. U betonovych kvétniki do konkurence jesté vstupuji veliké
betonafské spolecnosti, pro které jsou kvétniky okrajové zbozi a jejich majoritni

vyrobou jsou zejména obrubniky a dlazby.

Tab. 1: Konkurence

Nazev Pitvod Sortiment Prodej Kvalita
Betondeko (R [Misy, svcny P }
Delast (R Nabytek vizy, sicny, misy Oboj ;
Concereto (R [Nyt kuchy. desky, zaiovac pedméty,svido, vizy, bty | Pimj [
Crégr (R [Zafzovai piedméty, misy, vizy,stly,popelky, mjdenky Plimy [
Cocreedesign| ~ CR My, oiny, vizy, dekorace Piimy 4
CGravell (R [Nyt Spiky, s, zaizovaci pedmety, msy, sicny, Plimy 0
Hobecker | NEM Mo vizy, bty Oboj }
Hubsch DAN  |Dézy, vzy, itndce Nepiimy b
Lyon beton FRA ~ [Kvétniky, nabytek. doplriky Nepiimy b

Zdroj: Vlastni zpracovani
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V tabulce Cislo 1 jsou oznac&eni vyrobci designovych, betonovych vyrobkda,
ktefi maji své produkty na ¢eském trhu. Nepfimy prodej je u zahrani¢nich vyrobcu,
ktefi prodavaji ceskym E-shopim. Kvalita je hodnocena subjektivné znamkami na
Skale 1-10, kde 1 je nizka kvalita. Mezi nejvétSi konkurenty povazujeme Gravelli a
Concereto. Ostatni maji nedostatky v kvalité a jejich vyrobky na prvni pohled
vykazuji vady. Nutno dodat, ze cena je vtomto pfipadé odpovidajici kvalité.
VétSinou se nejedna o beton, ale pouze o cementové stérky, kde jadro je tvofeno

plastovou formou nebo sitovinou.

Z tabulky |ze téz vycCist sortiment, ktery jednotlivé firmy nabizi. NejCastéji se
jedna o vazy, kvétniky a misy. Zavedeni a technologicky zdatnéjsi nabizi nabytek.
U mensich vyrobku, Ize jednak snadnéji vyrobit formu anebo jiz hotovou formu
zakoupit. MenSi vyrobky také nemaji tak vysoké pozadavky na kvalitu technologie.
U betonového nabytku je vyhodou vysoka marze, jelikoz je zde mala konkurence.

Vv s

fadé jsou zde vysoké naroky na velikost a zafizeni vyrobny.

Firmu Gravelli jsme méli moznost poznat z blizka a diky tomu jsme se
dozvédéli o chodu a technologii vyroby. Nebudeme skryvat, Ze nam byli inspiraci.
Jejich vyhodou je propojenost s architektonickymi studii a kvalitni design. Dale
maji vyborné povrchové upravy. Navic za nimi stoji silny investor (DEK a.s.).
Nevyhodou jsou nedokonalé technologické postupy, diky kterym je vyroba
obrovsky pracna a to vede k vysoké cené. Vysoka pracnost, nekvalitni formy a
C¢asova narocnost jsou omezujici faktory, které jim brani k rychlejSimu rozvoji a

rozSifeni sortimentu. Vysoka cena je to zasadni, co odradi potencialni kupujici.

Spole¢nost Concereto byla az do doby realizace tohoto planu autorovi
neznama. Po priuzkumu vSech volné dosazitelnych informaci Ize konstatovat, ze
tato spole¢nost ma jasné definovanou vizi, které se dle vSeho dafi naplfiovat. Dle
popisu pouzivaji nam podobnou technologii vyroby. Zahadou je, Ze velmi podobny
produkt (obdobné veliky kvétnik) je témér tfikrat téz8i nez nas. Design, technologie
a kvalita je velmi dobra. Ceny jsou rozhodné vysoké, ackoliv jsou dohledatelné jen
nékteré z nich. Mezi jejich dalSi pozitiva patfi SpiCkovy tym lidi podilejicich se na
vyvoji a realizaci. Pro nas je pfislibem, Ze se tato spole¢nost neorientuje na
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sériovou vyrobu, jak je tomu u nas, ale na koncové zakazniky a architekty, kterym
pfipravuji vyrobky na miru. Po delSi dobé jsme méli moznost vyrobky vidét a diky
tomu se snizilo hodnoceni kvality. Vyrobky jsou i pfes deklarovanou technologii

velmi robustni.

Tab. 2: Porovnani konkuren&nich vyrobku

Prodejce Rozmér (mm) Hmotnost (kg) |Cena (vC. DPH)] Kg/m3
Presbeton 350x350x400 47 1200 959,1836735

DCPraha 500x500x320 65 800 812.5
Bellarose 130x130x130 4 384 1620,664543
Profiba 450x450x300 82 1257 1349,794239
Enprag 500*500*1500 400 5790 1066,666667
Valova 450x450x800 150 1055 9259259259

Kaelus 400x400x400 46 1955 718,75
Lyon beton 317x320 5.5 2 259 335,2055289
Concereto 300x300x560 29 5400 575,3968254
Qybic 375*375*375 11 cca 3 500 208,5925926

Zdroj: Vlastni zpracovani

VySe uvedena tabulka Cislo 2 porovnava mezi sebou jednotlivé vyrobce
betonovych kvétnikl. Vlastnosti a ceny jsou pfevzaty z webovych stranek vyrobcl
nebo prodejcli. U segmentu kvétnik( je zajimavost, ze do né&j vstupuji i velké
betonarské spolecnosti. V poslednim sloupci je uveden prepocet, ktery Fika, kolik
kilogramu by vazil dany kvétnik, jenz by mél rozméry metr x metr x metr, jedna se
pouze o velmi zjednoduseny prepocet. Z posledniho fadku je Citelna konkurencni
vyhoda v podobé nizké hmotnosti. U Lyon betonu je vypocet jesté vice orientacni,
jedna se totiz o zakfivenou plochu. Z tabulky plyne, Ze z pohledu hmotnosti je nas
vyrobek nékolika nasobné IlehCi nez je pramér konkurenénich vyrobku.

Predpokladana cena je sice vysSi, nez je prumér konkurence, ale nikoliv zasadné.

VySe se pojednava o konkurenci, ktera se zabyva betonovymi kvétniky a
vazami. Nesmime ovSem opomenout vyrobky spliujici stejny ucel, ale maji jinou

materialovou zakladnu.

Plastové kvétinae a vazy jsou jednoznané nejlevnéjSi dostupnou
variantou. Poptavku tvofi nenarocni lidé, ktefi oCekavaji zejména funkénost. Diky

ceng, trvanlivosti a barevnych moznosti se jedna o nejrozSifenéjSi konkurencni
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vyrobek v segmentu kvétniki a vaz. Nevyhodou plastd mize byt nestabilita ve
fadnosti bude plast upozadén. Proti témto vyrobkium jisté nebudeme bojovat.
Bereme to jako alternativu pro zakazniky, ktefi jdou Cisté po funkci a od vyrobku

nic dalSiho neocCekavaji.

Plechové, keramické, dfevéné a prouténé vyrobky budou jisté kupujicimi
vybirany, na zakladé materialové preference a souladu se stylem domacnosti.
Proti tomuto faktu nelze nikterak bojovat. Jejich vyhodou je nizSi cena nez u
kvalitnéjSich betonovych vyrobkl. Nevyhodou opét muze byt fadnost, jelikoz trh je
témito vyrobky nasycen a zakaznik hledajici néco nového, zajimavého bude

v tomto pfipadé hledat obtizné.

Omezeni trhu vtomto segmentu neni téméf zadné. Lze zminit obecna
legislativni omezeni mezi které patfi naroCné zaloZeni spoleCnosti a postupné

zavadéni elektronické evidence trzeb.

V posledni dobé je znatnym omezenim napfi€ obory nizka
nezameéstnanost. Diky této skuteCnosti je naroCné najit vhodné uchazeCe o
zaméstnani. U délnickych profesi je moznosti zaméstnani cizincl, nejCastéji skrze
agentury. U vedoucich pozic a pozic, kde je nutné vzdélani, zkuSenosti, jazykové
vybaveni a podobné, je hledani vhodnych uchazell skute¢né obtizné. Jesté
obtiznéjsi je to v naSem pripadé, zacinajici firmy, ktera nedisponuje dostate¢nymi
prostfedky, aby mohla potencialni zaméstnance lakat na vysoké mzdy. ReSeni
vidime v zapojeni studentd, jejich rustu s firmou a po ukonceni studii navazani
plnohodnotné spoluprace. DalSi moznosti je osloveni lidi v krajich s vySSi
nezaméstnanosti. Vzhledem k obrazku €islo 8 se nabizi moznost poptavky prace
v kraji Usteckém a Libereckém. Tato moznost je podpofena velmi vyhodnou
polohou k ob&ma dalnicim vedoucim do obou krajii. Z Liberce i Usti nad Labem je

pfiblizné stejna dojezdova doba, ktera €ini zhruba 50 minut jizdy automobilem.
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Mzda v CR

Nezaméstnanost v CR

Ustecky kraj 2/2017

Mzda
Pramérna hruba mzda v CR 28 283 K&
Hruba mzda kraje 25912 K¢
Meziroc¢ni zména 7,90 %
Nezaméstnanost
Primérna nezaméstnanost v CR 3,00 %
Nezamestnanost kraje 3,80%
Meziro¢ni zména -0,30 %
 pronrat | >
e
l. o L 0 L. UM )L nom L L LN, N In.
2013 2013 2013 2013 2014 2014 2014 2014 2015 2015 2015 2015 2016 2016 2016 2016 2017 2017
do 2,00 % B 0d6,019% do7,00%
od 2,01 % do 3,00 % B 0d7.019%do8,00%
od 3,01 % do 4,00 % B o0c5.019%do9,00%
od 4,01 % do 5,00 % B oc°.012% do 10,00 %
0d 5,01 % do 6,00 % B oc1001%

Obr. 8: Nezaméstnanost v krajich
Zdroj: Penize, 2017

Zavérem lze fici, ze trh je naklonén vyrobkim s vy$si pfidanou hodnotou.
Na trhu s betonovymi, designovymi vyrobky se nenaléza zadny dominantni
konkurent a ani konkuren¢ni vyrobek. Konkurenci na tomto segmentu trhu mame
pomérné dobfe zmapovanou. Jedna se o pomérné mlady segment trhu, kde

vétSina konkurentl neexistuje déle nez 5 let.

Ackoliv se na cilovém trhu naléza i kvalitni konkurence, jsme presvédceni,
ze nase vyroba se odliSuje kvalitngjsi technologii, designem a inovacemi. Cilem
tedy neni konkurenci Skodit, ale pfedstihnout ji a naskok postupné navySovat

pomoci inovaci a designu.

Na cilovém trhu se nenalézaji Zzadna specifickd omezeni branici vstupu.
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6.4 Marketingovy mix Qybic s.r.o.

6.4.1 Produkty

Obecné Ize produkt popsat jako betonovy vyrobek vyznaclujici se velikou
pevnosti, vodonepropustnosti, subtilnosti, kvalitou zpracovani, jedineCnym
designem s pfiznanou betonovou tvafi. Betonova tvar sestava z poérl a typického
mapovani. Oproti konkurenci budou ve vyrobcich osazené nerezové plisky ve
tvaru loga firmy, takové pliSky dosud zadna konkurence nepouzila. Vyrobky budou

nabizeny ve 4 barvach.

Prvnim a odzkousenym produktem je sada kvétnik(. Ta sestava z velkého
a stfedniho kvétniku. Vétsi o rozmérech 375x375x375 mm a stfedni 150x150x150
mm. Jejich design je jednoduchy, pfesto odliSny a reprezentuje beton jako takovy,
tedy jednoduchymi tvary. Ackoliv se jedna o tvrdy material, pfed expedici bude
vyrobek ochranén folii, vyztuznymi kartdnovymi rohy a balen do papirovych krabic.
Hmotnost vétSiho kvétniku je 11 kg. Hmotnost mensiho zhruba 1,5 kg. Vyrabéné
mnozstvi zavisi na poc¢tu forem. Pro zaCatek budeme produkovat 20 ks velkych a
50 ks stfednich kvétnikl mésiéné. Dohromady 840 kusl ro¢né. Jedna se o0 méné

nez 1 % ve vztahu k potencialu (viz. kapitola 6.3).

Dal8im produktem, ktery je zpracovan do pfedvyrobni podoby, je vaza.
Pfedvyrobni podoba znamenda, Ze je odsouhlasena definitivni podoba a je
vyprojektovana forma. Jedna se o produkt nevSedniho vzhledu, kde jednotlivé
vazy vytvari modulové celky jenz mohou byt neomezené veliké. Rozméry vazy
jsou zhruba 100x100x260 mm. Produkce je planovana na 80 ks mésic¢né. Celkem
tedy 960 kusu ro¢né. Opét se jedna o méné nez 1 % ve vztahu k potencialu (viz.
kapitola 6.3).

Produkt, ktery jiz byl zminén, jsou Sperky. Konkurence je v tomto pfipadé
velmi mala. Pfednosti je nékolika nasobné mensi hmotnost nez u Sperkl z kova.
Zatim bylo vyrobeno nékolik kust nahrdelnik(i. Vyroba je v tomto pfipadé snadna,
kvuli jednoduchosti forem. Pfipadné uvedeni na trh by si zadalo samostatny plan.

SpiSe nez o Sperky by se jednalo o bizuterii ur€enou spiSe mladSim kupujicim.
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Produkce by mohla dosahovat nékolika set kusu mési¢né. Jelikoz by se v tomto
pfipadé jednalo o jiny trh a jiné zakazniky, neni prozatim naplanovan zacatek

vyroby a prodeje tohoto produktu.

Vyprojektované jsou i dalSi produkty, mezi né patfi napfiklad svitidlo.
Jelikoz tam je jiz nutny proces schvalovani, zustava prozatim jen u projekéni faze.
Hlavni vyhodou do budoucna jsou poté pfipravované revolucni technologie, které

jsou prozatim predmétem tajemstvi.

Lze fici, Ze ekologicka stranka vyroby je v pfijatelnych mezich. Ze vstupnich
surovin je jen cement pomérné neekologicka surovina, jelikoz pfi jeji tvorbé je
spotfebovano mnoho energie. Samotna vyroba je energeticky nenaro¢na. Produkt
neni nikterak zavadny. Idealni likvidaci je odvoz na skladku. Popfipadé je mozné

produkt rozdrtit a pouzit jako zasypovy material.

6.4.2 Popis zakaznika

Nejdfive se soustfedime na koncového zakaznika. Tim bude nékdo, kdo
oCekava od obyCejného predmétu exkluzivitu. Takovy zakaznik si bude vyrobek
pofizovat zejména kvuli prestizi, nikoliv kvali funk&nosti. Pfedpoklad je, ze se
nejCastéji bude jednat o Zenu, Zijici v rodinném domé nebo v novém bytovém
domé ve stfednim véku (30-50 let) ze stfedni nebo vy3si tfidy. Zit poté bude ve
mésté nebo v jeho blizkém okoli. O Zzenu se bude dle predpokladu jednat, kvali
zajmu o design a bytové dopliiky. Zena je specificka v tom, Ze pozaduje dodani

zbozi ihned.

Koupé pro zdkaznika bude znamenat zvySeni prestize pfed okolim. Jelikoz
cenova relace produktd bude vy$Si nez je prumér vtomto segmentu. Lze
oCekavat, ze produkt bude umistén na dobfe viditelném misté. Koncovy zakaznik

oCekava a pozaduje pozitivni a obdivné reakce okoli.

Zakaznik bude odekavat spolehlivost. Zadna degradace vyrobkd v &ase
neni pfipustna. Od firmy bude oCekavat, ze si bude drzet punc exkluzivity i nadale.
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V pripadé, Ze se toto firmé bude dafit, Ize oCekavat, Zze zakaznik bude nakupy
rozSifovat a zUstane produktum vérny. Takovy Clovék si nezada kycovity design,
pestrobarevné barvy, agresivni reklamu. Za seridézni oznacCuje moznost osobni
prohlidky produktu, vstficny a profesionalni pfistup, nikoliv mnoho otazek a

vyplfiovani dotazniku.

S ohledem na tuto charakteristiku je potfeba vybirat a oslovovat partnery,
ktefi budou produkty koncovému zakaznikovi nabizet a prodavat. Musi se jednat o
obchody specializujici se na luxusnéjSi bytové dopliky. Takovy partner musi byt
naprosto seriézni a mit dobré reference. Mezi kliCové faktory vybéru partnert patfi

dobré reference, zdrava ekonomika podniku, nabizeny sortiment.

Dalsi €ast trhu tvofi pravnické osoby. Mezi né budou patfit zejména hotely,
firmy s reprezentativnimi sidly a showroomy, obchodni centra apod. Tito zakaznici
pouzivaji jiné kanaly, kde se k produktu dostanou. Hlavni roli zde hraji architekti a

designéfi. OcCekavani a pozadavky zUstavaji stejné.

Soucasna faze podniku je zafizovani vyrobny v€etné nakupl stroju.
Dotaznik s potencialnimi zakazniky nebyl provadén. Vychazime z neformalnich
rozhovor( s kupujicimi a lidmi, ktefi se seznamili s produktem. Detailn&jSi vyzkum

bude proveden po zafizeni vyrobny a vyrobé& novych produktd.

6.4.3 Zpuisob distribuce

Jak bylo vySe uvedeno, plan pocita v prvni fazi s prodejem partneriim,
kterymi budou obchody s bytovymi doplhky a jim podobné. Pfi dohadovani
obchodnich podminek nabidneme moznost dodavky produktd pfimo nasemu
partnerovi nebo pfimo jeho zakaznikovi, tim bychom mu uSetfili Cas a starosti.
Z prvnich dialogl s potencialnimi partnery je jasné, Ze se bude jednat hlavné o
dopravu nasemu partnerovi, ktery nasledné zajisti dopravu pro svého zakaznika.
Nevyhodou této moznosti je vySSi cena pro kone¢ného zakaznika, jelikoz ten bude
platit dopravu dvakrat. Vyhodou partnera je v tomto pfipadé moznost prebaleni

zboZzi a tim muze pfipojit své propagacni materialy a jiné zboZzi.
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V jakémkoliv obchodu je dulezita rychlost a spolehlivost dodani. Moznost,
Ze by si nas partner vyzvednul zbozi osobné na nasi provozovné, je mozna avsak
malo pravdépodobna z divodu, Ze nas partner ma Siroké portfolio dodavatell a

neni to obvyklé.

K distribuci tak budeme vyuzivat nejrozSifenéjSiho zpusobu, vyuZiti
smluvniho dopravce. Po zmapovani trhu s dopravou zasilek, jsme dospéli
k nazoru, ze vybér partnera v dopravé provedeme na zakladé referenci firem
z okruhu naSich znamych, pfibuznych a kamaradd. Po tomto malém dotazniku
nam jako jasny vitéz vysla firma PPL. Mezi vSemi vy&niva osobnim pFistupem,

garanci sluzeb a spolehlivosti.

Neni nutné psat o obchodnich podminkach a veSkerych kladech a zaporech
vybraného dopravce. Hlavni je rozdéleni sluzeb na business a private. Kde byznys
je zasilani baliki pravnickym osobam a private osobam fyzickym. V prvni fazi se
nas tykaji sluzby byznys. Dulezité je mit na paméti rozdilnost cen u business a

private sluzbami.

Cenik prepravného PPL PARCEL CZ BUSINESS

Hmotnost zasilky do Cena v K¢ za balk bez DPH Cena v K¢ za balik véetné DPH
1kg 94 - 114 -
3 kg 104, - 126
S5kg 14,- 38
7 kg 126.- 52
Oka 145.- 75
2kg 155.- 38
Skg 165.- 200
20 kg 175.- 212
25ka 185.- 224,
30kg 215.- 260
35ka 275.- 333.-
40 kg 365, - 442 -
50 ka 475.- 575

Spolecnast PPL GZ si vyhrazuje pravo vise uvadané ceny kdykoliv zménit. Ceny jsou uvedeny bez DPH, kferé buds
¥

uctovano die platnych pravnich predpisu, bez palivoveho priplatku a priplatku za mytné

-

Obr. 9: Cenik pfepravného
Zdroj: PPL, 2017
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Ve vySe uvedeném obrazku Cislo 9 jsou uvedené cenikové ceny prepravy.
Dulezity je vztah mezi hmotnosti a cenou. Dopravce poté jesté rozeznava atypické
zasilky, ale ty se nas prozatim netykaji.

Dopravce samoziejmé poskytuje slevy za mnozZstvi zasilek. DalSich slev je
mozné dosahnout urCenim pravidelnych termint odbéru. Z posledniho obrazku

Cislo 10 je dulezité mit na paméti poplatek za pfipadné dobérecné a platbu kartou.
Shrneme-li bod distribuce, dopravu budeme zajiStovat prostfednictvim firmy

PPL, kterou jsme vybrali na zakladé dobrych referenci podnikatelt z naseho okoli.

Jsme si védomi slev a cen dopravy a to musime promitnout do finanéniho planu.

Cenik dobérecného

ySe poZadované dobirky v K¢ | Dobirkovy poplatek v K¢ bez | Dobirkovy poplatek v K vietné

do: DPH DPH

1000.- 32- 39-

S000 - 42 - 51.-

20000, 52 - B2 .-

50 000.- 80.- 97 -

100 000 - 150, - 182 -

200 000 - 270, 327 -

Spolecnost PPL CZ si vyhrazuje pravo vyse uvedens cany kdykoliv zmént. Poplatsk za platbu kartou &ni 1,4% 2

celkove hodnoty dobirky. Tento poplatek nenahrazuje platbu dobér

gho, které bude Uctovino dle aktudlnihe ceniky

Podle zakona jsou maximaini hotovostni Shrady dobirek od jednoho gldics v jednom kalendarnim dni do calove

Obr.10: Cenik dobére¢ného
Zdroj: PPL, 2017

6.4.4 Zpusob propagace

Produkované vyrobky neslouzi k uspokojeni zakladnich lidskych potreb.
Produkt je orientovan na asociacni benefity. Hlavnim bodem propagace tedy bude
to, co bylo popsano v produktu. Pro pfehlednost.
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- Tradi¢ni material v netradi¢nim provedeni
- Tenké stény

- Nizka hmotnost

- Kvalita provedeni

- Design

- Cesky vyvoj a éeska firma

Smysluplnost celé propagace zaruCi jednotny styl, at jde o vzhled
webovych stranek, vizitek apod. Dalsim prvkem, ktery chceme zahrnout do
propagace, jsou nase tvare. Véfime, Ze tim jednak budeme pulsobit vérohodnéji a
zaroven v lidech vyvolame pozitivni emoce, Ze jsme mladi, studovani, perspektivni

lidé, ktefi maji odvahu podnikat seriozné.

Propagace bude vedena pozitivné. Znamena to, Zze nechceme hanit
konkurenci, ale vyzdvihovat jedine€nost nasich produktl. Jsme si védomi finan¢ni
naroc¢nosti propagace jako celku, je nutné navrhnout postup jednotlivych

propagacnich bodu. Z finan¢nich dadvodu budou jednotlivé body plnény postupné.

1) Vizitky

2) Vzorkovniky

3) Webové stranky
4) Ugast na vystavach

5) Reklamni ¢lanky

Aby byla zaruCena jednotnost, na vSech bodech propagace budeme
spolupracovat s designerkou, ktera navrhuje design vyrobku. Reklamni prostrfedky
musi v kupujicim vyvolat myslenku, ze ziskanim naseho produktu bude i on sam
jedine€ny. Ackoliv je posledni dobou trendem vyuZiti k propagaci socialnich siti,
nemame v planu tento nastroj pouzivat jako stézejni. Jsme si védomi nespornych
vyhod zejména v uSetfenych financich, ale jsme pfesvédceni, Zze nas zakaznik je

zastance klasickych médii.
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Propagace mifena na firmy a pravnické osoby obecné, bude jina. Snahou
bude oslovit skrze odborné €asopisy a veletrhy architekty, architektonicka studia a
designery. Opét bude kladen duraz na produkt a jeho klady. Daleko vice muzeme
pfed odbornou verejnosti poukazat na jedineCnost technologie vyroby a predstavit
nacrty a studie novych vyrobkud. Stejné jako pocitame s 10% odménou z prodeje
pro obchodni zastupce, tak tuto odménu nabidneme i architektim a designérim

za zprostfedkovani obchodu.

Jak bylo uvedeno, nebudeme bojovat cenou. Tim padem nemame v planu
vyuzivani sezénnich, hromadnych a jinych slev. Slevy budou vyuzivany v pfipadé

potfeby odprodeje dlouhodobé skladovaného zbozi.

Mezi formu propagace zahrnujeme i zplUsob jednani a vystupovani. Vse
bude probihat na profesionalni urovni. Partnery chceme osobné navstévovat a
formou mimopracovni konverzace s nimi udrzovat dobré kontakty. Nastane-li
reklamace, budeme ji okamzité feSit a snazit se zakaznikovi maximalné vyhoveét

osobnim pfistupem.

6.5 Finanéni plan podnikatelského zaméru

6.5.1 Pocate€ni naklady zaméru

Mezi hlavni polozky pocate€ni nakladu patfi stavebni a montazni prace na
provozovné a investice do stroju. Pfedpokladame, ze az v druhé poloviné druhého
mésice zaCneme v provozovné vyrabét. Prvni dva mésice bude trvat zafizeni
prostor. Do pocatecnich nakladl tedy zahrneme i dvoumésicni vysi rezii. Rezie
obsahuje zejména najem, energie a vedeni Ucetnictvi. Diky dobrym vztahim jsme

dokazali rezii za prvni 2 mésice snizit.
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Tab. 3: PoCateCni naklady

Nazev polozky Cena s DPH
Stavebni prace 13 500
Instalatérské prace 25 000
Elektrikarské prace 22 000
Truhlarské prace 14 500
Vybaveni provozovny - tiskarna, pocitac, pfimotopy, 25 000
Stroje a material na formy 67 000
Kauce na najem 8 000
Naklady spojené se zaloZenim s.r.o. 12 000
Pocatecni marketing - vizitky a vzorkovniky 5 000
Ostatni drobny material 5 000
RezZie za 2 mésice 28 000

Celkem K¢ 225 000

Zdroj: Vlastni zpracovani

Po vyhotoveni vykazu cash flow bude mozné urcit vysi potfebnych zdroja.

Stavebni a truhlarské prace jsou levné, jelikoz prace je provadéna z vétsi Casti

svepomoci. Rezie obsahuje najemné, zalohy na energie a poplatek za vedeni

ucetnictvi.

Mzdy nejsou zapocitany, jelikoz vtéto etapé provadime praci

svepomoci a bezplatné.

6.5.2 Kalkulace ceny produktu

Ke stanoveni prodejni ceny bude pouzit mix kalkulaCniho vzorce a

konkuren¢ni ceny. Kalkulace je provedena ve dvou feSenich. Prvni kalkulace je

bez mezd a odvodd z mezd. Je tomu proto, jelikoz vyroba bude probihat

svépomoci bez narokd na mzdu. Druhé feSeni je v€etné ocenéné prace.

Tab. 4: Kalkulace v 1. roce

V1. roce
\jrobek Primy material |Prime mzdy|Stoje ~ |OPN  [Reiie |Doprava |Provize |Zisk  [Cena
ekl | g | 0 | o |0 | s | m | %0 | s | mm
et | 5 0 | % |0 | M| | om0 | s | 1w
Vza (g 6 0 | % | oo | | | | s |

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tab. 5: Kalkulace po 1. roce

Po2.roce
Vjrobek Primy material [Primé mzdy|Stroje ~ [OPN  |ReZie |Doprava [Provize |Zisk  |Cena
Ktk | ¢ | oy ol on | om0 | | B | 2|
Kl | | g WOl % | % | w | w || | 1w
Vs | | g Wl o% | ow ||| %]

Zdroj: Vlastni zpracovani

Sloupec vyrobky oznacuje jednotlivé druhy vyrobku, které jsou jiz znamé a

kde Ize kalkulaci provést. Ocenit Ize pouze vyrobky, kde je znamy objem a povrch.

Pfimy material zahrnuje zejména betonovou smés. Dale balici materialy
(krabice, izolepy, apod.). Do materialu také patfi nerezovy plisek s logem a

prostfedky na lesténi. Skladba ceny betonové smési patii do know-how.

Pfimé mzdy jsou u tabulky 4 rovny nule, jelikoz jak jiz zaznélo, v prvnim
roce bude prace provadéna svépomoci bez narokll na mzdu. V druhé tabulce jsou
pfimé mzdy pocitany jako nasobek normohodiny s cenou prace. Do normohodiny
byly zapocitany vSechny ukony spojené s vyrobou, oSetfenim i manipulaci
vyrobku. Cena prace byla stanovena s ohledem na primérnou mzdu délnika

v Praze. Konkrétni udaje jsou predmétem know-how podniku

Cena stroji byla tvofena nasledovné. Cena stroji se rozpocitala na
mnozstvi forem, které lze stroji vyrobit. Forma a jeji cena véetné Casti stroji se
rozpoc€itala na mnozstvi produktd, které z formy béhem doby funkénosti Ize
vyprodukovat (pocCet obratek). Cena za stroje je tedy u kazdého produktu
podobna, jelikoz se jedna o podobné narocné formy. Do ceny stroju byl zapocitan i

material na vyrobu formy.
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Mezi ostatni pfimé naklady (OPN) patfi odvody z mezd. Ty byly spocitany
jako 34 % z pfimych mezd. Jedna se o 9% odvod na zdravotnim pojisténi a 25%
odvod na socialni pojisténi. Naklady spojené s feSenim této agendy nebyly do
OPN zahrnuty, tyto naklady jsou soucasti rezie. Pfimé mzdy tak byly pocitany

hrubou cenou prace.

Ackoliv zvyklosti je pocitat rezie ze zpracovaci nakladl, autor zde postupuje
proti zabéhlé konvenci. Rezie v tomto pfipadé nejsou pocitany ze zpracovacich
nakladl, ale z predpokladanych trzeb. Abychom ziskali trzby, musime znat pocet
prodanych vyrobku, to Ize odhadnout, dle riznych scénaru (optimisticky, stfedni,
pesimisticky). Dale je potfeba znat prodejni cenu. Cenu ovSem nelze urcit bez
vycCisleni rezii. Zbyva tedy iteraCni postup. V pfedbézné kalkulaci je to samoziejmé
slozité na odhad. Na druhou stranu u zabéhlého podniku je ur€eni rezii mnohem
snadnégjsi, jelikoz lze presné vycislit rezie a trzby. Pfedbézné tedy byla rezie

odhadnuta na 22 % z trzeb. Do reZii zapocCitavame:

- Najemné prostor (do najmu patfi i sluzby ostrahy, vyuZiti popelnic a uklid)
- Spotfebované energie (vodné, sto¢né, elektricka energie)

- Poplatek za poskytnuti sidla

- Marketing

- Vedeni uCetnictvi

- Kancelarské potfeby

- Pojisténi

- Mobilni a internetové sluzby

- IT sluzby

- Mzdy nevyrobnich zaméstnanct

Doprava byla v nasem pfipadé zafazena mezi subdodavatele. Cena
dopravy se fidi hmotnosti zboZi. Ceny jsou uvedené v ceniku dopravce. Je
dllezité si pohlidat ostatni poplatky napf. za dobérecné, platbu kartou, atypické

zboZzi apod.

Mezi subdodavatele téz patfi odména za zprostfedkovani obchodu, tedy

provize. Obecné platna sazba je 10 % z ceny zbozi. Tuto sazbu ctime i v naSem
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pfipadé. PFijemce provize mize byt obchodni zastupce nebo architektonicka
studia apod. Provize bude uplatnéna jen a pouze legalni formou, ackoliv je to
v praxi éasto Fedeno jinak. Obchodni zastupce tak musi byt pfinejmensim OSVC,
aby mohl vystavit doklad. VétSinu produkce planujeme prodat napfimo, bez

zprostiedkovatell, ale zahrnuti celé Castky do kalkulaéniho vzorce bereme jako

Vv,

Prodejni cenu jsme méli pfedem odhadnutou, jelikoz se jiz podafilo nékolik
vyrobkl prodat a diky tomu jsme méli pfedstavu o cenové hladiné. Cenu jsme
vzhledem ke kalkulaCnimu vzorci upravili, abychom generovali pfiméfeny zisk.
Z porovnani jednotlivych druht produktd je vidét, Ze menSi vyrobky generuji vétsi
zisk. U vétSich vyrobku jsou pfimé naklady na mzdy kvuli vysoké pracnosti vysoké
a zaroven prodejni cena je zde velmi limitovana trhem, ktery neni ochoten zaplatit

vy$Si cenu. Kvuli témto faktordm je vyhodnéjsi vyroba a prodej mensich vyrobku.

6.5.3 Bod zvratu produkce

- FN
p-b
G 25 000
0,33x((2 500-672)+(1 100-294)+(1 300-321))
Q= 20,97 ks

Obr. 11: Vzorec bodu zvratu véetné dosazeni

Zdroj: Vlastni zpracovani

Mésicni fixni naklady jsou tvofeny:

1) Najemnym vc¢etné energii

2) Poplatkem za poskytnuti sidla
3) Naklady na marketing

4) Vedenim ucetnictvi

5) Naklady na kancelafské potfeby a postovni sluzby
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Mezi variabilni naklady poté patfi:

1) Pfimy material
2) Naklady na stroje

3) Subdodavatelé — doprava a zprostfedkovatelé obchodu

VYUKOVA VERZE ARCHICADU

CZK GRAPHISOFT

45 000+

40 000+

35 000+

T

30 000+

25 000H=—"—"— /

20 000+

FIXNI N.

%

15 000+

%

\

10 000+

5000 + / -

Obr. 12: Bod zvratu — mésicni

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z pocetniho a grafického feSeni je vidét, ze staci prodat 21 kusU vyrobku
mésicné, aby byl podnik ziskovy. Dulezité je, ze bod zvratu je poc€itan v prvnim
roce, tedy naklady neobsahuji mzdy a odvody. K vytvofeni zisku tedy staci

mésicné od kazdého produktu prodat minimalné 7 kusu.
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6.5.4 Vykaz zisku a ztrat

Aby mél vykaz ziskl a ztrat, co nejvétsi vypovidajici hodnotu, byl vyhotoven
v nékolika variantach a v asovém horizontu c¢tyf let. ZjednodusSujicim

predpokladem je, Ze vSechny vyrobky se prodavaji rovhomeérné.

Jednotlivé varianty se liSi zejména v odhadech vynosl. Vynosy se ziskaiji
nasobkem pocCtu prodanych kusl a cenou. Cena je ve vSech variantach
zachovana. LiSi se mnozstvi prodanych kusl. Pro tento ucel byla vypocitana
maximalni kapacita, to znamena kolik kusu jednotlivych vyrobku je mozné za
jeden rok vyrobit. Maximalni kapacita (100 %) je uvazovana s ohledem, Ze se
vyrabi pouze ve vSedni dny, o svatcich se nepracuje a jeSté je uvazovana
bezpecnostni rezerva v pfipadé prostojl. Prostoje mohou nastat nedostateCnym
zasobovanim, naplnénim skladu, opravou formy apod. Teoreticky by tedy
maximalni kapacita mohla byt o nékolik desitek procent vysSi, ale snazime se

postihnout realny stav.

Dllezité je zminit, ze maximalni vyrobni kapacita tvofi necelé 1 %

z potencialu trhu.

Cena surovin byla vypoctena nasobenim poctu kusu a jednotkové ceny

surovin. Jednotkova cena surovin je znama z kalkula¢niho vzorce.

Diky nékolika faktorim mezi které patfi napfiklad investice, vyvoj,
stabilizace, je zfejmé, Zze v 3. roce bude maximalni kapacita mnohem vysSi a
zaroven pfibudou nové vyrobky. Tato predikce je zohlednéna v navyseni vynosl
ve 3. a 4. roce. S tim souvisi investice na rozSifeni prostor ve 3. roce a skokovy

narust najemného a energii v tomtéz roce.

Naklady na marketing jsou v prvnich dvou letech odhadnuty kazdoro¢né ve
stejné vysi, nicméné naplin marketingu se v jednotlivych letech [iSi v souladu
s marketingovym mixem. V 1. roce zahrnuje zejména tvorbu webovych stranek.

V 2. roce praci designérky na tvorbé novych produktl a naklady spojené s ucasti
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vrve

tvorbou E-shopu. V poslednim roce se marketing bude soustfedit zejména na

reklamni ¢lanky v médiich a vyvoji dalSich produktu.

Drobné zmény v navySeni vedeni ucetnictvi jsou uUmérné poctu
zaméstnancl. Naklady na dopravu jsou umeérné poctu prodanych kusu vyrobkd.

V Case ovSem pocitame se slevami.

U provizi pfedpokladame, Ze prostfednictvim zprostifedkovatele bude
prodano 50 % vyrobkl. Sazba provizi zUstava stejna. Systém provizi pro obchodni
informace o systému zustavaji jako know-how spole¢nosti. Do vykazu tento

systém neni pro slozZitost vypoctu zaveden.

Od tretiho roku se pocita s pojisténim majetku proti odcizeni a poSkozenim
prirodnimi zivly. V tomtéz roce se pocita s pfevodem osobnich telefonnich Cisel na
firemni a zavedenim vlastni internetové sité. IT sluzby zahrnuji spravu sité,

programu, webovych stranek a E-shopu.

RozSifeni prostor predstavuje investici na stavebni prace potrebné
k vybudovani dalSich prostor. Vedle soufasné provozovny je totiz mnoho

nevyuzitého prostoru vhodného k expanzi.
V poslednim uvedeném roce nahrazuji naklady na rozsSifeni prostor naklady
na opravy a ochranu. Opravami jsou zamyS$leny drobné udrzbarské prace.

Naklady na ochranu zase naklady spojené s opatfenim ochrannych znamek apod.

Odpisy reflektuji hodnotu investicéniho majetku. Struktura nakupu stroji a

software je uvedena ve vykazu cash flow.
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Tab. 6: Vykaz zisk( a ztrat, optimisticka varianta - 1. a 2. rok

Optimisticka varianta 1. rok

Optimisticka varianta 2. rok

K& K¢
Vynosy 2 006 400 Vynosy 2 006 400
Suroviny 120 096 Suroviny 120 096
Mzdy 0 Mzdy 1196 496
Socialni a zdravotni p. 0 Socialni a zdravotni p. 406 808
Najemné 53 820 Najemné 53 820
Energie 60 000 Energie 60 000
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Marketing 100 000 Marketing 100 000
Vedeni ucetnictvi 54 000 Vedeni ucetnictvi 60 000
Kancelarské potieby 25000 Kancelarské potreby 25000
Doprava (PPL) 159 552 Doprava (PPL) 135 620
Provize 50 160 Provize 50160
Pojisténi 0 Pojisténi 0
Sluzby telefon a internet 0 Sluzby telefon a internet 0
IT 0 IT 0
Ztizovaci vwdaje 158 000 Zrizovaci vwydaje* 0
Odpisy 13 400 Odpisy 13 400
Zisk/ztrata pred zdanénim 1208 321 Zisk/ztrata pred zdanénim -219 051
Dan ze zisku 229 581 Dan ze zisku 0

Zdroj: Vlastni zpracovani
Tab. 7: Vykaz zisk( a ztrat, optimisticka varianta - 3. a 4. rok
Optimisticka varianta 3. rok Optimisticka varianta 4. rok

K¢ KE
Vynosy 4012 800 Vynosy 6 019 200
Suroviny 240 192 Suraviny 360 288
Mzdy 1560 000 Mzdy 2 340 000
Socialni a zdravotni p. 530 400 Socialni a zdravotni p. 795 600
Najemné 107 640 Najemné 107 640
Energie 90 000 Energie 120 000
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Marketing 250 000 Marketing 250 000
Vedeni Gcetnictvi 60 000 Vedeni ucetnictvi 66 000
Kancelarské potreby 30 000 Kancelarské potieby 40 000
Doprava (PPL) 244 116 Doprava (PPL) 366 174
Provize 200 640 Provize 300 960
Pojisténi 63 600 Pojisténi 63 600
Sluzby telefon a internet 40 000 Sluzby telefon a internet 40 000
IT 100 000 IT 100 000
Rozsiteni prostor 150 000 Naklady na opravy a ochranu 50 000
Qdpisy 63 400 Odpisy 100 000
Zisk/ztrata pred zdanénim 278 761 Zisk/ztrata pred zdanénim 914 887
Dan ze zisku 11 345 Dari ze zisku 173 829

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Optimisticka varianta uvazuje s prodejem 80 % maximalni kapacity. To
znamena 192 velkych kvétnik(, 480 stfednich kvétnikd a 960 vaz. Odhad
prodanych vyrobkl zdaleka nedosahuje potencialu trhu - viz kapitola Trh a

konkurence.

Mzdy jsou v 1. roce rovny nule, jelikoz vSe budeme provadét svépomoci,

bez narokd na mzdu. V druhém roce se mzdy pocitaji nasledovné:

Majitelé = 30 000 x 2 = 60 000 K&/mésicné
Délnik = 28 000 x 1 = 28 000 K&/mésictné
Student na vypomoc a praxi = 11 708 x 1 = 11 708 K&/mésicné

Celkem 99 708 K&/mésicné = 1 196 496 K¢&/rok

V tfetim roce se pocita s navySenim mezd maijitelll o 5 000 K&/mésicné a
misto studenta se uvazuje plnohodnotny délnik, ktery odpovida za kvalitu

s mésiéni mzdou 32 000 Ké.

Ve 4. roce se uvazuje s navysenim mezd majitell a zaméstnani odbornika

z oboru elektrotechnika a strojirenstvi.

Nepfijemnym faktem je dosaZeni ztraty ve druhém roce. Pfi€inou je
zaméstnani zaméstnancl a maijiteld. Ocekava se, ze béhem zaucovani délniku
vznikne mnoho neefektivnich prostoju. Ackoliv tento krok povede ke ztraté, jedna

se o dobrou investici, ktera vede k dosazeni zisku v dalSich letech.
Pokud by nenastaly neoCekavana situace, lze se v optimistické varianté

domnivat, Ze i v dalSich letech (5.,6., ..., 10.) by pfi pfedpokladanych trzbach firma

generovala zisk.
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Tab. 8: Vykaz zisk( a ztrat, realna varianta - 1. a 2. rok

Realna varianta 1. rok Realna varianta 2. rok
KE K¢
Vynosy 1254 000 Vynosy 1254 000
Suroviny 75 060 Suroviny 75 060
Mzdy 0 Mzdy 1196 496
Socialni a zdravotni p. 0 Socialni a zdravotni p. 406 808
Najemné 53 820 Najemné 53 820
Energie 60 000 Energie 60 000
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Marketing 100 000 Marketing 100 000
Vedeni Gcetnictvi 54 000 Vedeni Ucetnictvi 60 000
Kancelarské potreby 25 000 Kancelarské potreby 25 000
Doprava (PPL) 99 720 Doprava (PPL) 84 762
Provize 31 350 Provize 31 350
Pojisténi 0 Pojisténi 0
Sluzby telefon a internet 0 Sluzby telefon a internet 0
IT 0 IT 0
Zfizovaci vwdaje 158 000 Zrizovaci vydaje* 0
Odpisy 13 400 Odpisy 13 400
Zisk/ztrata pred zdanénim 579 599 Zisk/ztrata pred zdanénim -856 747
Dan ze zisku 110 124 Dan ze zisku 0
Zdroj: Vlastni zpracovani
Tab. 9: Vykaz zisk( a ztrat, realna varianta - 3. a 4. rok
Realna varianta 3. rok Realna varianta 4. rok
KE K&
Vynosy 2 508 000 Vynosy 3 762 000
Suroviny 150 120 Suroviny 225 180
Mzdy 1560 000 Mzdy 2 340 000
Socialni a zdravotni p. 530 400 Socialni a zdravotni p. 795 600
Najemné 107 640 Najemné 107 640
Energie 90 000 Energie 120 000
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Marketing 250 000 Marketing 250 000
Vedeni Gcetnictvi 60 000 Vedeni ucetnictvi 66 000
Kancelarské potreby 30 000 Kancelarské potreby 40 000
Doprava (PPL) 152 572 Doprava (PPL) 228 857
Provize 125 400 Provize 188 100
Pojisténi 63 600 Pojisténi 63 600
Sluzby telefon a internet 40 000 Sluzby telefon a internet 40 000
IT 100 000 IT 100 000
Rozsiteni prostor 150 000 Naklady na opravy a ochranu 50 000
QOdpisy 63 400 Qdpisy 100 000
Zisk/ztrata pred zdanénim -969 183 Zisk/ztrata pred zdanénim -957 028
Dan ze zisku 0 Dan ze zisku 0

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Redlna varianta je stfedni cesta mezi optimistickou a pesimistickou
variantou. V tomto pfipadé se uvazuje s prodejem 50 % maximalni kapacity. To

znamena 120 velkych kvétnikd, 300 stfednich kvétnikl a 480 vaz.

Mzdy jsou zde nastaveny naprosto shodné jako u optimistické varianty.

Ani pfes investice a zvySeni prodeje nedochazi k dosazeni zisku. Vina je na
strané nastaveni vySe mezd. Zejména odménovani majiteld neodpovida
vykonnosti podniku. Jelikoz se jedna o stfedni cestu mezi optimistickou a
pesimistickou variantou, Ize tento scénar povazovat za nejvice pravdépodobny.

Z tohoto duvodu je potfeba provést korekce ve vysi mezd.

Tab. 10: Vykaz zisk( a ztrat, upravena realna varianta - 1. a 2. rok

Upravena realna varianta 1. rok Upravena realna varianta 2. rok
Ké Ké

Vynosy 1 254 000 Vynosy 1254 000
Suroviny 75 060 Suroviny 75 060
Mzdy 0 Mzdy 1124 496
Socialni a zdravotni p. 0 Socialni a zdravotni p. 382 329
Najemné 53 820 Najemné 53 820
Energie 60 000 Energie 60 000
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Marketing 100 000 Marketing 100 000
Vedeni ucetnictvi 54 000 Vedeni ucetnictvi 60 000
Kancelarskeé potreby 25 000 Kancelarské potreby 25 000
Doprava (PPL) 99 720 Doprava (PPL) 84 762
Provize 31350 Provize 31350
Pojisténi 0 Pojisténi 0
Sluzby telefon a internet 0 Sluzby telefon a internet 0
T 0 IT 0
Ziizovaci vydaje 158 000 Zfizovaci vwdaje™ 0
Odpisy 13 400 Odpisy 13 400
Zisk/ztrata pred zdanénim 579 599 Zisk/ztrata pred zdanénim -760 268
Dan ze zisku 110 124 Dan ze zisku 0

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tab. 11: Vykaz zisk( a ztrat, upravena realna varianta - 3. a 4. rok

Upravena realna varianta 3. rok Upravena realna varianta 4. rok
Ké K¢

Vynosy 2 508 000 Vynosy 3762 000
Suroviny 150 120 Suroviny 225180
Mzdy 1124 496 Mzdy 1572 000
Socialni a zdravotni p. 382 329 Socialni a zdravotni p. 534 480
Najemné 107 640 Najemné 107 640
Energie 90 000 Energie 120 000
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Marketing 250 000 Marketing 250 000
Vedeni acetnictvi 60 000 Vedeni ucetnictvi 66 000
Kancelarské potreby 30 000 Kancelarské potreby 40 000
Doprava (PPL) 152 572 Doprava (PPL) 228 857
Provize 125 400 Provize 188 100
Pojisténi 63 600 Pojisténi 63 600
Sluzby telefon a internet 40 000 Sluzby telefon a internet 40 000
IT 100 000 T 100 000
Rozsiteni prostor 150 000 Naklady na opravy a ochranu 50 000
Odpisy 63 400 Odpisy 100 000
Zisk/ztrata pred zdanénim -385 608 Zisk/ztrata pred zdanénim 72 092
Dan ze zisku 0 Dai ze zisku 0

Zdroj: Vlastni zpracovani
Korekce realné varianty postihla pouze mzdy a s tim spojené odvody.
Mzdy ve druhém a tretim roce:
Maijitelé = 27 000 x 2 = 54 000 K&/mésicné
Délnik = 28 000 x 1 = 28 000 K&/mésicné
Student na vypomoc a praxi nebo pomocny délnik na zkraceny uvazek= 11 708 x
1=11708 K&/mésicné
Celkem 93 708 K&/mésiéné = 1 124 496 Kc/rok
Ve 4. roce se uvazuje s navySenim mezd maijiteld, povySenim délnika na

vedouciho vyroby a zvySeni jeho platu, zvySeni uvazku na plny pro druhého

délnika.
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Mzdy ve Ctvrtém roce:

Majitelé = 36 500 x 2 = 73 000 K&/mésicné
Délnik - Vedouci = 30 000 x 1 = 30 000 K&/mésicéné
Délnik= 28 000 x 1 = 28 000 K&/mésicné

Celkem 131 000 Ké/mésiéné =1 572 000 Ké&/rok

Z tabulek 10 a 11 je vidét, Zze béhem druhého a tfetiho roku se firma
dostava do ztraty. Spravné nastavenymi mzdami a investicemi se firma ve 4. roce
dostava do zisku. Pfedpoklad je, Zze takto nastavené optimalizované mzdy

povedou v dlouhodobém horizontu k tvorbé zisku a setrvavani v zelenych Cislech.
Dullezité je nesniZzovani mezd délnikl, ale sniZzeni mezd majiteld. Toto

opatieni |ze povazovat za vyhodnou investici. Ve tfetim roce mize nastat situace,

kdy majitelé budou muset casteéné pomoci ve vyrobé.

Tab. 12: Vykaz zisku a ztrat, pesimisticka varianta - 1. a 2. rok

Pesimisticka varianta 1. rok Pesimisticka varianta 2. rok

KE K¢
Vynosy 501 600 Vynosy 501 600
Suroviny 30 024 Suroviny 30 024
Mzdy 0 Mzdy 1124 496
Socialni a zdravotni p. 0 Socialni a zdravotni p. 382 329
Najemné 53 820 Najemné 53 820
Energie 60 000 Energie 60 000
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Marketing 100 000 Marketing 100 000
Vedeni Gcetnictvi 54 000 Vedeni Ucetnictvi 60 000
Kancelarské potieby 25000 Kancelarské potreby 25 000
Doprava (PPL) 39 888 Doprava (PPL) 33 225
Provize 12 540 Provize 12 540
Pojisténi 0 Pojisténi 0
Sluzby telefon a internet 0 Sluzby telefon a internet 0
IT 0 IT 0
Zrizovaci vydaje 158 000 Zrizovaci vydaje* 0
QOdpisy 13 400 Odpisy 13 400
Zisk/ztrata pred zdanénim 49 123 Zisk/ztrata pred zdanénim -1 397 285
Darn ze zisku 0 Dan ze zisku 0

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tab. 13: Vykaz zisk( a ztrat, pesimisticka varianta - 3. a 4. rok

Pesimisticka varianta 3. rok Pesimisticka varianta 4. rok

K¢ Ké
Vynosy 1 003 200 Vynosy 1 504 800
Suroviny 60 048 Suroviny 90 072
Mzdy 1124 496 Mzdy 1572 000
Socialni a zdravotni p. 382 329 Socialni a zdravotni p. 534 480
Najemné 107 640 Najemné 107 640
Energie 90 000 Energie 120 000
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Marketing 250 000 Marketing 250 000
Vedeni Gcetnictvi 60 000 Vedeni Gcetnictvi 66 000
Kancelarské potreby 30 000 Kancelarské potreby 40 000
Doprava (PPL) 59 805 Doprava (PPL) 89 708
Provize 50 160 Provize 75 240
Pojisténi 63 600 Pojisténi 63 600
Sluzby telefon a internet 40 000 Sluzby telefon a internet 40 000
IT 100 000 T 100 000
Roz3sifeni prostor 150 000 Naklady na opravy a ochranu 50 000
Odpisy 63 400 Odpisy 100 000
Ziskiztrata pred zdanénim -1632 329 Zisk/ztrata pred zdanénim -1797 991
Dan ze zisku 0 Dan ze zisku 0

Zdroj: Vlastni zpracovani

Pesimisticka varianta uvazuje s prodejem pouze 30 % maximalni kapacity.

To znamena 48 velkych kvétnikl, 120 stfednich kvétnik( a 192 vaz.

U této varianty lze pouze konstatovat, Ze obrat je natolik nizky, zZe

k dosazeni zisku by nestacilo ani sniZzovani mezd a investic.
6.5.5 Rozlozeni nakladu

Jedna se pouze o dopingk k vykazim. Ugelem je vytvofeni predstavy o

rozlozZeni jednotlivych nakladd.

Vyhotovit graf z kazdé tabulky v pfedchozim vykazu by bylo nesmysiné.
Vybrali jsme tedy nejpravdépodobnéjsi variantu tedy upravenou realnou variantu.
Rok jsme vybrali Ctvrty, kde se predpoklada jiz jisté ustaleni po turbulentnich

zadatcich.
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ozdéleni nakladu

1% 3% 6%

57%

O Material B Mzdy vetné odvod O Najemné vCetné energii
O Poplatek za poskytnuti sidla B Marketing @ Vedeni ucetnictvi

B Kancelarské potieby O Doprava (PPL) B Provize

m Pojisténi O Sluzby telefon a internet aor

B Naklady na oprawy a ochranu B Odpisy

Graf. 1: Rozdéleni nakladu

Zdroj: Vlastni zpracovani

Jednoznacné nejvétsi podil nakladd maji mzdy s odvody. Mezi ostatnimi
maji jeSté nezanedbatelny podil material, doprava, provize, marketing a najem

prostor v€éetné energii. DalSi naklady tvofi jiz znacné malou ¢ast z celku.

6.5.6 Cash flow projektu

Vykaz cash flow informuje o tocich penéz a ufinancovatelnosti projektu. Pro
zjednodusSeni prohlasime pfijmy stejné s vynosy. Pro zjednodusSeni a pfehlednost
jsme nékteré polozky agregovali. Vzhledem pouze ke Ctyfleté délce planu cash

flow nebylo uplatnéno hledisko Casové hodnoty penéz.

Jelikoz se dan ze zisku plati zalohové, v daném roce, kdy zisk vznika,
budeme uvazovat platbu 80 % vySe dané a v nasledujicim roce doplatek ve vysi
20 %. Toto zidealizovani demonstrujme na prikladu, bude-li zisk za rok 2017
100 000 K¢, bude dan cCinit 19 000 K¢. V roce 2017 tedy pocitame se zalohou ve
vySi 15 200 K¢ (80 % na zalohach). V roce 2018 pak uvazujeme doplatek ve vysi
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3800 K¢ (20% doplatek). Predpokladame, Ze finanéni ufad vyhovi Zadosti o

neplaceni zaloh v roce, kdy pfedpovidame vznik ztraty.

Strukturu nakupU stroju a software, které jsme pofidili, nebudeme rozvadét,

jedna se o know how firmy.

Tab. 14: Cash flow — optimisticka varianta 1. a 2. rok

Optimisticka varianta 1. rok

Optimisticka varianta 2. rok

KE KE
Zakladni kapital 200 000 Prijmy 2 006 400

Prijmy 2006 400  [Material 120 096
Zfizovaci vwdaje 225 000 Mzdy vEetné odvodu 1603 304
Material 120 096 Najemné a energie 113 820
Najemné a energie 113 820 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Marketing 100 000
Marketing 100 000 Vedeni Gcetnictvi 60 000
Vedeni Gcetnictvi 54 000 Kancelarské potreby 25 000
Kancelarské potreby 25 000 Doprava (PPL) 135 620
Doprava (PPL) 159 552 Provize 50 160
Provize 50 160 Dan ze zisku 46 257
Daii ze zisku 185 028
Cash flow 1 169 693|Cash flow -251 908
Kumulované Cash flow 1 169 693 |Kumulované Cash flow 917 785

Zdroj: Vlastni zpracovani

Zaporné cash flow v optimistické varianté nastava pouze v druhém roce.

V dalSich letech ma cash flow rostouci tendenci. Neni tedy tfeba pfemyslet o jiném

financovani nez o financovani ze zisku.
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Tab. 15: Cash flow — optimisticka varianta 3. a 4. rok

Optimisticka varianta 3. rok

Optimisticka varianta 4. rok

KE K¢
Prijmy 4012 800 Piijmy 6 019 200
Material 240 192 Material 360 288
Mzdy véetné odvodl 2 090 400 Mzdy vEetné odvodd 3135 600
Najemné a energie 197 640 Najemné a energie 227 640
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Marketing 250 000 Marketing 250 000
Vedeni Ucetnictvi 60 000 Vedeni ucetnictvi 66 000
Kancelarské potreby 30 000 Kancelarské potreby 40 000
Doprava (PPL) 244 116 Doprava (PPL) 366 174
Provize 200 640 Provize 300 960
Pojisténi 63 600 Pojisténi 63 600
Sluzby telefon a internet 40 000 Sluzby telefon a internet 40 000
IT 100 000 IT 100 000
Rozsiteni prostor 150 000 Naklady na opravy a ochranu 50 000
Nakup stroju a software 250 000 Nakup stroji a software 183 000
Dan ze zisku 9 076 Dan ze zisku 141 332
Cash flow 83 085|Cash flow 690 555
Kumulované Cash flow 1 000 870|Kumulované Cash flow 1691 425
Zdroj: Vlastni zpracovani
Tab. 16: Cash flow — realna varianta 1. a 2. rok
Realna varianta 1. rok Realna varianta 2. rok
KE KE
Zakladni kapital 200 000 Prijmy 1 254 000
Piijmy 1 254 000 Material 75 060
Zrizovaci vwdaje 225 000 Mzdy v&etné odvodd 1603 304
Material 75 060 Najemné a energie 113 820
Najemné a energie 113 820 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Marketing 100 000
Marketing 100 000 Vedeni ucetnictvi 60 000
Vedeni ucetnictvi 54 000 Kancelarské potreby 25000
Kancelarské potreby 25 000 Doprava (PPL) 84 762
Doprava (PPL) 99 720 Provize 31 350
Provize 31 350 Dan ze zisku 22 025
Dan ze zisku 88 099
Cash flow 637 900|Cash flow -865 372
Kumulované Cash flow 637 900 | Kumulované Cash flow =227 472

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tab. 17: Cash flow — realna varianta 3. a 4. rok

Realna varianta 3. rok

Realna varianta 4. rok

KE KE
Prijmy 2 508 000 Prijmy 3 762 000
Material 150 120 Material 225180
Mzdy vEetné odvodl 2 090 400 Mzdy vEetné odvodl 3135 600
Najemné a energie 197 640 Najemné a energie 227 640
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Marketing 250 000 Marketing 250 000
Vedeni Gcetnictvi 60 000 Vedeni Gcetnictvi 66 000
Kancelarské potieby 30 000 Kancelarské potreby 40 000
Doprava (PPL) 152 572 Doprava (PPL) 228 857
Provize 125 400 Provize 188 100
Pojisténi 63 600 Pojisténi 63 600
Sluzby telefon a internet 40 000 Sluzby telefon a internet 40 000
IT 100 000 IT 100 000
Rozsireni prostor 150 000 Naklady na opravy a ochranu 50 000
Nakup stroji a software 250 000 Nakup stroji a software 183 000
Dar ze zisku 0 Dan ze zisku 0
Cash flow -1 155 783|Cash flow -1 040 028
Kumulované Cash flow -1 383 255|Kumulované Cash flow -2 423 283

Zdroj: Vlastni zpracovani

Stejné jako u vykazu ziskl a ztrat maji mzdy zasadni roli na vysledek.

V tomto pripadé je systém neudrzitelny a bez financni pomoci by byla firma velmi

rychle v platebni neschopnosti. Korekci jsou postihnuty téZ jen mzdy.

Tab. 18: Cash flow — upravena realna varianta 1. a 2. rok

Upravena realna varianta 1. rok

Upravena realna varianta 2. rok

K& K¢
Zakladni kapital 200 000 Prijmy 1 254 000

Prijmy 1 254 000 Material 75 060
Zrizovaci vydaje 225 000 Mzdy véetné odvodl 1506 825
Material 75 060 Najemné a energie 113 820
Najemné a energie 113 820 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Marketing 100 000
Marketing 100 000 Vedeni ucetnictvi 60 000
Vedeni ucetnictvi 54 000 Kancelarské potreby 25000
Kancelarské potreby 25 000 Doprava (PPL) 84 762
Doprava (PPL) 99 720 Provize 31 350
Provize 31 350 Dan ze zisku 22 025
Dan ze zisku 88 099
Cash flow 637 900|Cash flow -768 893
Kumulované Cash flow 637 900 | Kumulované Cash flow -130 993

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tab. 19: Cash flow — upravena realna varianta 3. a 4. rok

Upravena realna varianta 3. rok

Upravena realna varianta 4. rok

K¢ K¢
Prijmy 2 508 000 Prijmy 3762 000
Material 150 120 Material 225 180
Mzdy vEetné odvodl 1506 825 Mzdy vEetné odvodu 2106 480
Najemné a energie 197 640 Najemné a energie 227 640
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Marketing 250 000 Marketing 250 000
\Vedeni Gcetnictvi 60 000 Vedeni Gcetnictvi 66 000
Kancelarské potreby 30 000 Kancelarské potieby 40 000
Doprava (PPL) 152 572 Doprava (PPL) 228 857
Provize 125 400 Provize 188 100
Pojisténi 63 600 Pojisténi 63 600
Sluzby telefon a internet 40 000 Sluzby telefon a internet 40 000
IT 100 000 IT 100 000
Rozsireni prostor 150 000 Naklady na opravy a ochranu 50 000
Nakup stroju a software 250 000 Nakup stroju a software 183 000
Dai ze zisku 0 Dan ze zisku 0
Cash flow -572 208|Cash flow -10 908
Kumulované Cash flow -703 201|Kumulované Cash flow -714 109

Zdroj: Vlastni zpracovani

V druhém roce je zfejmé, Ze je nutné do systému vioZit finance nebo snizit

vydaje. Jedna se o pomérné malou ¢astku (kumulativné), tedy neohroZzujici chod

firmy pfi v€asné reakci. Daleko vétSi problém je v 3. roce, kdy opatfeni proti

platebni neschopnosti uz musi byt radikalngjsi. V poslednim sledovaném roce je

jiz bilance téméF rovna nule. Provedenim opatfeni v pfedchozich letech Ize docilit

kladného cash flow ve 4. roce pomérné snadno. Opatfeni nejsou feSena, ale Ize

vychazet z obecnych principu, které jsou nastinény napf. v kapitole 6.5.7 ZpUlsob

financovani projektu. Problémy mohou ovSem nastat v narazech, kdy se oddali

pfijmy a nashromazdi se vydaje. V nasledujici kapitole, ktera fesi financovani, je

potfeba vyfesit pomérné vysokou ¢astku vzniklou kumulaci.
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Tab. 20: Cash flow — pesimisticka varianta 1. a 2. rok

Pesimisticka varianta 1. rok

Pesimisticka varianta 2. rok

Ké Ké
Zakladni kapital 200 000 Prijmy 501 600

Prijmy 501 600 Material 30 024
Ziizovaci wdaje 225 000 Mzdy véetné odvodi 1506 825
Material 30 024 Najemné a energie 113 820
Najemné a energie 113 820 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Marketing 100 000
Marketing 100 000 Vedeni ucetnictvi 60 000
Vedeni ucetnictvi 54 000 Kancelarské potieby 25000
Kancelarské potieby 25000 Doprava (PPL) 33 225
Doprava (PPL) 39 688 Provize 12 540
Provize 12 540
Dan ze zisku 0
Cash flow 97 277|Cash flow -1 383 885
Kumulované Cash flow 97 277|Kumulované Cash flow -1 286 608

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tab. 21: Cash flow — pesimisticka varianta 3. a 4. rok

Pesimisticka varianta 3. rok

Pesimisticka varianta 4. rok

Ké Ké
Prijmy 1003 200 Prijmy 1 504 800
Material 60 048 Material 90 072
Mzdy vetné odvodi 1506 825 Mzdy vetné odvodi 2 106 480
Najemné a energie 197 640 Najemné a energie 227 640
Poplatek za poskytnuti sidla 4 051 Poplatek za poskytnuti sidla 4 051
Marketing 250 000 Marketing 250 000
Vedeni Ucetnictvi 60 000 Vedeni ucetnictvi 66 000
Kancelarské potieby 30 000 Kancelarské potieby 40 000
Doprava (PPL) 59 805 Doprava (PPL) 89 708
Provize 50 160 Provize 75 240
Pojisténi 63 600 Pojisténi 63 600
Sluzby telefon a internet 40 000 Sluzby telefon a internet 40 000
IT 100 000 T 100 000
Rozsireni prostor 150 000 Naklady na opravy a ochranu 50 000
Nakup stroju a software 250 000 Nakup stroju a software 183 000
Dari ze zisku 0 Dari ze zisku 0
Cash flow -1 818 929|Cash flow -1 880 991
Kumulované Cash flow -3 105 537 |Kumulované Cash flow -4 986 528

Zdroj: Vlastni zpracovani
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V pesimistické varianté je zfejmé, Ze se firma po prvnim roce dostane
pravdépodobné velmi rychle do platebni neschopnosti. To povede k brzkému
zaniku. Realné scénafe na zachranu jsou nemyslitelné a to i vzhledem k trendu

zvysSovani nedostatku penéz v dalSich letech.

6.5.7 Zpusob financovani projektu

Na zacatku je potfeba zduraznit, Ze preferujeme financovani ze zisku. Jsme
si védomi vyhod cizich zdroju, ale tuto alternativu si chceme ponechat na veliké

investice napfiklad na nakup a zafizeni vlastni provozovny.

Ackoliv existuje moznost navysSeni zakladniho kapitalu, jelikoz zakladatelé
disponuiji i vétSi sumou penéz nez 200 000 K¢, nastaveni vySe zakladniho kapitalu
zUstane nepozménéno. Dle vyvoje toku se pfipadné penize zakladatell vlozi

formou pujcky nebo jinak.

Naprosto vyluCujeme vstup dalSiho spoleénika s narokem na podil
firmy.Tim se vyluCuje mozZnost venture investora a business angela. Naopak
pripoustime moznost vyuziti Gvéru nebo leasingu. Nize budeme vychazet z vykazu

cash flow.

Optimisticka varianta je idealnim FfeSenim. | pfes zapornou hodnotu
v druhém roce je porad dostatek financi. VSechny investice, tak lze realizovat

financemi ziskanymi ze zisku.

Realna varianta. Prvni rok je bezproblémovy. Komplikace nastava v druhém
roce, kdy se financi nedostava. Snizenim vydajl, pofizenim majetku pUjckou (alt.
leasing) a Cerpani uvéru lze v podnikani nadale pokracovat. Béhem pokracovani

by ovSem muselo nutné nastat zvySeni pfijmu.

Upravena realna varianta. Jedna se o realnou variantu, kde se snizily
vydaje na mzdy. Z kumulovaného cash flow je vidét, Ze potfebné finance jsou ve

vysi néco malo nad 700 000 K&. Cast této sumy Ize snizit pofizenim majetku jinak
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nez penézi ze zisku napfiklad puj¢kou. Dale Ize jesté o néco redukovat vydaje.
Zejména pak mzdy majiteld, kde i drobné snizeni ma za nasledek znacné zlepseni
cash-flow. Ve ftfetim roce jiz Ize dosahnout na kontokorent. Obycejné je u
podobnych firem moznost Cerpani prostfedki pomoci kontokorentu maximalné
jeden milion korun. Tato Castka by postacila k pfeCkani 2. a 3. roku. V dalSich
letech je jiz pfedpoklad kladného vyvoje cash flow. Pfi kontokorentni pujcce je
ovSem do vydaju potifeba zahrnout vydaje spojené s platbou urokd. Bézné se urok
u tohoto druhu pujéky pohybuje okolo 18 %. To znamena, Ze se vydaje mohou
v nejhorsim pfipadé zvysit i o nékolik set tisic korun. Jelikoz oba majitelé maji i jiné

zdroje penéz, Ize obdobi 2. a 3. roku pfeklenout témito penézi z jinych zdroju.

V pesimistické varianté je zvySovani zaporného cash flow tak vysoké, ze
zadné zpuUsoby financovani nepfichazi v uvahu. Zvlasté pokud jsou vyhlidky i na

dalSi obdobi nadale Spatné.

6.6 Vize a cile firmy Qybic s.r.o.

Vizi je byt mezinarodné uznavanou a stabilni firmou, jejiz vyrobky budou
k dostani v Evropé, Asii a Americe. Chceme mit stabilni zaméstnance, ktefi budou
Ceskymi experty a vyvojafi a nabidnout jim nadstandardni zazemi a finanéni
ohodnoceni. Pfali bychom si, se neustale vyvijet a pfedstavovat na trhu nové

technologie, dale chceme urCovat nové trendy v nasem oboru.

Cile jsou:

- Ufinancovat vSechny planované investice do majetku a marketingu
v prvnich tfech letech

- Nejpozdéji ve 2. roce navazat spolupraci se zahraniénim partnerem —
odbératelem

- Do konce 3. roku spustit vlastni E-shop

- Nejpozdéji od 4. roku vykazovat neustale kladné cash flow

- Mit do péti let sortiment alespori o 10 vyrobcich

74



6.7 SWOT analyza

Tab. 22: SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky
Technologicka vyspélost V ramci ¢eského trhu vysoké prodejni ceny
Nizka hmotnost Chybéjici dotaznik potencialnich odbératell
— |Kvalita zpracovani Nizky zakladni kapital
§ Jedineény a sjednoceny design Neznalost chovani produktti v dlouhodobém horizontu
§ Celosvétovy produkt Zfin. planu plynouci moZné potiZe se zapornymi toky penéz
Dobra lokalita provozovny Stejnorodost prvnich vyrobki
Znalost konkurence Neochranéné know-how
Nizka vy3e reZie v 1. roce Technologicka prestavka pfi vyrobé
Prilezitosti Hrozby
Absence dominantniho konkurenta Vznik konkurence obdobného charakteru
£ |Nizké povédomi vefejnosti o betonovych vyrobcich  [Nizka nezaméstnanost
;3 Propojeni s jinj:mi obory Zasahy CNB do kursu eura
11] $polupréce s CVUT Nizké trzby
Utast na Ceskych i zahranicnich vystavach Zavislost na dodavatelich
Zdroj: Vlastni zpracovani
6.8 Analyza rizik projektu
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Graf. 2: Rozdéleni rizik

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tab. 23: Seznam rizik s opatfenimi

Oznaceni Nazev rizika Opatreni
1 Nedostatek fin. prostredk( béhem projektu | Snizeni mezd majitelim, plicka, uplatnéni (véru nebo leasingu pii nakupu majetku
2 Viytopeni prostor Pojisténi majetku
3 Odcizeni majetku Pojisténi majetku
4 Nardist cen surovin Tvori malou Cast ceny, lze zanedbat. Pfi velkém nariistu zvSeni prodejnich cen.
5 Narist cen prepravy Zvyseni prodejnich cen. Zména dodavatele.
b Podstatnd zména kursu QO3etieni ve smiouve.
/4 Podobna technologie u konkurence | Ochrana duSevniho viastnictviviz. kapitola 6.9
8 Nenalezeni vhodného zaméstnance | Hleddni student( a postupné zapojeni. Zaméstnni cizince. ViyuZiti agentur.
9 Nizké triby Zména produkce. Dotaznik potenciinich kupujicich. Export
10 Vysoka poptavka ZvySeni cen.
11 Vypovézeni najemni smlouvy Dodatkem zménit délku vijpovédni hty.
12 Vpadek dodavatele Nalezenijiného. Dostatetné zasoby.
13 Vyési cena predpokladanych investic |V pripravé investice uvazovat vy3si cen.
14 | Kopirovéni designu nasich wyrobka konkurenci {Ochrana dusevniho viastnictvi viz kapitola 6.9
15 Neshoda v nazorech majteli mezi sebou ~ [Jasné definované kompetence stvrzené pisemnou dohodou.
16 Zavislost na jednom odbérateli Neustale hledat nové odbératele.

Zdroj: Vlastni zpracovani

6.9 Ochrana dusevniho vlastnictvi firmy Qybic s.r.o.

Jsme presvédceni, Ze technologie vyroby a vzhled samotnych vyrobkud jsou
jedineCné. Tato jedine€nost je konkuren¢ni vyhodou. Abychom celili plagiaci je

nutné zaobirat se moznostmi ochrany.

Mezi mozné zpUsoby patfi ochranna znamka, pramyslovy vzor, uzitny vzor

a patent.

V planu uvazujeme o registraci jak ochranné znamky, tak primyslového
vzoru. Ochrannou znamku chceme vyuzivat k propagaci. Jejim prostfednictvim
chceme, aby zakaznik znaCku povazoval za luxusni a nezavislou. Ochrannou

znamku chceme uplatnit na logo a slovo Qybic.
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Jsme presvédCeni, Ze originalita designu je tak napadita, Ze plagiaci
vzhledu naSich vyrobkd by nam vznikala Skoda. Ziskanim prdmyslového vzoru
bychom ziskali moznost proti plagiatorim bojovat, jelikoz vyluéné pravo uzivani by

bylo nase.

Ackoliv by nase formy Slo pokladat za vynalez, neuvazujeme o patentu ani
uzitném vzoru. Patent provazi Casové a financné naro¢né fFizeni s nejistym

zaveérem. Uzitny vzor nepovazujeme za ucinny prostfedek ochrany.

Zpusob ochrany tedy mame rozmysSleny. Zacatek procesu vedouciho
k ziskani ochrany pocitame ve 4. roce. Naklady na ziskani ochrany byly ve
finan€nim planu zahrnuty ve vysi 5 500 K& na jejich pofizeni. Zapisem do rejstfiku
vedeném Ufadem pramyslového vlastnictvi ziskame vyluéné pravo na jeji uzivani.
Platnost ochranné znamky i primyslového vzoru je 10 let. Platnost Ize prodluzovat
vzdy o dalSich 10 let. Za proces ziskani registrace budou zodpovédni majitelé,

ktefi jej také budou vykonavat.

7 ZAVER
Cilem diplomové prace bylo sestaveni uceleného podnikatelského planu,

ktery se sklada z teoretické a praktické Casti.

V teoretické Casti byla vytvorena struktura podnikatelského planu, ktera byla

nasledné pouzita v praktické casti.

Prakticka Cast pfebira strukturu z teoretické Casti a doplriuje jednotlivé
kapitoly o konkrétni analyzy a planovaci kroky startupové firmy zabyvajici se
vyrobou betonovych vyrobku.

Soucasti praktické Casti je finanéni plan, ktery je rozdélen do &tyf variant.

Variantu optimistickou, realnou, upravenou realnou a pesimistickou.
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Optimisticka varianta pocita s prodejem 80 % vyrobkl z planované kapacity
vyroby. Z vykazu ziskU a ztrat je pfi této varianté zfejma vysoka rentabilita. Vykaz
cash flow sice ve 2. roce vykazuje zaporné finan¢ni toky, pfi pohledu na
kumulované cash flow jsou vSak toky kladné. Pokud by optimisticka varianta
nastala v praxi, nebyl by zadny problém s financovanim. Jednalo by se o uspésny

projekt.

Realna varianta naproti tomu pocitd s prodejem 50 % vyrobku z
mozné kapacity. V 1. roce, kdy se v kazdé varianté uvazuje s cenou prace rovnou
0 (. je snulovymi naklady na mzdy, jelikoz praci vykonavaji pro spoleCnost
spole¢nici bez naroku na odménu), je projekt uspéSny jako ve varianté
optimistické. OvSem v dalSich letech jsou naklady na mzdy tak vysoké, Ze se firma
dostava do ztraty a cash flow se ve 3. a 4. roce dostava do zapornych hodnot ve

vySi nad 1 mil. KE. Z dlouhodobého hlediska je tato varianta nerealna.

Korekci realné varianty byla vytvofena upravena realna varianta. Zde prodej
zUstal stejny, zménily se ovSem naklady na mzdy. Ty byly adekvatné snizeny na
do ztraty, ale Ctvrtém roce je ovSem jiz vykazovan zisk a lze oCekavat, Ze trend
bude nadale pokracovat v generovani zisku. Vykaz cash flow je od druhého roku
zaporny. Tato varianta je realizovatelna, oproti optimistické varianté je ovSem
potfeba dodat dodatecné financni zdroje. Jedna se zejména o pouziti uvéra a

leasingu.

Pesimisticka varianta, ktera pocita pouze s 30 % prodejem z kapacity je
nerealizovatelna. Davodem je vznik ztraty v kazdém roce. Od 2. roku je ztrata
vzdy vySSi nez 1 mil. KE. Vykaz cash flow v této varianté predikuje vySi zaporného
cash flow ve 4. roce ve vysi témér - 5 mil. KE. Z téchto divodu je tato varianta

nerealizovatelna.
Vysledkem diplomové prace je komplexni informace o podnikatelském

planu startupu zabyvajiciho se vyrobou betonovych vyrobkld. V pfipadé

uskute¢néni planu v praxi, maze porovnanim skute¢nych vysledku s vysledky této
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prace podnikatel zjistit pfedpokladany vyvoj v dalSim obdobi a tim v projektu

nadale pokracovat, projekt pozménit nebo ukoncit.
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