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Abstrakt

Bakalarska prace se zabyva sestavenim podnikatelského planu
zacinajici firmy. Je rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast.

Cilem bakalarské prace je sestavit komplexni podnikatelsky plan,
ovérit a podlozit ndzory a myslenky a zjistit, zda je plan realizovatelny a
ufinancovatelny.

V praktické Casti je stvorena struktura podnikatelského planu a
prakticka ¢ast se touto strukturou ridi a doplfiuje konkrétni informace,
navrhy a analyzy. Podnikatelsky plan se zabyva zamérem vyroby a
prodeje betonovych designovych vyrobkd.

Vysledek prace dava doporuéeni, jakym zplsobem a za jakych
podminek se rozhodovat v pripadé realizace projektu.

Klicova slova

Podnikatelsky plan, cementovy kompozit, betonové vyrobky
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Abstract

My bachelor thesis is about a business plan of a start-up. It is
divided into two sections - theoretical and practical.

An aim of this bachelor thesis is to make a complex business plan,
to verify and substantiate my ideas and to find out if this plan is feasible
and fundable.

A structure of this business plan is made in the theoretical part and
practical part follows this structure and completes specific information,
suggestions and analyses. This business plan deals with an aim to
manufacture and therefore sell design concrete watch.

A result of this work gives us a recommendation how to make
decisions by the time this project will be realized.

Key words
Business plan, cement composite, concrete products
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1 UVOD

Do véci, které délam, se vzdy snazim davat néco navic. Néco, co mé
odlisi od ostatnich. Ne vSak na jejich ukor. Tim chci fict, Ze stoji za to si s
lidmi kolem sebe pomahat, rist s nimi, ocefiovat jejich praci, a ne s nimi
soutézit a hazet jim klacky pod nohy. Myslim, ze kazdy dobry manazer by
mél umét vyzdvihnout praci ostatnich a byt schopen ustoupit do Ustranni.

Proto bych se chtél pustit do podnikani s designovymi betonovymi
vyrobky. Beton ve mné vzbuzuje pozitivhi emoce od zac¢atku mého
pUsobeni na stavebni fakult&, souvisi s tvrdou profesi stavbate. Dle mého
nazoru, lze za pomoci znalosti nabytych na fakulté a ve spolupraci se
spravnymi lidmi, betonu dodat dusi.

Cilem této bakalarské prace je navrh podnikatelského planu pro
vyrobu a nasledny prodej betonovych designovych vyrobkd. Vysledkem
prace bude vyhodnoceni zaméru o jeho realizovatelnosti a funkcénosti.

Bakalarska prace je rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast.

V teoretické ¢asti nejprve definuji nékolik pojma, které se dale v textu
vyskytuji. Ctendr tak lépe porozumi myslenkam autora. Déle vysvétluji
jednotlivé nalezitosti podnikatelské planu. Jsou jimi zejména analyza
konkurence, popis zaméru ¢i navrh marketingu. Jednotlivé ¢asti jsou
kombinaci obecné uzivanych struktur.

V praktické Casti je sestaven podnikatelsky plan se zamérem - vyroba
a prodej betonovych designovych vyrobkd. Prakticka ¢ast navazuje na
teoretickou. Vytvari jednotlivé analyzy a provadi navrhy dle pouzitych
struktur. V zavéru je podnikatelsky plan vyhodnocovan a je v ném
uvedeno doporuceni pro dalsi postup.

2 DEFINICE POIJMU

V nékolika dalSich odstavcich definuji ¢asto opakujici se pojmy, aby
nedochazelo v ostatnich ¢astech textu k nedorozumeéni mezi autorem a
ctenarem.

2.1 PODNIKATEL A PODNIKANI

Definici podnikani najdeme v § 420 novém Obcanském zakoniku. Ten
tyto pojmy zavedl proto, Ze je to zakon obecny. S blizSimi definicemi tedy
pracuji dva specidlni zdkony, a to Zivnostensky zakon a Zakon o
obchodnich korporacich.

Dle Obc¢anského zakoniku ¢. 89/2012 Sb. je povazovan za
podnikatele:

8 420
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(1) Kdo samostatné vykonava na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou
¢innost Zivnostenskym nebo obdobnym zplsobem se zdmérem Cinit tak
soustavné za ucelem dosazeni zisku, je povazovan se zretelem k této
c¢innosti za podnikatele.

(2) Pro ucely ochrany spotrebitele a pro ucely § 1963 se za podnikatele
povazuje také kazda osoba, ktera uzavira smlouvy souvisejici s viastni
obchodni, vyrobni nebo obdobnou cCinnosti Ci pfi samostatném vykonu
svého povolani, popfipadé osoba, ktera jedna jménem nebo na ucet
podnikatele.™ [14]

Dale se dozvime, Ze za podnikatele se povazuje bud osoba zapsana
v obchodnim rejstriku, nebo osoba s Zivnostenskym, ¢i jinym opravnénim.
[14]

V Zivnostenském zakoné ¢&. 455/1991 Sb. Je definice uvedena
nasledovné:

8§ 1

Tento zakon upravuje podminky zivnostenského podnikani (dale jen
"Zivnost") a kontrolu nad jejich dodrzovanim.

§2

Zivnosti je soustavna ¢innost provozovand samostatné, vlastnim jménem,
na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek
stanovenych timto zakonem." [15]

Zakon o obchodnich korporacich ¢. 90/2012 Sb. pojednava o
osobnich a kapitalovych spolec¢nostech. [16]

Na podnikani se nemusime divat jen z pravniho pohledu.
Zamyslime-li se nad tim, jak je slovo vnimano spolecnosti, daji se popsat
tfi rGzné sméry. Podnikani jako &innost, podnikani jako pfistup (metoda) a
podnikani jako hodnotova orientace. [1]

Mné osobné jsou blizké vSechny tfi pristupy a zaroven se chci stat
podnikatelem, ktery podnika v celé Sifi vyznamu slova podnikani. Proto
priblizim vSechny tfi pristupy.

2.1.1 PODNIKANI JAKO CINNOST

V tomto pripadé je smyslem podnikani vytvoreni urcité pridané
hodnoty & vyfedeni uréitého problému. Pro pfiblizeni miZeme vyuZit teorii
pracovnich roli a identifikovat tak role podnikatele: 1. vlastnik, 2. spravce,
3. manazer, 4. lidr, 5. vyrobce, 6. nakupce a prodejce. Kazda role ma
svou funkci a ke kazdé jdou priradit naroky na jeji vykon. [1]

2.1.2 PODNIKANI JAKO PRISTUP
Podnikavy pfistup ma tyto znaky:
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e Zajem a snaha vytvorit néco navic

7 7 7 7 v V. 7 7 7 s .7 7 7 o]
e Samostatné nalézani prilezitosti (nalézani potencialnich problemu)
o U¢inné vyuzivani vlastnich zdrojd, svého ¢asu a jména
e Dobrovolné prebirani odpovédnosti a neseni priméreného rizika

Clovéka, ktery plni tento piistup nazyvédme ,podnikavy". Podnikavost je
dilezitym ekonomickym a socidlnim faktorem pro vyvoj spoleénosti. [2]

2.1.3PODNIKANI JAKO HODNOTOVA ORIENTACE

Z tohoto hlediska mdZeme vnimat dva rozméry: spoleéensky a
individualni.

Spolec¢ensky rozmér ukazuje, jak si podnikatelé, podnikavi lidé stoji,
resp. jsou vnimani zbytkem spolecnosti.

V individualnim rozmeéru jde o tzv. podnikavy zivotni styl. Takovy
styl klade na clovéka specialni naroky jako je odpovédnost, schopnost
nést riziko, ale zaroven poskytuje i urcité vyhody jako je vyssi mira
volnosti, moznost vyssiho vydélku. [2]

2.2 PRAVNI FORMY PODNIKANI

Pokud chceme rozjet vlastni podnikani, méli bychom si ujasnit, jakou
pravni formu pro podnikani zvolime. Proto v této ¢asti ujasnim, jaké jsou
moznosti a nasledné provedu vyhodnoceni pro mdj pfipad. Na zakladé
vyhodnoceni zvolim pravni formu do praktické Casti bakalarské prace.

Dle Gidajd Ceského statistického Ufadu prevladaji nasledujici formy
k 31.12. 2018:

e Obchodni spolecnosti celkem 440 757 (100 %)
o Verejné obchodni spole¢nosti 6 665 (2 %)
o Spolec¢nosti s ru¢enim omezenym 405889 (92 %)
o Akciové spolecnosti 25 710 (6 %)
e Soukromi podnikatelé podnikajici
dle zivnostenského zakona 934 251
[17]

Nejcastéjsi dvé pravni formy podnikani v Ceské republice tedy jsou
podnikani na zZivnost tzv. OSVC a s.r.o.. Proto si je v nasledujicich
odstavcich porovname.

2.2.1FYZICKA OSOBA (0SV(C)

Podléha zivnostenskému zakonu. Vznika ohlasenim na kterémkoli
zivnostenském uradé. Za své podnikatelské zavazky ruci celym svym
majetkem, je-li Zenaty ruéi spoleénym jmé&nim manzell. Musi splfiovat
tzv. vSeobecné podminky pro vykon zivnosti: Dosazeni véku 18 let. Osoba
musi byt bezlthonnd, beziihonnost se dokladda vypisem z Rejstfiku trestd.
Musi byt predlozen doklad o tom, Ze osoba nemd vU¢i finanénim organim

12



nedoplatky na danich. Cast Zivnosti vyzaduje doklad o pFislu$ném
vzdélani. V nazvu je povinné celé jméno zZivnostnika. Nelze predat Zivnost
naslednikdm. Nejjednodussi cesta predani v rdmci rodiny je darovaci
smlouvou. [15]

Druhy zivnosti:

e Volné - nevyzaduji ,vzdélani® - ohlasuje se
e RemesIné - vyzaduji ,vzdélani® - ohladuje se
e Vazané - vyzaduji ,Vzdélani® - ohlasuje se

e Koncesované - zada se

[15]

2.2.2PRAVNIVKA OSOBA (S.R.O0.)

Podléha zakonu o korporacich. Tuto spole¢nost je mozné zalozit jako
pravnicka osoba, nebo jako fyzicka osoba. Vznika zapisem do obchodniho
rejstriku. Dnes moznost zapisu notarem do obchodniho rejstriku (poplatek
1000,-), diky tomu je moZnost vyfizeni v Fadu hodin. Radi se mezi
kapitalové spolecnosti a spolecnici neruci za dluhy spole¢nosti. Vklady
spole¢nikl tvoii tzv. zakladni kapital, v ptipadé s.r.o. je minimalni vklad
1,-. [16]

Organy:

e Valnd hromada - nejvyssi organ - jmenuje jednatele, rozhoduje o
rozdéleni zisku a déla strategicka rozhodnuti

e Dozorci rada - kontrolni organ - neni povinny

e Spolecnik — majitel spolecnosti

e Jednatel - je statutdrnim orgdnem (spole¢nost mdzZe byt i trojjedind
= jedna stejnd osoba je majitel, spole¢nik a jednatel)

[16]

2.2.3POROVNANI FO (0SVC) A PO (S.R.O.)
Prehled kli¢ovych bodu:

osvC

e Jednoducha registrace

e Ruceni osobnim majetkem

e V nazvu vase jméno

e Jednoduchd evidence pFijm0Q a vydajd

e MoZnost uplatnéni pausalnich vydajt

e Dan z prijmu 15%

e Povinné socialni a zdravotni pojisténi

e Vysledky podnikani se nezverejnuji

e Penize mohu volné presouvat z pokladny nebo Gc¢tu do osobni
spotreby (vez vlivu na danovy zaklad)
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e Snadné ukoné&eni podnikani - nahlageni ptisludnym Gfadim
e Nemoznost prevedeni podnikani na naslednika nebo jinou osobu

SRO

e Narocna registrace v obchodnim rejstriku

e Ruceni do vyse vkladu

e Libovolny nazev

e Vedené profi Ucetnictvi

e 7adné pausaini vydaje existuje pouze moznost dokladovat

e Dan z pfijmu 19 % (+15 % pfri vyplaté podilu na zisku)

e Povinné pouze zdravotni pojisténi
[15][16]
2.2.4DIiLCI ZAVER

Pro svdj zdmé&r podnikani — vyroba a prodej betonovych designovych

vyrobkd, volim pravni formu s.r.o. Na této pravni formé je pro mé
dilezité: moznost zvygovani hodnoty firmy, ruéeni pouze do vyse vkladu a
fakt, Ze je spolednosti vnimana jako prestiznéjsi. Tyto ddvody pred¢ily
vySe zminéné vyhody fyzickych osob, proto své podnikani povedu formou
spolec¢nosti s ru¢enim omezenym.

2.3 KOMPOZITNI MATERIALY

Dle mého nazoru kompozitni materialy nejlépe vystihuje nasledujici
citat: ,Jakykoli material, ktery neni Cista latka a obsahuje vice nez jednu
sloZku, mize byt teoreticky klasifikovan jako kompozitni material® (Javitz,
A. E.: Design. 1965, s 64).

2.3.1 DEFINICE KOMPOZITU

Za kompozit povazujeme jakykoli material, ktery je slozen ze dvou a
vice materiald tvorici pevnou latku. MGze jit o dievo, litinu, beton atd.
Jednotlivé slozky musi existovat oddélené a kompozit vytvorime jejich
kombinaci. Na své okoli plsobi sou¢inn&, ackoliv se vzdjemné plné
nerozpusti ani neslucuji. [3]

VétsSinu vzniklych matric je mozno oznacit za anizotropni.
Anizotropni material ma odli&né mechanické vlastnosti v riznych smérech.
Tvorenim kompozitnim materidld se dosahuje synergického uéinku.
Obrazné reCeno 1+1=3. To znamena, Ze vlastnosti kompozitu jsou lepsSi
nez soucet vlastnosti jednotlivych viozenych prvkl. [4]

2.3.2 CEMENTOVY KOMPOZIT

Za cementovy kompozit oznacujeme smés vzniklou smichanim vody,
cementu kameniva, primeési a prisady (viz. Obr. 1). Druhy cementovych
kompozitt rozlidujeme dle hrubosti kameniva na: cementovou pastu,
cementovou maltu a beton. Smichame-li cement s vodou, spusti se
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chemicka reakce tzv. hydratace. Hydratace umoznuje tvrdnuti, tuhnuti a
postupny narlst pevnosti betonu. [5]

U b&Znych betond docilime viditelného narlstu pevnosti po 28
dnech. Vétsina zkousek se tedy provadi az po této dobé. Pomoci spravné
zvolenych pfisad a ptimési a celkovych pomérd v smési se da docilit 50%
nardstu pevnosti b&hem 48 hodin. [4]

Bude-li na nasledujicich strankach zminka o cementovém
kompozitu, bude tim myslena cementova pasta. Cementovou pastu
budeme pouzivat jako smés pro nas zameér.

CEMENT
13,4% _VODA7,7%

___PRIMESI 3,4%

\_PRIisADY 0,1%

KAMENIVO
75,0%

Obr. 1: Pomér smési zastoupené v cementovém kompozitu [5]

3 OBSAH PODNIKATELSKEHO PLANU

Obsahem praktické ¢asti bakalarské prace je sestaveni
podnikatelského planu. Podnikatelsky plan nam ukaze, zda je podnik
Zivotaschopny a upozorni nas na mozna uskali jesté pred samotnym
zaCatkem. Zaroven nuti podnikatele premyslet systematicky a v detailech
o své budoucnosti a v neposledni radé vede k volbé variant. Podnikatelské
planovani je neustaly proces a je tfeba ho neustale modifikovat.

V nasledujicich kapitolach si vysvétlime nalezitosti podnikatelského
planu. V praktické ¢asti se budeme drzet stejného poradi a jednotlivé ¢asti
vypracovavat pro nas zamer.

3.1 TITULNI STRANA

Na titulni strané nalezneme zakladni informace. Zpravidla obsahuje
obchodni nazev a logo firmy, jména zakladatell a kli¢ovych osob, datum
zalozeni, sidlo spolecnosti apod. Titulni strana poskytuje ¢tenafri dvodni
informace o podniku. [6]
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3.2 SHRNUTI

Shrnuti je zhustény popis nasledujicich stranek. V této ¢asti se
rozhoduje, jestli ¢tendr, potencionalni investor bude ¢&ist dal. Ctenare
chceme zaujmout, vzbudit v ném zvédavost, aby si precetl jak ostatni
casti, tak i podrobnosti planu. [8]

Shrnuti by mélo obsahovat nasledujici ¢asti:

e O jaky se jedna produkt?

e V Cem je nas produkt lepsi nez jiné?
e Pro jaké zakazniky ma slouzit?

e Proc¢ nase spolecnost uspéje?

e Jaké jsou klicové osoby podniku?

e Jaké jsou cile podniku?

Pfestoze, se shrnuti umistuje na zacatek dokumentu, vypracovavame
ho jako posledni. Na konci mame o jednotlivych bodech jasno a prichazi
vyzva ve formé&, jak zhustit velké mnozstvi dlleZitych informaci do
kratSiho celku par stran. [7]

3.3 UVOD A MOTIVACE

Uvod je psan se zamérem, aby nedoslo k nedorozuméni mezi
autorem a ¢tenarem podnikatelského planu. Z Uvodu musi byt jasné jaky
je ucel a rozsah dokumentu. Méli bychom uvést pro koho je plan
vypracovany. Potfebné informace pro potencionalniho investora a nového
¢lena tymu se budou liSit. Zaméstnanec napfriklad nepotrebuje znat
obsahy smluv s dodavateli neni-li to v jeho kompetenci. Zaroven je pro
Ctenare dllezité, dozv&dét se, ze na ¢asti se stale pracuje a jedna se o
verzi 1.1 tudiz rozpracované informace zatim v textu nenajde, budou mu
dodany az s verzi 2.2. [7]

3.4 TYM, STOJICI U ZRODU MYSLENKY

Je dlleZité predstavit véechny osoby, které za projektem stoji. Ctenar
se v této Casti dozvi, jaké jsou jejich osobnostni predpoklady, zkuSenosti
v dané oblasti, pfipadné jejich zodpovédnosti ve firmé. Rada firem, bank
¢i osob posuzuji podnik primarné podle osob, které stoji za chodem a
vedenim firmy. [9]

3.5 POPIS PRILEZITOSTI

Zde objasnime, v ¢em vidime nasi podnikatelskou pFilezitost. MGze jit
o novy zpUsob Fedeni daného problému, o objeveni nové technologie aj.
Chceme Ctenari vysvétlit, Zze je ted ten spravny Cas pro realizaci naseho
projektu a Ze mame ty my ty nejlepsi predpoklady. Ctenim této ¢asti se
musime dozvédét jaké jsou soucasné moznosti reseni problému a jaké
moznosti prinasi nase firma. [7]
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3.6 POPIS PRODUKTU

V pripadé vyrobku ho predstavime. PopiSeme jeho vzhled, vlastnosti
a jeho funkce. Neni potreba zabihat do podrobnosti vyroby produktu. Je
potfeba brat ohled na ¢tenare, ktery bude pravdépodobné laik. Zaroven
nechceme vyzradit ani své know-how. Je tedy nezbytné u technicky casti
vyhnout se odbornym vyrazim. Technicky list mGZe byt doddn v pfiloze
dokumentu. Neméli bychom zapomenout ani na dodatkové poskytovani
sluzeb jako je servis, zaskoleni k pouzivani, montaz apod. I tyto sluzby
budou v kapitole vysvétleny. [10]

3.7ANALYZY

V kapitole analyzy se zamérime na tfi okruhy, které budeme
analyzovat. Vysledky analyz pouzijeme i v naslednych ¢astech
podnikatelského planu jako jsou napfr. finan¢ni plan nebo tvorba ceny.
Mezi zminéné okruhy patfi:

e Zakaznici a potencialni trhy
e Konkurencni produkty a firmy
e Zajisténi potfebnych vstupt dodavatell

3.7.1 ZAKAZNICI A POTENCIALNI TRHY

Aby bylo mozné s produktem uspét, musi existovat zdjem o nas
vyrobek, musi tedy existovat trh. Proto investory nebo pripadné
spolecniky zajimaji informace o potencionalnim trhu. Jde o tyto informace:
velikost trhu, mozni zakaznici, prekazky na trhu, vynosnosti trhu apod.
[11]

Musime jasné urcit, na koho svij produkt cilime. V takovém pFipadé
rozliSujeme celkovy trh a cilovy trh. Cilovy trh je podmnozina celkového
trhu. Celkovy trh zahrnuje vSechny moznosti, kde se da produkt vyuzit a
vSechny potencionalni zakazniky. V podnikatelském planu staci mit o
takovych mozZnostech pouze povédomi. Mnohem vice nas zajima trh
cilovy. Do cilového trhu patfi takovi zakaznici, ktefi:

e maji z vyrobku znacny uzitek,
e maji k vyrobku snadny pristup,
e jsou ochotni za né&j zaplatit.

Pomoci t&chto parametrd popigeme cilovy trh a popiseme jeho
charakteristiky. Cim Iépe trh popiseme, tim Iépe porozumime zékaznikovi
a |épe uspokojime jeho potreby. Definovani cilového trhu by mélo byt, co
nejrealistictéjsi. [8]

Za Uspéch je povazovano, kdyz se podafi naplnit potieby zakaznikd.
Je v8ak potfeba si uvédomit, ze nemdzeme vyrobek pFizplsobit kazdému
jednotlivému zékaznikovi (Respektive miZeme, ale zaplati si za to). Proto
se zakaznici rozdéluji na segmenty. Kazdy segment zastupuje urcité
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vlastnosti, rysy zakaznikd. Mezi takové rysy patfi motivace ndkupu,
pozadavek na cenu, oblast, vék apod. [7]

Lépe se segmentuje za pomoci dat ziskdvanych prodejem a
provozem. Nicméné ty na zac¢atku nemame. Proto na zacatku pouzije
obecnéjsi dostupnéjsi data a ¢astecné budeme odhadovat. Postupem casu
segmenty budeme zpresnovat. Zaroven je potreba data neustale
aktualizovat a byt pfipraven reagovat na zmény trendd. [12]

Vytvorené segmenty nam pomahaji k zacileni reklamy, tvorbé ceny,
Upravé produktu ¢&i Upravé zplUsobu prodeje. Z vytvofenych segmentd
vybereme nékolik na, které se budeme zamérovat. Segmenty budeme
vybirat podle nasledujicich kritérii:

e Velikost segmentu

e RUst segmentu

o Dosazitelnost zakaznikl

e Shoda produktu s potfebami zakaznik{
e Sila konkurence

e Moznost vymezit se konkurenci

[7]

U vybraného segmentu se zamyslime nad tim, co nam potencialni
zakaznici z tohoto segmentu mohou prinést, kolik nas to bude stat a jaka
je pravdépodobnost, Ze se tak stane. [13]

Investora a vrcholové manazery zajimaji Cisla a fakta, proto musime
o vybraném trhu najit co nejvice ovérenych informaci. Mezi vhodné zdroje
O v v . o] v 7 7 7 Vs n O
muzeme zaradit duveryhodné weboveé stranky, vysledky dotazniku,
informace statistického Uradu, rocenky, financni rozvahy, odborné
publikace aj. [7]

3.7.2 KONKURENCNI PRODUKTY A FIRMY

Novi podnikatelé si ¢asto mysli, ze jejich produkt/sluzba nema
zadnou konkurenci. Vétsinou se to stava v pripadé, kdy prichazi s novymi
prevratnymi produkty. Velice ¢asto se myli. Casto si neuvédomuji, ze dany
problém se da vyfesit i mnoha jinymi zplsoby. Dnes mdZu né&koho
kontaktovat napr. hovorem, zpravou, dopisem, emailem. O nékteré
konkurenci nemusime vibec védét. Proto je vhodné si konkurenci
dikladné zmapovat. [13]

Nejdrive si ur¢ime firmy, které predstavuji konkurenci. Mezi né
zaradime firmy pUsobici na stejném cilovém trhu a prodavajici stejné nebo
podobné produkty. Soucasné zahrneme i takové firmy, které dnes nejsou
konkurenci, ale Casem by se ji mohli stat. Nemusi byt v nasich silach
zmapovat zcela vsechny konkurenty. V nasem pripadé by rozsah
prekracoval moznosti bakalarské prace. Proto se v nasem pripadé
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zameérime na firmy, které na daném trhu hraji vyznamnou roli a na firmy
charakterem produkce a podnikani podobné té nasi. [13]

UZ kdyz vstupujeme na trh, musime mit jasno, v ¢em je nase
vyhoda. Konkurovat zabéhlym firmam s jejich vybudovanou zakladnou
zdkaznikd a historii fungovani je bez konkuren&ni vyhody sloZité. Je
potfebné, aby se nd$ produkt né&jakym zpldsobem odliSoval, vybrany
problém Fesil jinym zplsobem, mél zajimavé&jsi koncepci. Nestaéi byt
stejny jako ostatni firmy. Je vhodné najit tzv. , diferencidator" - neboli
prvek, ktery bude tvorit zasadni odliSeni od konkurence.

Jak uz je uvedeno vySe, novi podnikatelé si ¢asto mysli, ze jejich
produkt/sluzba nema zadnou konkurenci. Je mozné, ze skutecné
neexistuje zadny produkt/sluzba se stejnym technickym resenim nebo
funkEnim principem. Zcela jisté ale existuji spoleCnosti, které resi stejny
problém nebo potrebu zdkaznika, tento problém vsak resi jinym
zplsobem. [11]

Pokud jiz zname nase konkurenty, pristoupime k jejich porovnani.
Porovnanim chceme zjistit jejich konkurencni vyhody a nedostatky,
abychom na né& mohli reagovat. Kritérii pro porovnani mdzou slouzit napf.
obrat, rist, cena, zplsob propagace, kvalita, sluzby zakaznikim aj. Je
dobré si uvédomit, ze nezalezi na nasem subjektivhim pohledu. Méli
bychom se spise vcitit do role zakaznika a divat se na problematiku jeho
oc¢ima. [7]

3.7.3 ZAJISTENI POTREBNYCH VSTUPU A DODAVATELU

Pri vybéru dodavatele je vhodné vychazet z nabidek nékolika
moznych potencidlné spolupracujicich subjektd, zjistime si podminky
spoluprace. Nasledné vybereme hlavniho dodavatele dle kritérii popsanych
dale. Potrebné vstupy mohou byt: zakladni materidl, soucastky, energie,
nafadi, ndhradni dily. Vstupy mQzeme vyjadfit jak v penézich, tak v jinych
vhodnych jednotkach (kg, m, m2, ...). Diraz ddvdme na vstupy, které
jsou pro nas nejdllezit&jsi. Jde o takové vstupy, bez kterych nelze produkt
vytvorit nebo stoji nejvice penéz i se nedaji snadno nahradit. Méli
bychom si uvédomit, jaké jsou nase hlavni vstupy a kdo jsou nasi hlavni
dodavatelé. S témi pak chceme budovat pevné vztahy.

Mozna kritéria pro vybér dodavatele:

e Kvalita (Je primérna nebo nadstandartni?)

e Vzdalenost zdrojd (Snizi se ndm naklady, pokud bude dodavatel
blize?)

e Cena (Stoji vic nebo min nez konkurence?)

e Chova se zodpovédné (Jak vystupuje navenek? Jaka je s nim
komunikace? Chova se ekologicky?)
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e Mira rizika (Pro¢ bychom ho mohlo ztratit a jaka je mira rizika?
e Cas (Jak dlouho bude trvat vstup dodat?)

[9]
3.8 SWOT ANALYZA A ANALYZA RIZIK

Prestoze uz bylo provedeno nékolik analyz, je potifeba provést jesté
dalSi dvé zakladni. Jde o SWOT analyzu a analyzu rizik.

3.8.1SWOT ANALYZA

SWOT analyza je tvorena tabulkou, ktera prehledné shrnuje: silné
(strenghts) a slabé (weakness) stranky projektu, dale prilezitosti
(oportunities) a hrozby (treats). Neni témér mozné vytvorit plan bez
slabych stranek, mozné ale je slabé stranky pojmenovat a hledat jejich
reseni. Prilezitosti a hrozby jsou soustredéné na okoli firmy. [7]

3.8.2 ANALYZA RIZIK

Analyza rizik pojmenovava nejvyznamnéjsi rizika, ktera by mohla
projekt ohrozit. Zaroven navrhuje opatreni ke snizeni rizika nebo jeho
dopadu. [10]

Dnes mlZeme najit spoustu publikaci o risk managementu, pro nade
Ucely vsak postaci jednoducha tabulka resp. graf. Svisla osa bude znacit
pravdépodobnost vzniku rizika a vodorovna oso dopad rizika. Rozhrani
kazdé osy je od 1 do 5, kdy jednicka oznacuje nizkou pravdépodobnost
nebo dopad a Cislo pét vysoké riziko nebo dopad. Nejzavaznéjsi jsou pak
takova rizika, které maji vysokou pravdépodobnost vzniku a jejich dopad
by byl také vysoky. Pro tyto pripady predlozime navrh pro eliminaci rizik.

3.9 NAVRHOVA CAST

V navrhové c¢asti pomoci informaci z ¢asti analytické sestavime cenu,
navrhneme zplsob distribuce a propagace. Zminéné &asti spadaji do tzv.
marketingového mixu.

Nejznaméjsi marketingovy mix tvori nastroje, které se navzajem
kombinuji a oznacuji se jako 4P. Tento mix se sklada z:

e Produktu (product)

e Ceny (price)

e Distribuce (place)

e Propagace (promotion)

Aby se marketingova strategie dala nastavit, musime dokonale
poznat a popsat vySe zminéné nastroje. [10]

VySe uz jsme si popsali produkt, proto se nize budeme vénovat
zbyvajicim 3P.
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3.9.1 DISTRIBUCE

Pokud jsme nasli zakaznika a existuje tedy nékdo, kdo nas produkt
koupi, je na misté rozhodnout o zplsobu, jak produkt k zakaznikovi
dostaneme. Nasledné cesty se tykaji hmotnych produktd. [10]

Existuji dvé zakladni cesty:

e Produkt dorazi k zdkaznikovi
e Zakaznik si produkt vyzvedne sam

Prvni varianta je v dnesni dobé trendem, pro podniky ma jednu
hlavni vyhodu v podobé& niz&i ceny. Na trhu je mnoho poskytovateld této
sluzby, proto je dobré pfi vybéru udélat jejich analyzu.

Druha moznost je jednoznacné nakladnéjsi. Potfebujete vydejni
misto a reprezentativni vyskoleny personal. DalSim negativem je, ze
zaujmete zakazniky pouze v okruhu nejbliz&iho okoli. Zarovers mize byt
uspokojena potreba zakaznika v tom sméru, ze si na produkt chce
sahnout.

Idedlnim pripadem je obé varianty kombinovat. Tedy mit k dispozici
distribuéni kandly a sou¢asné& mista, kde si zdkaznik na produkt mGze
sahnout.

3.9.2 PROPAGACE

Propagace je tou nejviditelnéjsi slozkou marketingového mixu.
mnoha lidem se v souvislosti s pojmem propagace vybavi reklama. Pomoci
zvoleného komunikacniho kanalu se snazime zvySovat poptavku,
poskytovat informace o produktu, jeho vlastnostech a kvalité. Komunikace
by méla vzbuzovat pozitivhi emoce v cilovém zakaznikovi tak, aby si
k produktu vytvoril vztah. [7]

V ramci pripravy propagace musime mit jasné:

e Jakym zplsobem budeme produktu propagovat
e Jakym zplUsobem kontaktujeme své zakazniky
o Jaké marketingové komunikacni nastroje pouzijeme?

Dobre stanoveny marketing se:

e Orientuje na zakaznika

e Zaméruje se na kvalitu

e RozSifuje své sluzby

e K dodavateli se chova jako k partnerovi

e Predvida orientace potreb zakaznika

e UzpUsobuje vyrobu i propagaci podle potfeb zakaznika
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Dle mého nazoru je dilezité, aby slova a Fel firmy souznély s &iny.
Napr. pokud se firma propaguje jako ekologicky smyslejici, musi byt i jeji
vnitini politika a firemni kultura nastavena v tomto sméru

3.10 FINANCE

Pokud jsem vSe zanalyzoval, provedl navrhy, musim provést jesté tu
nejduleZit&j&i ¢ast. Musim zjistit, zda projekt bude vydélavat.

3.10.1 PRED SPUSTENIM PROJEKTU
Stanovime vstupni vydaje, které rozdélime na:

e Investicni dlouhodoby majetek (nad 40 000,- K¢ u hmotného a nad
60 000,- K& u nehmotného), napr.: stroje, technologie (to
samozrejmeé souvisi s daflovymi odpisy majetku)

e Jednorazové vydaje, napf.: poplatky, zasoby, drobné vybaveni

3.10.2 KALKULACE CENY PRODUKTU
Zjisténi ceny se provede kombinaci nasledujicich tii ptistupd:

e Cena by méla pokryt veskeré naklady a méla by obsahovat zisk
e Cenu je potieba uzpUsobit poptévce
e Cena se stanovi s ohledem na situaci na cilovém trhu

[10]

Pfi sestavovani ceny si mdZzeme pomoci kalkulaénim vzorcem na
kalkulacni jednici (viz. obr 2.). V nasem pripadé bude kalkulacni jednici
1ks. Pro 1ks stanovime: primy material, pfimé mzdy, naklady na stroje a
zarizeni, ostatni primé naklady, vyrobni rezii, spravni rezii, poddodavky a
zisk/ztratu. [18]

| Pfimé mzdy

I\ FEY SO . Viastni |
Naklady na provoz stroj a zafizeni naklady E
' vyroby 1
i 1| | Ostatni pfimé naklady !
1 Upiné
i1l | vyrobni rezie | viastni
i naklady
i vykonu
| [Sprawni rezie ] e
. [Poddodavky ]
|Zisk / Ztréta | Conios

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

Obr. 2.: Kalkulaéni ¢lenéni nakladd [18]
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Pri stanoveni zisku bychom se méli zamyslet nad nasi cenovou
politikou. MlZeme se rozhodovat mezi dvéma zplsoby provadéni cenové
politiky.

Politika vysokych cen umoznuje zvySovat zisk prostrednictvim
vySSich cen. Zvysuje vSak narok na kvalitu a orientuje se na narocnéjsi
zakazniky.

Politika nizkych cen zvysuje zisk prostfednictvim ristu prodeje.
Orientuje se na masovy prodej, méné narocné zakazniky, kteri davaji
prednost nizké cené pred kvalitou. [25]

3.10.3  ZAKLADNI KAPITAL
Stanovime, z jakych zdrojQ vstupni vydaje pokryjeme. Jedna se o:

e Vlastni vklad
e Cizi zdroje - zde uvedeme i zpUsob splaceni a Groky

[25]

3.10.4 NAKLADY BEHEM FUNGOVANI FIRMY
Jde o provozni naklady firmy, jako jsou napr.: mzdy, pronajem
prostor, propagace. Provozni naklady se rozdéluji na:

e Fixni naklady - naklady, jejichz vySe se neméni s poctem
vyrobenych kusQ napF. prondjem prostor

e Variabilni naklady - naklady, jejichz vySe se méni dle poctu
prodanych kust napf. material

Rozdéleni na fixni a variabilni naklady provedeme pouze, bude-li to
davat smysl. [25]

3.10.5 PREDPOKLAD PRIIMU

Odhad prodanych produktd X navrhovana cena = celkové trzby.
V pripadé odhadu prodanych produktl se da provést nékolik variant:
optimisticka, realna a pesimisticka. [25]

3.10.6 NAKLADOVA ROZVAHA

Pomoci variabilnich (jednotkovych) a fixnich nakladt nageho
produktu najdeme bod zvratu, tj. pri jak velkém objemu prodeje zacheme
byt ziskovi.

FN
(P-PVN)/
P=prodejni cena
PVN = primé&rné variabilni naklady (na 1ks)
FN = fixni naklady firmy za mésic/rok

Vypocteme z Q =

kde Q = hledané mnozstvi produkce
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[25]

3.10.7 SESTAVENI TABULKY CASH FLOW

Pomoci tabulky cash flow ovérujeme, zda je projekt ufinancovatelny,
to znameni, zda mame penize na splaceni dluhu, na nakup dalsiho
majetku, zda nam zbyvaji finan¢ni prostredky na vyplaty. Sledujeme toky
financi a jejich saldo. Kumulované saldo nesmi byt nikdy zaporné, protoze
by nam chybély penize. [25]

3.10.8 VYPOCET ROCNIHO PREDPOKLADANEHO ZISKU
Zjednodusené: trzby - vydaje - odpisy - Uroky z Gvéru = zisk

Dale stanovime dan ze zisku. U pravnickych osob je tato dan 19 %.

[25]
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4 PRAKTICKA CAST

PODNIKATELSKY PLAN

Flyforward s.r.o.

Cas leti - beton, ktery se da nosit
Cechova 22, Praha7, 170 00

Autor: Martin Glos
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4.1 SHRNUTI

Zamérem podnikatelského planu je vyroba a prodej betonovych
designovych vyrobkl. JelikoZ neni v bakalaiské praci prostor pro véechny
druhy vyrobkd, soustfedi se na jeden, a to na hodinky z betonu.

Betonové hodinky nabizeji alternativu k hodinkam z béznych
materiald a plsobi na zakladni lidskou potiebu odlidovat se. V&fim, Ze o
Uspéchu rozhoduje snaha, vytrvalost a délani spravnych rozhodnuti.
Soustredénim se na tyto zakladni body projektu. Projekt uspéje, pokud
dosahne svého cile sériové vyrabét a prodavat hodinky z betonu.

4.2 UVOD A MOTIVACE

UZ v obdobi, kdy jsem studoval na gymnaziu v Jablonci nad Nisou,
jsem premysilel, s ¢im bych mohl podnikat, co prodavat nebo vyrabét.
Zajimal jsem se o lidi, kteri byli vidét a stali za silnymi, ¢i startujicimi
podniky. Mezi takové podnikatele patfili napr.: Elon Musk s firmami Tesla
Motors, SpaceX nebo PayPal; Steve Jobs s firmou Apple; Jan Okurka
s firmou Kitl. O podobnych osobnostech jsem Cetl a chodil na jejich
prednasky.

Brzy mi vSak doslo, ze abych véci pochopil, musim zacit i néco
zkouset sam. Jeden takovy pokus probéhl ve 3. ro¢niku na 4letém
gymnaziu, kde postupné moji spoluzaci dosahovali 18-ti let a nékteri si
jesté chvili museli pockat. Kdyz je vdm osmnact, zacnete chtit zkouset
véci, které jste doposud provadét nemohli. Tedy alespon u mych
spoluzakd to tak bylo. A v tom jsem spatfil ptileZitost.

V nasi tridé nastalo obdobi, kdy plnoleti spoluzaci zacali sazet a ti,
ktefi jesté nedosahli plnoletosti, nemohli. Proto jsem zalozZil (neoficialni)
spolecnost ,Glossico sazkova kancelar", ve které jsem nabizel o 10% lepsi
kurz ve srovnani s oficialnimi sazkovymi kancelaremi, mél jsem pobocku
piimo ve &kole, kde jsem také pFijimal sazky i od studentl mladsich 18ti
let.

Predstavoval jsem si, jak u mé postupné sazi klientela napfi¢ vSemi
tridami, nékdy i ucitelé a jak mame vsSichni zajisténou zabavu o
prestavkach a po $kole. Castecné se nékteré predstavy naplnily. Opravdu
si vsadili kluci i z jinych tfid. Kdyz jsme sazeli na volbu prezidenta,
zapojilo se i vice dévcat, které jsem nepovazoval za svou cilovou skupinu.
VSe vypadalo dobre, darilo se. AZ do doby, nez jsem po mésici prisel o
svlj vydélany zisk a ¢ast ndkladd musel hradit ze svych Uspor. JelikoZ
jsem si stanovil ¢astku, kterou nechci prekrocit a brat ze svych uspor,
vSechno sazeni jsem zrusil.

Tato zkusSenost (a nékolik podobnych) mé naucila, Ze pokud chce
¢lovék podnikat, musi se fidit urcitymi pravidly. Prvné by se mél drzet
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pravnich norem statu, ve kterém chce podnikat. Mél by mit urcitou znalost
v oblasti, ve které chce pUsobit nebo kolem sebe mit odborniky, ktef ji
maji.

V neposledni radé je dobré znat svoji konkurenci, své zakazniky a
zpUsob, jakym je oslovim. Vzdy by bylo dobré si predem polozit par
otazek: , Kolik mé to stoji?", ,S jakou pravdépodobnosti na tom néco
ziskdm?", ,Vyplati se mi to vibec?"

Dnes si této zkuSenosti vazim a zaroven jsem rad, ze mQj zdmér
nevedl| k zadnému kazenskému postihu.

I na zakladé zminéného pribéhu je cilem bakalarské prace sestavit
podnikatelsky plan jako dokument pro vnitrni potfebu. Na konci
dokumentu by se ¢tenar mél dozvédét, zda Ize z projektu vybudovat
dlouhodobé udrzitelny podnik a jakym zplsobem se toho d& dosahnout.

Autor se domniva, ze by reSeny zamér mohl byt dlouhodobé
udrzitelny. Neni si vSak védom vsech rizik a nastrah. Nezna zcela
jednotlivé naklady, konkurenty, potfebné nastroje atd. Aby si vSe lépe
uvédomil, sepisuje tento podnikatelsky plan, ktery mu na konci pomize
udélat rozhodnuti a ukaze mu spravny smér cesty.

Tento podnikatelsky plan je vypracovan na dobu péti let. Pro potrebu
del$iho ¢asového horizontu, mGze slouzit jako zaklad mozny k rozsifeni.

4.3PRIBLIZENI DULEZITYCH CLENU FIRMY

Martin Glos

e vzdélani:

2012-2016 - Gymnazium U Balvanu v Jablonci n/N
(dokoncené 4leté studium s maturitou)

Soucasnost — Ceské Vysoké Uceni Technické (fakulta stavebni),
obor stavebni inzenyrstvi 4. ro¢nik, zaméreni ekonomika
a management ve stavebnictvi
e Predchozi zkusenosti:
04/2018-02/2020 - Mjolk architekti — projektant/pripravar

e Pozice ve spolecnosti:

Martin Glos je jedinym zakladatelem, spole¢nikem a jednatelem.
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Ing. Michal Kovarik

Predchozi zkuSenosti:
01/2015 - Soucasnost — Ceské Vysoké U&eni Technické, katedra
technologie staveb - védecky pracovnik

Na Michala jsem narazil jako na Clovéka, ktery se zabyva
3D tiskem na CVUT. Mimo jiné tiskne i z betonu vyrobky,
(napfr. vazy, kvétinace apod.)

02/2014 - Soucasnost — Architekt

02/2012 - 01/2014 - SKYLINE China - Senior Architekt - pﬂsobem’
v Cinském mésté Tinjin

Pozice ve firmé:

Michal Kovarik tiskne vylisky na 3D tiskarné potrebnych pro

vytvoreni silikonové formy slouzici jako bednéni pro vyrobky.

Poskytuje i jiny material, se kterym ma zkusenosti v ramci 3D tisku

betonu. Sdili svoje zkuSenosti.

ZpUsob spoluprace:

Vyhradni dodavatel forem.

Doc. Ing. Karel Kolar, CSc.

Predchozi zkusenosti:

Soucasnost — Ceské Vysoké Uceni Technické, katedra
Experimentalni centrum - védecky pracovnik, docent

Pres 300 publikaci tykajicich se prevazné betonu a
cementového kompozitu.

Pozice ve firmé:

Karel Kolar je ochotny pomahat s vyvojem betonové smeési, resp.

cementového kompozitu pro designové betonové vyrobky. V CR je
minimum znalejSich lidi v problematice cementovych past.
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Pan Kolar vyvinul smés pro télo betonovych hodinek béhem jednoho
tydne. N&co, co mné se nepodafilo vyvinout b&hem tfi mésicl.

e ZpUsob spoluprace:

Externi poradce.

4.4 POPIS PRILEZITOSTI

V mém pfipadé jsem chtél zadit svij projekt a ptileZitost jsem
hledal. Stanovil jsem si nékolik parametry, které by zdmér mély splfiovat
a podle toho vybiral. V rozsahu bakalarské prace neni mozné provést
celou analyzu vybéru, proto zminim jen vybrané parametry, porovnavané
prilezitosti a vybér projektu.

Hodnotici parametry:

e Technicka proveditelnost

e Jedinecnost

e Potfebna klicova partnerstvi

e Poskytovana hodnota

e Potrebné klicové zdroje

e Dosazitelnost zakaznika

e Moznost vyuzivat zazemi Skoly
o Casovéa naro¢nost

Porovnavané zaméry/produkty:

e Betonové designové vyrobky

e Solarni stfesni krytiny

e Samoriditelny golfovy vozik

e Realizace cvi¢nych golfovych ploch na zahradach

Pomoci porovnavani jednotlivych parametrt jsem vybral ,betonové
designové vyrobky". U takového zameéru mi Skola (zejména jeji znalostni a
technické zdzemi) mize pomoci s technickou proveditelnosti, s kli¢ovymi
vztahy a potrebnymi zdroji pro vyvoj betonové smési.

Mezi betonové vyrobky patfi napriklad misky, vazy, kvétinace,
$perky, vany. V&echny takové vyrobky na trhu miZeme najit i ve vét&im
zastoupeni. I ja bych takové ve své firmé chtél mit. Pro bakalarskou praci
se vSak v nékterych ¢astech zamérim pouze na vyrobu betonovych
hodinek, protoZe pro vyvoj véech budoucich produktl firmy neni v rozsahu
bakalarské prace prostor. I prestoze na trhu uz najdeme hodinky
z betonu, neni produkt masivné rozsireny. To mu dodava potrebnou
jedinecnost a ambici zaujmout hodinkovy svét. Co se tyce ¢asu, myslim si,
Ze nikdy ho nebudu mit vice nez pravé ted.
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Mym zamérem tedy je vyrabét a prodavat netradi¢ni betonové
vyrobky. Pouzit beton tam, kde by ho bézny uzZivatel necekal. Cilem je mit
stalé betonové produkty a byt otevieny ndpadim, se kterymi zakaznik
prijde a hledat k nim Uspésnou cestu.

Pro takovy zamér je dlleZité byt firmou s hlubokou znalosti
betonovych smési, resp. cementového kompozitu. V tomto ohledu si velice
vazim spoluprace s Doc. Ing. Karlem Kolarem, CSc., ktery takovou znalost
ma a zaroven je ochotny se o ni délit.

Dnes existuji firmy (vice v ramci analyzy konkurence), které
pouzivaji netradicni material pro hodinky. Jde napriklad o drevo, specialni
plasty, Ci sklo. Podle mého ndzoru lze tedy fict, ze je zajem o tradi¢ni
vzhled hodinek s pouzitim netradi¢niho materialu. Pokud k této
skutecnosti pridame kvalitni komunikaci prostrednictvim socialnich siti,
muzZeme oslovovat zékaznika po celém svét&. Zmin&nou predikci ov&Hm
v Casti analyzy.

4.5 POPIS PRODUKTU

Mym cilem je vyrabét nejrdznéjéi produkty. Pro popis se zamé&fm
primarné na hodinky z betonu. Popsat veskeré produkty saha za hranice
rozsahu bakalarské prace.

Na trhu nalezneme firmy, které do svych hodinek pridavaji beton.
Pouzivaji ho vSak jako designovy doplnék. Nenahrazuji kov v béZném
pouziti jako se tomu déje treba u hodinek drevénych.

I proto abych se od takovych firem odliSil, zamérim se na pouziti
betonu misto kovového téla, které nese strojek hodinek. Zaroven
nahradim i pasek kloubky z betonu spojené ocelovymi spojkami
zabednéné do betonu. Ocel se objevi zaroven jako podkladni plocha pro
betonové télo. Z ocelové plochy povedou trny s okruzim pro zpevnéni
betonu a preneseni sily pro namahani od pasku. Jde tedy o hodinky tak,
jak si je bézné predstavite, jenom nékteré jejich Casti jsou z cementového
kompozitu.

Pouzitim specidlniho cementového kompozitu dodame vyrobku
ojedinély vzhled a zachovame funkcénost.

Nagim zékaznikim vzdy vyjdeme vstfic s jakoukoli vymé&nou nebo
reklamaci. Servis jinych hodinek vSak poskytovat nebudeme.

Problémy, které nas produkt resi, jsou:

e Rychle Zzjistit kolik je hodin

e Chci se odliSovat

e Beton neni jen tézky stavebni material

e Chci jedine¢ny alternativni modni doplnék
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4.6 ANALYZY

V této kapitole se zamérim na tri analyzované okruhy:

e Zakaznici a potencialni trhy
e Konkurencni produkty a firmy
e Zajisténi potfebnych vstupt dodavatell

Jejich vysledky nasledné pouziji ve finanénim planu a pfi tvorbé
ceny.

4.6.1ZAKAZNICI A POTENCIALNI TRHY

Celkovym trhem je trh s hodinkami a betonovymi vyrobky. Mezi
konkurenci nalezneme jak vétsi znacky, tak mini brandy. Znacnou cast
trhu zabiraji E-shopy. MUZeme narazit i na kombinaci kamenného obchodu
s e-shopem.

Pro nasledujici analyzu jsem pouzil online dotaznik (viz. pfiloha ¢.1),
ktery vyplnilo 60 respondentd. Takovy pocet respondentd povaZuji za
relevantni a ze ziskanych dat vyvodim zavéry.

Velikost trhu

Pro odhadnuti velikosti trhu mi poslouzi zminény dotaznik. V ramci
bakalarské prace se bude jednat o velikost trhu na ceském Uzemi.
Dotazovani jsou lidé Zijici v Ceské republice a ja sdm se v prvnich fazich
chci soustredit na ceského zakaznika.

Dle dotazniku odpovédélo 32 % respondentd, Ze nosi hodinky.
V Ceské republice Zije 10 649 800 obyvatel (2018) [17]. Z&rovef musim
uvazovat, ze déti do 14 let hodinky nenosi vliibec. Na ¢eském Uzemi Zije
1 693 060 déti do 14 let (2018) [17]. Je treba pocitat i s tim, Ze na
kazdého Clovéka, ktery nosi hodinky pripadaji vice nez jedny, proto pouziji
koeficient 1,2. Vezmu-Ili 32% obyvatelstva Ceské republiky bez zapocitani
déti do 10 let a vynasobim ho koeficientem 1,2 dostanu 3 439 388 ks
hodinek pfipadajici na Ceskou republiku.

Pro finan¢ni odhad velikosti trhu pouziji odpovédi na otazku ¢. 13
(Obr. 3). Jednotlivd procenta odpovédi vynasobim s pfislu§nou primérnou
hodnotou a nasledné vSechny nasobky sectu. Diky tomu ziskdm cenu,
kterou je zdkaznik ochoten prdmérné zaplatit za hodinky. Takova cena je
4 500,-.
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Kolik korun jste ochotni zaplatit za hodinky?
60 odpovédi

@ méné nez 2 000,-
@ 2000 -4 000,-
4000 - 6 000,-
@ 6000-8000,-
@ 8000-10000,-
@ vice nez 10 000,-

Obr. 3: pomér odpovédi na otazku ¢. 13 [19]

Velikost potencialniho trhu v Ceské republice je 2 866 100
zdkaznikd s potencialni hodnotou 15 miliard korun.

V dalsich kapitole je popsan cilovy, resp. idealni zakaznik.

Idealni zakaznik

K urceni predstavy ideadlniho zakaznika budu vychazet z odpovédi
»ano" na otazku cislo 10 ,Koupili byste si hodinky z betonu?" nebo Cislo 12
~Koupili byste hodinky z betonu nékomu ze svého okoli?" Na zakladé
téchto dat jsem definoval tfi typy zakaznikd.

Zakaznik c. 1:

Prvni definovany zakaznik je Zzena a pojmenoval jsem ji
,Harmonizér". Je to z toho dlvodu, Ze mysli na druhé, jak se dozvite nize.
Vék harmonizéra je mezi 21-30 lety, Tento zakaznik je zaméstnanec se
stfredoskolskym nebo vysokoskolskym vzdélanim a disponuje mési¢nim
prijmem 25-30 tis. KE. Harmonizér ma pritele, ale nema déti. Za hodinky
je ochotnd utratit 3-5 tis. K¢.

Z&kaznice &¢. 1 ma dvé potfeby, které ji miZzeme naplnit. Bud' hledd
originalni darek, nebo modni doplnék. Betonové hodinky tuto potrebu
napliuji, protoze jsou jedinec¢né, originalni a produkt je mozné
personalizovat.

Zakaznik c. 2:

Druhého zakaznika jsem pojmenoval ,Skoldk", protoze je stale
studentem, nejCastéji vysokoskolskym. Takovy zakaznik je muz mezi
18-26 lety. Piijem $koldka plyne z brigdd a z kapesného od rodi¢G a jeho
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vySe je do 15 tis. K& Skoldk nemd déti ani sle¢nu. Za hodinky je ochotny
zaplatit 3-5 tis. KC.

Zakaznik ¢. 2 ma nasledujici potreby: chce zaujmout druhé, chce se
odlisit a chce byt soucasti pribéhu/skupiny. J& mu nabizim specialni
produkt, ktery je jeden z prvnich na celosvétovém trhu a prvni v Ceské
republice a zaroveri marketingem je tvoren piib&h, kterého se mize stat
soucasti.

Zakaznik ¢. 3:

Posledni definovany zakaznik ma nazev ,Hlava rodiny", protoze je to
zenaty muz ve véku 41-60 let a ma déti. Jeho prijem je z podnikani nebo
manazerské zameéstnanecké pozice a ¢inni 40-60 tis. Vzdélani ma
vysokoskolské. Za hodinky je ochotny zaplatit az 7 tis. K&

Hlava rodiny ma vice kusd hodinek a hleda dal$i unikatni kousky,
které pro néj budou plnit funkci modniho doplnku. Betonové hodinky
spliuji kritérium unikatnosti svym materialovym odliSenim.

DilcCi zavér
Veskera data, na zakladé, kterych jsem definoval zakazniky jsou

cerpany z provedeného dotazniku. Pouzita data jsou vidét v nasledujicich
dvou tabulkach.
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| Koupili byste si hodinky z betonu? | Ano

Obor Ochotny
Pohlavi | Vék Vzdélani Pracovni stav |zaméstnani | Mésicni pfijem zaplatit
20 a Student,
muz méneé Stfedoskolské | Brigadnik Sluzby méné nez 10 000,- 2 000 - 4 000,-
20a
muz méneé Zakladni Brigadnik Stavebnictvi | méné nez 10 000,- 4 000 - 6 000,-
Student,
muz 21-30 Stfedoskolské | Brigadnik Stavebnictvi |20 000 - 30 000,- 6 000 - 8 000,-
Student,
muz 21-30 Stfedoskolské | Brigadnik Stavebnictvi | méné nez 10 000,- 6 000 - 8 000,-
Zameéstnanec,
muz 21-30 Stredoskolské | Student Stavebnictvi |10 000 - 20 000,- 2 000 - 4 000,-
Vzdélavani
muz 41-50 Vysokoskolské | Podnikatel dospélych vice nez 60 000,- 2 000 - 4 000,-
vice nez 10
muz 41-50 Vysokoskolské | Zaméstnanec |Stavebnictvi | méné nez 10 000,- 000,-
Student,
Zena 21-30 Stfedoskolské | Brigadnik Stavebnictvi | méné nez 10 000,- 2 000 - 4 000,-
Zena 21-30 Stredoskolské | Zaméstnanec |Prlmysl 20 000 - 30 000,- 2 000 - 4 000,-
Zena 21-30 Vysokoskolské | Zaméstnanec | Sluzby 40 000 - 60 000,- 2 000 - 4 000,-
vice nez 10
Zena 51-60 Stredoskolské | Zameéstnanec | Stavebnictvi |20 000 - 30 000,- 000,-
Zena 51-60 Vysokoskolské | Zaméstnanec | Sluzby 30000 - 40 000,- 2 000 - 4 000,-
Zena 61 avice |Stfedoskolské | Zameéstnanec |Stavebnictvi | méné nez 10 000,- 6 000 - 8 000,-

Tab. 1: Odpovéd ANO na otazku ¢.10 [Zdroj: Vlastni zpracovani]
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Koupili byste hodinky z betonu
nékomu ze svého okoli? Ano
Obor Ochotny
Pohlavi | Vék Vzdélani Pracovni stav | zaméstnani Mésicni prijem zaplatit
Student,
muz 20 a méné | Stfedoskolské | Brigadnik Sluzby méné nez 10 000,- |2 000 - 4 000,-
muz 20 a méné | Zakladni Brigadnik Stavebnictvi méné nez 10 000,- |4 000 - 6 000,-
Student,
muz 21-30 Stfedoskolské | Brigadnik Stavebnictvi méné nez 10 000,- | 6 000 - 8 000,-
vice nez 10
muz 21-30 Vysokoskolské | Podnikatel Marketing & IT | vice nez 60 000,- 000,-
8000-10
muz 21-30 Vysokoskolské | Student Stavebnictvi méné nez 10 000,- | 000,-
vice nez 10
muz 41-50 Vysokoskolské | Zaméstnanec | Stavebnictvi méné nez 10 000,- | 000,-
Student, méneé nez 2
Zena 20 a méné | Zakladni Brigadnik Ostatni primysl | méné nez 10 000,- | 000,-
Student, 8000-10
Zena 21-30 Stfedoskolské | Brigadnik Stavebnictvi méné nez 10 000,- | 000,-
Zena 21-30 Stfedoskolské |Zameéstnanec | Pramysl 20 000 - 30 000,- 2 000 - 4 000,-
Zena 21-30 Vysokogkolské | Korona OSVC | Stavebnictvi 20 000 - 30 000,- 4 000 - 6 000,-
Zena 21-30 Vysokoskolské |Zaméstnanec | Sluzby 40 000 - 60 000, - 2 000 - 4 000,-
vice nez 10
Zena 51-60 Stredoskolské |Zaméstnanec | Stavebnictvi 20 000 - 30 000,- 000,-
Zena 51-60 Vysokoskolské | Zaméstnanec |Sluzby 30 000 - 40 000,- 2 000 - 4 000,-
Zena 61 avice |Stfedoskolské |Zameéstnanec |Stavebnictvi méné nez 10 000,- |6 000 - 8 000,-

Tab. 2: Odpovéd ANO na otazku ¢.12 [Zdroj: Vlastni zpracovani]

4.6.2 KONKURENCNI FIRMY A PRODUKTY

V dalsi analytické c¢asti, se budu zabyvat konkurenci. Hodinkovy
primysl je ve svété rozsifeny a rozhodné& nejsme prvni, ktefi na trh

prichazi. Jedni z prvnich vSak jsme mezi témi, ktefi v hodinkach pouzivaji

beton. V rdmci analyzy konkurenénich firem a produktd se primarné

zamérime na firmy pouzivajici beton a drevo. Takové firmy povazujeme za

hlavni konkurenty. Okrajové se pak dotkneme klasickych hodinek a

designovych betonovych vyrobkd.
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Konkurencni firmy

Nazev firmy | Plvod | material Sortiment kvalita | Prodej G FB
22 Design hodinky, psaci potreby, eshop, kamenny
studio TWN | beton, klize |Sperky 8 | obchod 10,7 tis. | 32,3 tis.
Agregate
watch USA beton, klize |hodinky, batoh (tyvek) 6 | eshop 3,9 tis. 1,5 tis.
Wooden eshop, kamenny
land CZE drevo hodinky, stoly, motylci 7 | obchod 7,5 tis. 7 tis.
eshop, kamenny
Woowa CZE drevo hodinky 7 | obchod 6,5 tis. 11,1 tis.
eshop, kamenny
Time wood | CZE drevo hodinky, bryle, doplriky 6 | obchod 5 tis. 7 tis.
drevo, ocel, eshop, kamenné
Holzkern AUS kGize hodinky, naramky 9 | obchody 140 tis. | 0,5 mil.
Original eshop, kamenné
grain USA |drevo, ocel |hodinky 9 | obchody 178 tis. | 0,5 mil.
Truwood CAN |drevo hodinky, Sperky 7 | eshop 152 tis 85 tis.
MVMT USA klasické hodinky 8 | eshop 1,1 mil. |3,6 mil.
Rolex CH klasické luxusni hodinky 10 | kamenné obchody | 10,7 mil. | 7,3 mil.
DW watch SWE | klasické hodinky, Sperky 7 | eshop 1,5 mi. 4,9 mil.
umyvadla, misky, eshop, kamenny
Gravelli CZE beton Sperky 9 | obchod 4,2 tis. 10,6 tis.
Concrete eshop, kamenny
nation USA beton umyvadla, vany 9 | obchod 29,8 tis. |-
Vysvétlivky:

hodinky s betonem

hodinky ze dfeva CR

hodinky ze dfeva
svét

klasické hodinky

betonové vyrobky

Tab. 3: Konkuren¢ni firmy [Zdroj: Vlastni zpracovani]

V tabulce ¢&islo 3 nalezneme vyrobce hodinek plsobicich jak v Ceské
republice (CR), tak ve svété. Tabulka je rozdélend &tyfmi barvami pro
riznd odvétvi: hodinky s betonem, hodinky ze dfeva, klasické hodinky a
betonové vyrobky. Odstin barvy pak naznacuje, zda je firma z CR nebo ze
svéta. Je nutno podotknout, ze v odvétvi plsobi mnoho dalsich firem.

Z toho dlvodu jsem vybral firmy, které jsou zndmé&j&i. Zndmost jsem
hodnotil dle po¢tu sledovatell na Instagramu a Facebooku.
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Dale v tabulce mdZeme nalézt hodnoceni kvality. Kvalita je
hodnocena subjektivné mnou na Skale od 1 do 10, kde deset je nejvyssi
kvalita a 1 je nejnizsi kvalita. Hodnoceni je zcela subjektivni. V tabulce je
soucasné vidét jaky dalsi sortiment firma nabizi a jaky druh prodeje voli.

Za hlavni konkurenty povazuji firmy pouzivajici beton, tedy 22
Design studio a Agregate watch. Obou firmam se podarila vybrat
pozadovana Castka pro pocatecni investici pres online startovac
kickstarter.com, coz je dobry ukazatel, ze o podobné napady je zajem. 22
Design studio klade dlraz i na jiné materidly neZ pouze beton a velice
kvalitné s nimi pracuje. Zatimco Agregade watch pouzivaji beton jako
hlavni material, tak s nim uz tak kvalitné nepracuji. V tomto pripadé by se
dalo rict, ze kvalitu odrazi cena, protoze hodinky od 22 Design studio jsou

vyrazné drazsi. (Viz Tab. 4)

Konkurencni vyrobky

Tab. 4: Konkurenéni vyrobky [Zdroj: Vlastni zpracovani]

cena (v¢é. |pasek
prodejce druh DPH) (Sirka) jadro |[télo (primér) |strojek
4D Concrete Watch 19
22 Design Automatic - Minimal 000 00 K& kbze Sellita SW200-1
studio Edition Brass Look ! (22mm) beton |mosaz(45mm) |Swiss movement
4D Concrete Watch 9
22 Design 42mm Original 000 00 K& kbze 316L ocel MIYOTA (Japan)
studio Edition ! (22mm) beton | (42mm) Movement
Agregate The masonic - rose 3 kbze JAPANESE QUARTZ
watch gold 600,00 K¢ |(22,5mm) |[beton |beton (43mm) |MIYOTA 203A
2 dievo
Timewood ACRUX 390,00 K¢ | (25mm) drevo |drfevo (62mm) | Miyota Citizen
2 dievo
Woowa Fredd Oak 990,00 K¢ | (20mm) drevo |drevo (40mm) | Miyota Citizen
5
TruWood Pilot 500,00 K¢ | drevo klasické | dfevo (45mm) | Quartz
5 drevo, ocel Miyota Citizen
Original grain | Koa stonewashed 000,00 K¢ | drevo, ocel |drfevo |(47mm) Quartz
6 drevo, ocel Miyota Citizen
Holzkern Gareth 500,00 K¢ | drevo, ocel |dievo |(45mm) Quartz
Chrono Gunmetal 3 klze
MVMT sandstone 545,00 K¢ | (22mm) klasické | ocel (45/40mm) | Miyota
4 316L ocel
DW watch ICONIC LINK 890,00 K¢ | ocel klasické | (42mm) Quartz
Vysvétlivky:
hodinky s betonem
hodinky ze dfeva
klasické hodinky

Tabulka cCislo 4 porovnava jednotlivé modely, které znacky nabizi.
Jednotlivé ceny a vlastnosti jsou prevzaty ze strének vyrobcd. Vétsina
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vyrobcl nabizi desitky rlznych modeld. V porovnani jsou uvedeny vzdy
maximalné dva rizné modely od vyrobce. Jinak to je u vyrobct hodinek
pouzivajicich beton, kde 22 Design studio ma dva rtzné modely a nabizi
jejich barevné kombinace a Agregate watch, kde je nabizen jediny model
ve vice barevnych kombinacich.

U nékterych znacek pouzivajicich drevo se objevily i modely, které
kombinovaly ocel a drfevo. Takovou kombinaci bychom urcité v budoucich
modelech také radi vyzkouseli. DalSim zajimavym znakem jsou strojky, i
kdyz ho kazda spole¢nost nazyva jinak. Strojky jsou prevazné pouzivané
od japonské firmy Miyota. Jediny srovnavany model a to ,4D Concrete
Watch Automatic — Minimal Edition Brass Look" pouziva Svycarsky strojek
Sellita SW200, tyto hodinky se vSak daji oznacit za prémiové, protoze
cenové prevysuji ostatni. Tento poznatek pouzijeme u analyzy dodavatell
a firmu Miyoto zafadime jako potencidlniho dodavatele strojkt, dale
uvidime, jestli vyhovi jako nejlepsi.

Zajimavym porovnavacim prvkem je také cena. Mizeme si viinout,
ze firma 22 Design studio nabizi své produkty od 9 000,- KC. Dle
provedeného vyzkumu je takovou cenu ochotno zaplatit 12%
dotazovanych. Zatimco ostatni znacky nabizeji hodinky od 2 200,- K¢ do
5 500,- K&. Tuto cenu dle dotazniku je ochotno zaplatit 60%
dotazovanych. (Viz. obr. 4)

Kolik korun jste ochotni zaplatit za hodinky?
60 odpovédi

@ méné nez 2 000,-
@ 2000 -4 000,-
4000 - 6 000,-
@ 6000 - 8 000,-
@ 38000-10000,-
® vice nez 10 000,-

Obr. 4: pomér odpovédi na otazku ¢. 13 [19]

S Pomoci vyse uvedeného grafu zde uvedu a odivodnim cenu, do
které by se mély vejit nase hodinky. Existuji dvé cesty, jak nastavit
cenovou politiku produktu. Jednu cestu pouziva firma 22 Design studio a
druhou ostatni porovnavané spolecnosti. Jednou cestou je nastavit vyssi
cenu s vyssim ziskem v prepoctu na kus a oslovit mensi skupinu
zdkaznikd, ktefi maji vys&i pozadavky na kvalitu a zpracovani. Druhou
cestou je mit cenu nizsi, kterd vSak pokryje naklady, ale netvori tak velky
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zisk na kus. Timto zpUsobem je mozno zaujmout vétsi skupinu zakaznikd,
kteri odpusti i dil¢i nedostatky.

Ja se priklanim spise k druhé variante. Tedy zvolit nizSi cenu do
5 000,- a oslovit tim vé&tsi skupinu zakaznik{, kterého navic zatim tolik
nemusime znat, ale s vétsi pravdépodobnosti ho zasahneme. Dale je
vhodné si uvédomit, ze nas produkt je pomérné jedinecny a neni mnoho
firem délajici podobny produkt (hodinky z betonu), nizsi cenova hladina
nam umozni dostat se rychleji k véts§imu mnozstvi zdkaznikl a ziskat tim
prevahu nad pripadnymi nové vzniklymi firmami s podobnym zamérem.
Do budoucna si vSak dokazu predstavit mit i luxusnéjsi modely s vyssi
cenovou hladinou.

Konkurencni vyhody

V ramci konkurence vidim tfri hlavni sméry, se kterymi prijdeme do
stfetu. Takovymi sméry jsou:

e Bézné hodinky
e Hodinky s pouzitim betonu
e Hodinky z netradi¢nich materialG (hlavné dievo)

Za hlavni odlinost a konkurenéni vyhodu vi¢i b&znym hodinkam
povazuji pouziti betonu. Beton je material, ze kterého se stavi a zakaznik,
tak mdZe mit kus svého domu na ruce.

S ohledem na hodinky z betonu, které uz na trhu jsou, se odliSim
hlavné pridanim pasku z betonu. A zaroven pouzitim smési pro drzeni téla
strojku. U konkurenénich vyrobkl je smés zaélefiovana pouze jako
designovy dopln&k napf. pro cifernik nebo vriek téla. Vyhodou mdze byt i
kladeni dlirazu na nedokonalost betonu jako jsou vzduchové bubliny,
praskliny, ¢i vapencové skvrny. Nechceme totiz, aby byla nase smés uplné
hladkd, ale aby stale ¢aste¢né plsobila jako stavebni material.

Pouzitim kompozitu pro pasek a télo se priblizim rozvijejicimu se
odvétvi dFrevénych hodinek. Vici takovym konkurentdim nas odliuje
pouziti zcela jiného materialu s jinymi vlastnostmi a chovanim.

Mezi konkurenty bychom mohli jesté zahrnout firmy pracujici
s betonem. Protoze se také zabyvaji problémem vyvoje spravné betonové
smési. Od nich se vSak odliSim a ¢astecné dostanu na jiny trh prodejem
vyrobku, ktery ma jiny zamér a vyuziti napr. miska a hodinky zaujmou
kazdy jiného zakaznika.
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4.6.3ZAJISTENI POTREBNYCH VSTUPU DODAVATELU

V kapitole zaji§té&ni potiebnych vstupl dodavateld provedu analyzu
pro vybér vhodného hodinkového strojku. Porovnam nékolik moznych
dodavateld a nasledné vyberu nejvhodnéjsiho. (Viz. Tab. 5)

DuleZitost 30% 60% 10%

Body Doba dodani [ Body (doba | Body
Typ Cena (cena) | Kvalita | [dny] dodani) celkem Dostupny z
3601
SeaGull 1 990,00 K¢ 3 8 2 10 6,7 | Nejpanskehodinky.cz
ST3620
SeaGull 876,00 K¢ 7 7 14 7 7| ebay.com
Ronda 515 199,00 K¢ 10 3 14 7 5,5 | ebay.com
Miyota
8215 545,00 K¢ 8 6 30 2 6,2 | amazon.de
Miyota
2035 256,00 K¢ 9 4 30 2 5,3 | amazon.de

Tab. 5: Porovnani hodinkovych strojkd [Zdroj: Vlastni zpracovani]

V tabulce ,,Porovnani hodinkovych strojki" porovnavam pét riznych
strojkQ. V tabulce jsou strojky porovnavany pomoci tfi kritérii a jejich
dlleZitosti a ndsledné celkového poétu bodl ziskaného souétem ndsobkd
kritérii a bodd. Kritéria jsou cena, kvalita a doba dodani. Body jsou
rozdélovany na Skale od 10 do 1, kdy 10 ukazuje nejlepsi variantu pro
dané kritérium.

Za nejduleZit&j&i povaZuji kvalitu a pfifazuji ji 60%, cena je
ohodnocena 30% a doba dodani 10%. Je pro mé dlleZité védét, kdy
strojek prijde nez za jak dlouho. Datum dodani je znadm u vSech. Body
v ramci sloupecku cena jsou pridélovany jako 10 pro nejlevnéjsi moznost
a nasledné jsou snizovany s rlstem ceny. Kvalitu strojkl je hodnocena dle
recenzi. V sloupci doba dodani ma nejvice bodd strojek s nejkratsi Ihdtou.

S porovnavanych nejlépe vysel strojek ST3620 SeaGull a proto ho
pouZiji pro svij zdmér. Zaroven se cena strojku promitne do pfimych
naklada.

DalSimi vstupy pro porovnani jsou: cifernik, sklicko, paci¢ky, pasek.
Pred spusténim projektu musi byt vSechny vstupy analyzovany. VSak
v rozsahu bakalarské prace neni prostor pro porovnani vsech, z tohoto
dlvodu u dalsich vstupl budou naklady odhadnuty.

4.7 SWOT ANALYZA A ANALYZA RIZIK

V rdmci swot analyzy jsem zjistoval situaci projektu. Pomoci
definovani slabych a silnych stranek a nasledné pomoci prilezitosti a
hrozeb. (Viz. Tab.6)
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Silné stranky Slabé stranky
Kazdy produkt original Kfehkost smési

_ Zazemi CVUT Malo zkusenych lidi v pozadi

g Jedinecny design Chybéjici webové stranky

€ Znalost konkurence Neochranéna znacka
Zaujmout cely svét Nizka znalsot hodinarského primyslu
Moznost personalizace Nevytvoreny prototyp
PrileZitosti Hrozby

_ Absence materidlovych alternativ k béZznym hodinkam |Vznik podobné konkurence

g Nizké povédomi a moZnostech vyuZiti betonu Lidi nebudou chtit beton nosit

5 Spoluprace s CVUT Krize ptivede velké mnozstvi lidi k bankrotu
Nizkd moZnost personalizace vyrobkl z betonu Zvyseni rizik prodeje

Tab. 6: SWOT analyza [Zdroj: Vlastni zpracovani]

Pro analyzu rizik jsem pouzil hodnoceni dle Obr. 5, pomoci
prifazovani dopadu a pravdépodobnosti vyskytu rizika. U deseti rizik jsem
vyhodnotil jeho vyznamnost a prisel s moznym opatfenim pro snizeni jeho
vyznamnosti. (Viz. Tab. 7)

© | 4 8 12
N
= 3 3 6 9 stfedni vyznamnost
a
[5)
o 2 2 4 6 8 10
1 1 2 3 4 5 nizka vyznamnost
1 2 3 4 5

Pravdépodobnost vyskytu rizika
Obr. 5: Pravdépodobnost vyskytu a dopady rizik [20]

Ozn. [Nazev rizika Vyskyt [Dopad |vyznamnost |Opatieni

1[Nevyhovujici smés 4 5|vysoka Spoluprace s experty
2|Spatny vzhled produktu 3 4|stredni Spoluprace s designéry
3|Kopirovani nasich produktl 3 3|nizka Ochrannd znamka produktd
4|Nizky prode;j 5 3|stredni Zpétné vazby od zékaznik(
5|Nizky pomér zakaznik( ze zahranici 4 5|vysoka Spolupréce s lidmi v danych zemich
6/0dchyleni se od finan¢niho planu 3 2|nizka Vicero variant, Poznamendvat zmény
7|Zkrachuje dodavatel 2 5|nizka Mit zasoby, Mit povédomi o dalsich
8|Zvyseni cen dodavatelll 2 4|nizkd Osetfeno smluvné, Zména dodavatele
9|Nedostatecné prostory 3 5|stredni Opatreni novych prostor

10|Zakaznici se nevraceji 4 5|vysoka Kvalitni vyrobky a marketing

Tab. 7: Analyza rizik [Zdroj: Vlastni zpracovani]
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4.8 Navrhova cast
V navrhové casti pouziji informace z ¢asti analytické a sestavim cenu,
navrhnu zplsob distribuce a propagace.

4.8.1 DISTRIBUCE

V ramci mého zaméru prodavame primo zakaznikovi, proto také
musime dostat vyrobek k nému. Existuje moznost, kdy by si zakaznik
vyzved| produkt pfimo v nasi provozovné. Tento zplsob prodeje budu
nabizet, avSak nepredpokladam, Ze by byl prilis ¢asto vyuzivan. Budu-li
posilat zboZi pfimo zakaznikovi, mdZeme toho vyuZit a pfipadné vhodnym
zpUsobem pfidat do zasilky propagaéni materialy.

Mym cilem je poskytnout zakaznikovi vysoce kvalitni sluzbu a
zaroven moznost vybéru. Proto jsem vybral dva smluvni dopravce. Pro
vybér dopravce slouzily zpétné vazby od znamych, pribuznych a
kamaradl. Na zakladé zp&tnych vazeb jsem vybral dvé nejlépe hodnocené
sluzby Zasilkovna a PPL.

Zminéni smluvni dopravci plsobi po celé Evropé. To je pro nas
dilezité, protoze poditdme i se zdkazniky s ostatnich zemi. V prvni fazi
projektu se vSak chceme soustredit na ¢esky trh, proto budeme zvazovat
ceny, které dopravci nabizeji pro Cechy.
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- . Priloha €. 1
Véeobecn\_ac:“ obchodnich podminek Zasilkovna s.r.o
(Y] Zasilkovna

Kompletni cenik sluzeb

Doruéeni na vydejni mista

Standardni zasilky

Maximaini hmotnost zasilky: 5 kg

Maximaini rozmér jedné strany zasilky: 70 cm

Maximalni souéet rozménl viech tfi stran zasilky: 120 cm (napf. zasilka o rozmérech 50%40%30 cm)
Minimalni rozméry- 10 = 7 x 1 cm

Pfi podani na depu:
Vyde] standardni zasilky Praha Satalice, Brno Videfiska P podani na astatnich mistech Dobirka
a Ostrava Frydecka
V siti Zasilkovna.cz 41,00 K¢ 51,00 Ke 12,00 Ké
V siti Zasielkoviia.sk 65,00 K& 75,00 K& 12,00 K&
V siti Csomagkilildé.hu 65,00 K¢ 75,00 KE 15,00 K&
V siti Coletaria.ro 65,00 K& 75,00 Ké 29,00 K&
V siti Przesylkownia.pl 65,00 K& 75,00 K& 12,00 K&
Maximalni vySe dobirky 20 000 K&

Nadmérné zasilky

Maximaini rozmér jedné strany zasilky od 70 cm do 120 cm nebo maximaini soucei rozmér() viech ifi stran od 120 cm do 150 cm nebo vaha od 5 Kg do
10 Kg.

PFi podéani na depu:

Vydej nadrozmérné zasilky. Praha Satalice, Brno Videfiska Pfi podani na ostatnich mistech Dobirka
a Ostrava Frydecka

V siti Zasilkovna.cz 91,00 Ké 101,00 K& 12,00 K&

V siti Zasielkoviia.sk 99,00 K& 109,00 Ké 12,00 K&

V siti Csomagkildé.hu - -— -—

V siti Coletaria.ro —_ —_ —_

V siti Przesylkownia.pl - -— -—

Maximalni vySe dobirky 20 000 K&

Obr. 6: Cenik prepravného Zasilkovna [22]

Cenik prepravneho PPL PARCEL CZ BUSINESS

Hmotnost zasilky do Cena v K¢ za balik bez DPH Cena v KE za balik véetné DPH
2 kg 95 - 115, -
5 kg 110,- 133.-
10 kg 154 - 186 -
20 kg 187 - 226 -
315kg 240 - 290 -

Ceny platné od 1.1.2020

Obr. 7: Cenik dopravného PPL [23]

U obrédzku 6 a 7 jsou vidét nabizené ceny dopravcd. Jako

marketingovy nastroj chceme nabizet dopravu zdarma. Cenu dopravného,

ale musime zahrnout do ceny vyrobku. Nas vyrobek bude mit do 5 kg,

proto do ceny musim zahrnou 150,-, kterym si zakaznik zaplati i pfipadné

vraceni zbozi zdarma, &i reklamaci.
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Jesté je potreba rict, Zze nebudu nabizet formu dobirky. Ve svété je
to bézné a v Cechach se lidé zacinaji ucit platit predem.

4.8.2 Zplisob propagace

Pokud zamérim pozornost pouze na betonové hodinky, a ne ostatni
vyrobky, pro které v bakalarské praci neni prostor, vim, Zze produkt
hodinek resi problém nizké miry alternativy klasickych hodinek a nizkou
moznost personalizace hodinek. Nic ze zminéného nejsou zakladni lidské
potreby, musime tedy cilit na lidské emoce. Vérim, ze emoce zasdhneme
pribéhem.

Hlavnim kanalem propagace budou webové stranky a socialni sité.
Pomoci nich se mi podafi odprezentovat pribéh zakaznikovi. Pfibéh bude
neustale aktivné tvoren dennim pridavanim fotek, tvorbou kratkych videi a
primé komunikace se zakaznikem skrze komentare. Zakazniky vzdy budu
odkazovat na nase webové stranky, kde se da produkt prohlédnout a
zakoupit.

Prvni investice pljdou do webovych strének s profesionalni
propagaci a fotografiemi produktu. Placenda reklama se dale bude odvijet
od mnozstvi prodejl na mésiéni bazi. Z kazdého mési¢niho obratu 20%
vlozime do propagace.

Jamile budeme s produktem spokojeni a mésicni zisky to pokryiji,
vyuziji spolupraci s influencery.

Uvédomuiji si, Ze zplsob jednani a vystupovani je také vyrazem nasi
propagace. Z tohoto dlvodu vzdy vystupuji sluéné, s pochopenim
k zékaznikovi a snazim se najit cestu. Vérim, Ze spokojeny zakaznik
dokaze presvédcit své okoli a tim vytvaret aktivni referenci k fungujici
propagaci produktu

4.9 FINANCE

Ve financni ¢asti zjistim, jestli formulované navrhy mohou vydélavat
a projekt nezkrachuje. Nad projektem uvazuji co nejuspornéji. Snazim se
o relativné Uspésny projekt s nizkymi financnimi naklady. Plan je rozlozen
do tri let.
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4.9.1 PRED SPUSTENIM PROJEKTU

Nazev polozky Cena s DPH

webové stranky eshop 45 000,00 K¢
zakladni nastroje-minifréza, hodinarské 5 000,00 K¢
vyvoj prototypu 20 000,00 K¢
zalozeni s.r.o. 2 000,00 K¢
zapojeni fotografa 2 000,00 K¢
zapojeni grafika 2 000,00 K¢
zapojeni marketaka 2 000,00 K¢
Vyroba 100 ks 274 000,00 K¢
Celkem K¢ 352 000,00 K¢

Tab. 8: Pocatecni naklady [Zdroj: Vlastni zpracovani]

V tabulce Podatecnich nakladl se projevi myslenka $tihlého zaméru.
Pro nastartovani firmy nepotrebuji hned prostory, tiskarnu, pocitace,
stroje. Navic nechci pfilis investovat, pokud nevim, zda cely projekt bude
fungovat. Budu pouzivat to, co uz mame. Prostory mi poskytne CVUT,
popr. mohu vyuzit domaci sklepni prostory. Tiskarnu a pocita¢ mam k
dispozici. Tyto naklady se promitnou az ¢asem v tabulce cashflow, kdy
bude nezbytné, aby s nimi firma disponovala.

4.9.2 KALKULACE CENY PRODUKTU

Skladba ceny patri do know-how spolecnosti. Nize jsou uvedeny
pouze Udaje potrebné k vypoctu cash flow a stahuji se na prvni typ
vyrobenych hodinek.

vyrobek Pfimy material |Pfimé mzdy [Stroje  |OPN Rezie Doprava |Zisk cena

Hodinky FLFW 1| 2740,00KE | 650,00KE| - KE | 221,00KC | 900,00 K¢ | 150,00 KE | 1338,00KC | 5999,00 K¢

Tab. 9: Skladba ceny [Zdroj: Vlastni zpracovani]

Do primého materialu zarazuji betonovou smés, soucastky a balici
material.

Primé mzdy jsou pocitany jako nasobek normohodin s cenou prace.
Do normohodiny jsou zapocitany vSechny cinnosti spojené s vyrobou.
Cena prace je stanovena dle prdmé&rné mzdy délnika.

Stroje jsou uvedeny jako 0, protoze pri vyrobé je vSe provadéno
rucné.
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Ostatni primé naklady (OPN) jsou tvoreny odvody z mezd. OPN je
34% z primych mezd. 34% zahrnuje 9% odvod na zdravotni pojisténi a
25% odvod na socialni pojisténi.

Rezie v mém pripadé byla odhadnuta. U zacinajiciho podniku je ji
tézké urcit, nezname-li presny odbyt. Proto jsem zvolili odhad ve vysi
15% z trzeb. Do rezie jsou zapocitavany nasledujici polozky:

e Spotfebovana energie

e Pronadjem prostor (ve fazi, kdy ho budeme mit)
e Vedeni UcCetnictvi

e Marketing

e Pojisténi

e Kancelarské potreby

e Mzdy nevyrobnich zamé&stnanc{

e Mobilni a internetové sluzby

e IT sluzby

Cena dopravy je prevzata z odstavce distribuce, kde jsme se
rozhodovali mezi dopravci a nasledné je ocenili.

Zisk se pohybuje kolem 30 % z nakladd na vyrobek. Takovy zisk si
muUzZeme dovolit, protoze se vyhybadm prodeji ptes prostiednika, ktery by
si k cené pripocitd 30 %-50 %, jak se déje v hodinarském oboru.

4.9.3 ZAKLADNI KAPITAL

VysSe jsem uvedl, kolik je potfeba penéz pred spusténim projektu.
Tato suma se rovna 352 000,- a z velké Casti je tvorena vyrobou prvnich
100ks, které jsou vycisleny na 274 000,-. V prvni Casti pred spusténim
projektu bych si chtél vSe hradit z vlastniho kapitalu. Jakmile za mnou
bude vidét odvedena prace ve formé prototypu, budu hledat zdroje cizi
pro vytvoreni webu a naskladnéni 100ks.

Vlastni vklad: 130 000,-
Cizi zdroje: 230 000,-

Cizi zdroje v cashflow budou uvazovany jako pujcka ve vysi
230 000,- rozd&lena na 23 mési¢nich splatek 239 329,- [24]. Pdj¢ka je
uvazovana i z dGvodu snizeni dafiového zakladu.
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mésic Splatka urok Umor zlstatek
0 230 000,00 K¢
1| 10406,00 K¢ 766,67 K¢ 9 639,33 K¢ | 220 360,67 K¢
2| 10406,00 K¢ 734,54 K¢ 9671,46 K¢ | 210 689,20 K¢
3| 10406,00 K¢ 702,30 K¢ 9 703,70 K¢ | 200 985,50 K¢
4| 10406,00 K¢ 669,95 K¢ 9 736,05 K¢ | 191 249,45 K¢
5| 10406,00 K¢ 637,50 K¢ 9 768,50 K¢ | 181 480,95 K¢
6| 10406,00 K¢ 604,94 K¢ 9 801,06 K¢ | 171 679,89 K¢
7| 10406,00 K¢ 572,27 K¢ 9 833,73 K¢ | 161 846,15 K¢
8| 10406,00 K¢ 539,49 K¢ 9 866,51 K¢ | 151 979,64 K¢
9| 10406,00 K¢ 506,60 K¢ 9 899,40 K¢ | 142 080,24 K¢
10| 10 406,00 K¢ 473,60 K¢ 9932,40 K¢ | 132 147,84 K¢
11| 10 406,00 K¢ 440,49 K¢ 9965,51 K¢ | 122 182,33 K¢
12| 10 406,00 K¢ 407,27 K¢ 9998,73 K¢ | 112 183,61 K¢
13| 10 406,00 K¢ 373,95K¢ | 10032,05Ke¢ | 102 151,55 Ké
14| 10 406,00 K¢ 340,51 K¢ | 10065,49 KE| 92 086,06 KE
15| 10 406,00 K¢ 306,95 K¢ | 10099,05 K¢ | 81987,01Ke
16| 10 406,00 K¢ 273,29 K¢ | 10132,71KE|  71854,30 KE
17| 10 406,00 K¢ 239,51 K¢ | 10166,49KE| 61687,81KE
18| 10 406,00 K¢ 205,63 K¢ | 10200,37 KE| 51487,44 K
19| 10 406,00 K¢ 171,62 K¢ | 10234,38KE| 41253,07 K¢
20| 10 406,00 K¢ 137,51 K¢ | 1026849 KE| 30984,58 K¢
21| 10 406,00 K¢ 103,28 K¢ | 10302,72KE| 20681,86 K¢
22| 10 406,00 K¢ 68,94 KE | 10337,06 KE | 10 344,80 K¢
23| 10 397,00 K¢ 52,20 K¢ | 10344,80 K¢ - K¢
celkem 239 329,00 K¢ | 9329,00 K¢ | 230 000,00 K¢

Tab. 10: Splatkovy kalendar [Zdroj

: Vlastni zpracovani]

4.9.4 NAKLADY BEHEM FUNGOVANI FIRMY
Fixni mésicni naklady zahrnuji:

e Vedeni Ucetnictvi
e Naklady na marketing
e Naklady na kancelarské potreby

V cash flow je vidét narlstani mési¢nich fixnich nakladd. S rlstem
prodejl chci firmu rozsifovat. V narustu fixnich ndkladd se objevi tyto

polozky:

e Najemné za dilnu vcetné energii
e Platy zamé&stnancd

Mezi variabilni naklady radime:

e Primy material

e Dopravu k zakaznikovi

Celkova skladba a rozdé&leni fixnich a variabilnich nékladd patii do

know-how firmy. Zde ukazi pouze finalni Cisla.
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FN=20 000,-/més.
VN=2890,-/ks

4.9.5 PREDPOKLAD PRIIMU

Pfedpoklad pfijmu od spusténi firmy do konce roku rozdroben na
mésice a nasledné po letech. Trzby se odvijeji od po¢tu prodanych kusu.
Jednotlivé sumy prodeje se odkazuji na prilohu ¢.2, kde jsou pocty
prodanych kusU reaguji na zmé&nu sezonni poptavky. To znamena, Ze
napr. v obdobi pred Vanoci jsou trzby vyssi nez v |été. Zaroven vsak trzby
postupné rostou, protoze firma podnika za U¢elem rlstu a zisku.

Realna varianta

Redlna varianta

fijen listopad |prosinec |2. rok 3. rok 4. rok
Mésic 1 2 3 leden-prosinec |leden-prosinec |leden-prosinec
Prodanych kust {10 20 30 358 577 865
Trzby [KE] 59990 119980 |179970 (2147642 3461423 5189135

Tab. 11: Redlnd varianta pfjmuU [Zdroj: Vlastni zpracovani]

V redlné varianté vidime poc¢ateéni narlst i diky obdobi Vanoc. V dalsich
letech se trzby zvysuji s rozSifovanim firmy.

Optimisticka varianta

Optimisticka varianta

fijen listopad |prosinec |2.rok 3. rok 4. rok
Mésic 1 2 3 leden-prosinec |leden-prosinec |leden-prosinec
Prodanych kusu |14 28 42 502 808 1211
Trzby [KE] 83986 167972 |251958 [3011498 4847192 7264789

Tab. 12: Optimisticka varianta pfijmQ [Zdroj: Vlastni zpracovani]

V Optimistické varianté pocitame s prodejem o 40% vySSim nez u
realného - viz tabulka 12.

Pesimisticka varianta

Pesimisticka varianta

fijen listopad |prosinec |2.rok 3. rok 4. rok
Mésic 1 2 3 leden-prosinec |leden-prosinec [leden-prosinec
Prodanych kusu |7 14 21 253 406 609
Trzby [KE] 41993 83986 125979 (1517747 2435594 3653391

Tab. 13: Pesimisticka varianta [Zdroj: Vlastni zpracovani]

V pesimistické varianté uvazujeme nizsi prodeje.

na 75% realné varianty - viz tabulka 13.
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4.9.6 NAKLADOVA ROZVAHA

Q=FN/(P-PVN)
Q=25000/(5999-2890)
Q=8ks
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Obr. 8: Grafické vyjadreni bodu zvratu [Zdroj: Vlastni zpracovani]

Z uvedeného vypoctu a grafického vyjadreni je vidét, Ze je potreba
prodat alespofi 8 kusl mési¢né aby byl podnik ziskovy. Fixni naklady se
budou ¢asem zvy$ovat a potfeba prodanych kusl se také zvysi.

4.9.7 SESTAVENI TABULKY CASH FLOW

Sestavenim tabulky cash flow si ovérujeme, Ze je podnik
ufinancovatelny. Cash flow je tvoreno na dobu tfi let od spusténi projektu.
Predpokladam se spusténim projektu v rijnu. Do konce roku je CF tvoreno
po mésicich nasledné na dalsi tfi roky. Pro prehlednost a zjednoduseni
jsem nékteré polozky agregoval. Jsou vytvoreny tfi varianty realna,
optimisticka a pesimisticka.

V priloze €. 3 je prilozena tabulka cash flow realné varianty
rozdrobena na mésice. V mési¢ni podrobnosti se projevi vykyvy prodejd
napr. v obdobi pred vanoci prodeje rostou a v Iété jsou nizsi.
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V tabulkach cash flow, se trzby z prodeje odvijeji, dle predpokladu
ptijmQ (viz. 4.9.5) a zaroven jsou vedkerymi prijmy b&hem fungovani
projektu. Do vydajl jsem zahrnul celkové provozni ndklady. Provozni
naklady jsou rozdélené na naskladnéni a ostatni. Naskladnéni reaguje,
vzdy na vyprazdnéni zasob a nutnost vytvorit nové zasoby. Ostatni se
postupem cCasu zvétsuji, protoze se firma rozsifuje. Ve vydajich se odrazi i
finanéni naklady Urok a Gmor z poskytnuté pdjéky.

Jelikoz jsem zvolil formu s.r.0. musime jako firma kazdy rok podavat
dafiové prohlaseni. Dafl 19% se promitne do tabulky CF v rémci vydajd
vzdy v nasledujicim roce, nejcastéji se plati v mésici brezen za predchozi
rok.

Realna varianta

Redlna varianta
mésic 0 1 2 3 2. rok 3. rok 4. rok
fijen listopad prosinec leden-prosinec | leden-prosinec | leden-prosinec

Prijmy
Financni zdroje

Vlastni zdroje 130 000 K¢

Cizi zdroje 230 000 K¢
Triby z prodeje 59 990 K¢ 119 980 K¢ 179 970 K¢ 2 147 642 K¢ 3461423 K¢ 5189 135 K¢
PFijmy celkem 360 000 K¢ 59 990 K¢ 119 980 K¢ 179 970 K¢ 2 147 642 K¢ 3461423 K¢ 5189 135 K¢
Vydaje
Celkové investicni vydaje 352 000 K¢
Celkové provozni vydaje Ké 20 000 K¢ 20 000 K¢ 20 000 K¢ 1837 800 K¢ 2858 800 K¢ 3573 206 K¢

naskladnéni Ké - Ke - Ke - ke 1287 800 K¢ 1698 800 K¢ 1863 200 K¢

ost. Ké 20 000 K¢ 20 000 K¢ 20 000 K¢ 550 000 K¢ 1160 000 K¢ 1710 006 K&
Financni naklady

urok Ké 767 K¢ 735 K¢ 702 K¢& 5 874 K¢ 1252 K¢ Ké

Gmor Ké 9639 K¢ 9671 K¢ 9704 K¢ 118 998 K¢ 81987 K¢ - Ke
Dan ze zisku - K - K¢ - K¢ - K - Ké 47 444 K¢ 114 260 K¢
Vydaje celkem 352 000 K¢ 30 406 K¢ 30 406 K¢ 30 406 K¢ 1962 672 K¢ 2989 483 K¢ 3 687 466 K¢
CF 8 000 K¢ 29 584 K¢ 89 574 K¢ 149 564 K¢ 184 970 K¢ 471 940 K¢ 1501 669 K¢
Kumulované CF 8 000 K¢ 37584 K¢ 127 158 K¢ 276 722 K¢ 461 692 K¢ 933 632 K¢ 2435 301 K¢

Tab. 14: CF realna varianta [Zdroj: Vlastni zpracovani]

V redlné varianté je vidét, ze za predpokladanych trzeb a nakladd je

projekt ufinancovatelny a bude si tvorit finan¢ni zdsoby. Které se ovSem
odviji i od toho, zda se z firmy budu vybirat zisk.

Zaroven si mdzeme vimnout, e v 2. roce neni placena daf ze zisku
v Vd o] v . 7

za predchozi rok. Je tomu, tak z duvodu, ze firma v 1. roce nevykazala

zisk. Vypocet predpokladaného rocniho zisku ukazu v dalsi kapitole.

50




Optimisticka varianta

Optimistickd varianta

mésic 0 1 2 3 2. rok 3. rok 4. rok
fijen listopad prosinec leden-prosinec | leden-prosinec | leden-prosinec
Pfijmy
Finanéni zdroje
Vlastni zdroje 130 000 K¢
Cizi zdroje 230 000 K¢
Trzby z prodeje 83 986 K¢ 167 972 K¢ 251 958 K¢ 3011 498 K¢ 4847 192 K¢ 7 264 789 K¢
Prijmy celkem 360 000 K¢ 83 986 K¢ 167 972 K¢ 251 958 K¢ 3011 498 K¢ 4847 192 K¢ 7 264 789 K¢
Vydaje
Celkové investicni vydaje 352 000 K¢
Celkové provozni vydaje - K 20 000 K¢ 20000 K¢ 20 000 K¢ 2 057 000 K¢ 3379 400 K¢ 4943 200 K¢
naskladnéni K¢ - Ke - Ke - K 1507 000 K¢ 2219 400 K¢ 3233 200 K¢
ost. K¢ 20 000 K¢ 20000 K¢ 20 000 K¢ 550 000 K¢ 1160 000 K¢ 1710 000 K¢
Finanéni naklady
urok K¢ 767 K¢ 735 K¢ 702 K¢ 5874 K¢ 1252 K¢ K¢
umor K¢ 9 639 K¢ 9671 K¢ 9 704 K¢ 118 998 K¢ 81987 K¢ - K¢
Dan ze zisku - KE - Ke - Ke - K 17 045 K¢ 180 239 K¢ 278 643 K¢
Vydaje celkem 352 000 K¢ 30 406 K¢ 30 406 K¢ 30 406 K¢ 2198 917 K¢ 3642 878 K¢ 5221 843 K¢
CF 8000 K¢ 53 580 K¢ 137 566 K¢ 221 552 K¢ 812 581 K¢ 1204 314 K¢ 2 042 946 K¢
Kumulované CF 8 000 K¢ 61 580 K¢ 199 146 K¢ 420 698 K¢ 1233279 K¢ 2 437 593 K¢ 4 480 539 K¢

Tab. 15: CF optimistickd varianta [Zdroj: Vlastni zpracovani]

Ve varianté optimistické se zvysuji trzby z prodeje o 40% oproti

varianté realné a zaroven se zvysuji vydaje na naskladnéni. V této
varianté je mozné, Ze firma bude potrebovat zvySovat rychleji ostatni
naklady, které jsou v této varianté zvysSovany stejné jako v realné
varianté. Nicméné pro to jsou vytvoreny vhodné finan¢ni podminky,
protoze je vidét, ze jsou tvoreny vyssi financni zasoby nez ve varianté

realné.

zisk uz v prvnim roce.
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Pesimisticka varianta

Pesimistickd varianta
mésic 0 1 2 3 2. rok 3. rok 4. rok
fijen listopad prosinec leden-prosinec | leden-prosinec | leden-prosinec

Prijmy
Financni zdroje

Vlastni zdroje 130 000 K¢

Cizi zdroje 230 000 K¢
Trzby z prodeje 41993 K¢ 83 986 KC 125 979 K¢ 1517 747 K¢ 2 435 594 K¢ 3653 391 K¢
Prijmy celkem 360 000 K¢ 41993 K¢ 83 986 KC 125 979 K¢ 1517 747 K¢ 2 435 594 K¢ 3653 391 K¢
Vydaje
Celkové investi¢ni vydaje 352 000 K¢
Celkové provozni vydaje Ké 20 000 K¢ 20 000 K¢ 20 000 K¢ 1193 900 K¢ 2338 200 K¢ 3436 200 K¢

naskladnéni K¢ - KE - KE - KE 643 900 K¢ 1178200 K¢ 1726 200 K¢

ost. K¢ 20 000 K¢ 20 000 K¢ 20 000 K¢ 550 000 K¢ 1160 000 K¢ 1710 000 K¢
Financni naklady

urok K¢ 767 K& 735 K¢ 702 K& 5 874 K¢ 1252 K¢ K¢

umor K¢ 9 639 K¢ 9 671 K¢ 9 704 K¢ 118 998 K¢ 81987 K¢ - Ké
Dan ze zisku - K - Ké - Ké - Ké - K 29 588 K¢ 18 267 K¢
Vydaje celkem 352 000 K¢ 30 406 K¢ 30 406 K¢ 30 406 K¢ 1287 945 K¢ 2 451 027 K¢ 3 454 467 K¢
CF 8000 K¢ 11 587 K¢ 53 580 K¢ 95 573 K¢ 229 802 K¢ |- 15 433 K¢ 198 924 K¢
Kumulované CF 8 000 K¢ 19 587 K¢ 73 167 K¢ 168 740 K¢ 398 542 K¢ 383 108 K¢ 582 032 K¢

Tab. 16: CF pesimisticka varianta [Zdroj: Vlastni zpracovani]

V pesimistické varianté jsem snizil trzby z prodeje na 70% realné
varianty. Zaroven se prizplsobi vydaje za naskladnéni, které se také
snizeni. V pesimistické varianté zUstali ponechany ostatni provozni
naklady, které rostou stejné rychle jako v optimistické verzi a ani finan¢ni
naklady se nezménili.

Stejné jako v redlné varianté se ve druhém roce neprojevi dan ze
zisku za prvni rok. Dale mGzeme vidét, ze ve druhém roce varianta
vykazuje zaporné cash flow. V tabulce je i vidét, Ze si netvori moc vysoké
finan¢ni zasoby.

Ve 4. roce u pesimistické varianty si miZeme v&imnout, dané ze
zisku za predchozi rok. Prestoze bylo ve 3. roce zaporny tok cash flow.
Firma byla ziskova, protoze do vypoctu zisku se nezapocitava umor a dan
za predchozi rok, které ovéem firma plati a finanénich tokl se projevi.

Této varianté bych se chtél vyhnout, za takovych podminek by
projekt byl slozité financovatelny. Pokud by se projekt vyvijel spiSe podle
pesimistické varianty, budu na néj reagovat pomalejSim zvySovanim
ostatnich nakladd.
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4.9.8 VYPOCET ROCNIHO PREDPOKLADANEHO ZISKU

Zisk je stanoven vzdy za kazdy dokonceny rok. Je stanoven jako
Vynosy, od kterych jsou odecteny vydaje, uroky, odpisy. V mém pripadé
jsou vzdy odpisy rovno nule, protoze firma nedisponuje polozkami, které

by se odepisovali.

Dan ze zisku je stanovena na 19% pro spolec¢nosti s ruc¢enim

omezenym. V ramci vypoctu dané se uplathuje ztrata z minulych let, ktera

snizi danovy zaklad. V mém pripadé se v nékterych variantach ztrata

projevi.

Zisk je pocitam pro tfi varianty: realnou, optimistickou a

pesimistickou.

Realna varianta

Realnd varianta
1. rok 2. rok 3. rok 4. rok
fijen-listopad leden-unor leden-unor leden-zafri
Vynosy 359 940,00 K¢ 2 147 642 K¢ 3461423 K¢ 5189 135 K¢
Vydaje 412 000 K¢ 1 837 800 K¢ 2 858 800 K¢ 3 573 206 K¢
Odpisy 0 0 0 0
Uroky 2 203 K¢ 5874 K¢ 1252 K¢ - Ke
Zisk 54 263,50 K¢ 303 968 K¢ 601 371 K¢ 1615 929 K¢
Dan ze zisku 0 47 444 K¢ 114 260 K¢ 307 027 K¢
Zisk po zdanéni - K¢ 256 525 K¢ 487 111 K¢ 1308 902 K¢

Tab. 17: Vypocet ptedpokladdanych pfijmQ Redlna varianta [Zdroj: Vlastni zpracovani]

V readlné varianté je v prvnim roce vykazana ztrata. Coz je
zpUsobeno podateénimi naklady a na zadatku spusténi firmy je to
v poradku. V dalSim letech uz je firma ziskova.

Do dané ze zisku ve 2. roce se projevi ztrata z prvniho roku a snizi

danovy zaklad.
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Optimisticka varianta
Optimistickd varianta
1. rok 2. rok 3. rok 4. rok
fijen-listopad leden-Unor leden-unor leden-zari

Vynosy 503 916,00 K¢ 3011 498 K¢ 4847 192 K¢ 7 264 789 K¢
Vydaje 412 000 K¢ 2 057 000 K¢ 3379 400 K¢ 4943 200 K¢
Odpisy 0 0 0 0
Uroky 2 203 K¢ 5874 K¢ 1252 K¢ - Ke
Zisk 89 712,50 K¢ 948 624 K¢ 1466 540 K¢ 2 321589 K¢
Dan ze zisku 17 045,38 K¢ 180 239 K¢ 278 643 K¢ 441 102 K¢
Zisk po zdanéni 72 667 K¢ 768 386 K¢ 1187 897 K¢ 1 880 487 K¢

Tab. 18: Vypocet piedpokladdanych pfijmG Optimistickad varianta [Zdroj: Vlastni

zpracovani]

V optimistické varianté je vidét zisk uz v prvnim roce a jeho
postupné zvysSovani v dalSich letech. Optimisticka varianta je ziskovéjsi
nez varianta realna.

Pesimisticka varianta

Pesimisticka varianta

1. rok 2. rok 3. rok 4. rok
fijen-listopad leden-uUnor leden-unor leden-zati
Vynosy 251 958,00 K¢ 1517 747 K¢ 2 435 594 K¢ 3 653 391 K¢
Vydaje 412 000 K¢ 1193 900 K¢ 2 338 200 K¢ 3436 200 K¢
Odpisy 0 0 0 0
Uroky 2 203 K& 5 874 K¢ 1252 K¢ - K¢
Zisk - 162 245,50 K¢ 317 973 K¢ 96 142 K¢ 217 191 K¢
Dan ze zisku 0 29 588 K¢ 18 267 K¢ 41 266 K¢
Zisk po zdanéni - K¢ 288 385 K¢ 77 875 K¢ 175 925 K¢

Tab. 19: Vypocet ptedpokladdanych prijmG Pesimisticka varianta [Zdroj: Vlastni

zpracovani]
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Ve varianté pesimistické firma vykaze ztratu v prvnim roce, stejné
jako varianta optimisticka, ovSem mnohem vyssSi. Ve druhém roce si
muZeme v&imnout vys&iho zisku neZ v redlné variantd. Dé&je se tak

o v Vv7rs 7 o v 7 Ié v v - . - . Jé
z duvodu nizsich nakladu na naskladnovani. Prestoze je v pesimisticke
verzi vyssi zisk, nez ve verzi redlné je placena nizsi dan ze zisku, déje se
tak diky uplatnéni ztraty z prvniho roku pro snizeni zakladu dané.

V dalSich letech se firma nedostala pres zisk v roce druhém a
vykazovala drobné rocni zisky.

Pesimistické varianté bych se chtél vyhnout a pripadné na ni
reagovat snizeni nakladd.

5 Zaver
Cilem bakalarské prace bylo sestaveni podnikatelského planu, ktery se
sklada ze dvou casti, z teoretické a praktické.

V teoretické ¢asti jsem sestavil kostru podnikatelského planu a tu jsem
nasledné pouzil v ¢asti praktické.

V praktické ¢asti jsem se Fidil strukturou z asti teoretické.
K jednotlivym kapitolam jsem zpracoval konkrétni analyzy a financni
navrhy tak, abych mohl ovérit, zda projekt vyroby a prodeje betonovych
designovych vyrobkd mdze byt Gspé&sny.

V &asti praktické jsou sestavovany tfi finanéni plany dle rGznych
scénarl. Jedna se o redlnou, optimistickou a pesimistickou variantu.

Predpoklady pro redlnou variantu umoznuji rozjet projekt tak, ze by
mohl byt Uspésny. Prestoze je v prvnim roce podnikani vykazana ztrata 54
tisic korun, tak firma nevykazuje zadné rocni zaporné toky penéz. Proto je
podnik v této varianté ufinancovatelny. Ve druhém, tretim a ¢tvrtém roku
firma generuje zisk po zdanéni 256, 487 a 1 308 tisic korun. Bude-li
skutec¢nost odpovidat realné varianté, neni potreba prijmout zadna
ochranna opatreni.

Optimisticka varianta pocita s vyssSimi prodeji a naklady. I pres vyssi
naklady umoznuje Uuspésné podnik budovat. Jiz v prvnim roce se podnik
dostane do zisku po zdanéni 72 tisic korun, ve druhém, tretim a ¢tvrtém
roce zisk roste na 768, 1 190 a 1 880 tisic korun. Rocni toky penéz nikdy
nejsou zaporné. Optimisticka varianta je idealni a firma by méla délat vse
pro to, aby odpovidala skutecnosti.

Pesimisticka varianta v prvnim roce vykazuje ztratu 160 Tis. K¢. Ve
druhém roce je zisk vlivem niz&ich nakladG vy$si neZ v redlné varianté a to
288 tisic korun. Ve tretim a ¢tvrtém roce je zisk opét nizsi 77 a 175 tisic
korun. Ve tretim roce této varianty je zaporné saldo 15 tisic korun,
prestoZe firma vykazala zisk. Dé&je se tak z divodu Umoru pUjéky, ktery se
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do nakladd pro vypodet zisku nezapoéitava. Kumulované CF v&ak zlstalo
kladné. Pokud se skutecnost bude blizit pesimistické varianté, firma by
meéla prijmout opatreni a snazit se snizit své provozni naklady, aby se
nedostala do finanénich potizi a mohla za&it rdst.

Vysledkem bakalarské prace je zpracovani podnikatelského planu
vyroby a prodeje betonovych designovych vyrobkd. Tento plan by mohl
byt zakladem pro rozhodnuti podnikatele, zda tento druh podnikani
nastartovat. V budoucnu vysledky prace mohou slozit k porovnani
skutecnosti s timto podnikatelskym planem. Na zakladé porovnani Ize
odhadnout a aktualizovat vyvoj v dalSim obdobi a ucinit rozhodnuti, zda
v projektu dale pokracovat, pozménit ho nebo ukondit.
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Priloha ¢. 1 - dotaznik
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Hodinky z betonu

Dobry den,

Chtél bych vas poprosit o vyplnéni dotazniku pro mou bakalafskou praci. Dotaznik je anonymni, kratky a
zabere nanejvys pét minut vaseho Casu.

V bakalarské praci se zabyvam vyrobou a prodejem designovych hodinek z betonu (kdyz si predstavite
drevéné hodinky, ale dfevo je nahrazeno betonem). Ziskanda data vyuziji pro vyhodnoceni zajmu o
zminény produkt.

Dékuiji.
*Povinné pole

Jste zena nebo muz? *
Oznacte jen jednu elipsu.

zena

muz

Kolik je vam let? *
Oznacte jen jednu elipsu.

20 a méné
21-30
31-40
41-50
51-60

61 a vice



3. Jaké je vase nejvyssi dosazené vzdélani? *
Oznacte jen jednu elipsu.

() Bez vzdélani
() Zékladni

() stiedoskolské
() Vysokogkolské

@ Jiné:

4. Které z moznosti nejlépe vystihuji Vas pracovni stav? *
Zaskrtnéte vsechny platné moznosti.

| | zaméstnanec
|| Podnikatel
|| vdiichodu
|| Student

|| Brigadnik

Jiné: D

5. Jaky je obor vaseho zaméstnani? *

Zaskrtnéte vsechny platné moznosti.

|| Zemédélstvi
|| Stavebnictvi
|| Ostatni pramysl

|| Sluzby
Jiné: |:|



6. Jaky je vas mésicni Cisty prijem? *
Oznacte jen jednu elipsu.

méné nez 10 000,
10 000 - 20 000,-
20 000 - 30 000,-
30 000 - 40 000,-
40 000 - 60 000,-

vice nez 60 000,-

7. S jakymi designovymi vyrobky z betonu jste se setkali? *

Zaskrtnéte vsechny platné moznosti.
kvétinac
vaza
Sperky (nausnice, prsteny, naramky;,...)
umyvadla
vany
svétla
stoly
s zadnymi

Jiné:

8. Vlastnite néjaky vyse zminény vyrobek z betonu? *
Oznacte jen jednu elipsu.

Ano

Ne

9. Nosite hodinky? *
Oznacte jen jednu elipsu.

Ano

Ne



10. Koupili byste si hodinky z betonu? *
Oznacte jen jednu elipsu.
Ano

Ne

Mozna

11. Znate nékoho, kdo by si hodinky z betonu koupil? *
Oznacte jen jednu elipsu.

Ano

Ne

12.  Koupili byste hodinky z betonu nékomu ze svého okoli? *
Oznacte jen jednu elipsu.

Ano
Ne

Mozna

13. Kolik korun jste ochotni zaplatit za hodinky? *

Oznacte jen jednu elipsu.

méné nez 2 000,
2000 -4 000,-

4 000 -6 000,-

6 000 - 8 000,-

8 000 - 10 000,-

vice nez 10 000,-



14. Jakou pro vas hodinky plIni funkci? (Vyberte odpovéd na skale 1-5, kdy 5 = [100%]
souhlasim a 1=[0%] nesouhlasim.) *

Oznacdte jen jednu elipsu na kazdém radku.

Ukazatel casu

Modni doplnék

Ukazatel prestize

Fitness pomocnik

01010100}~
01010100}~
01010100}
01010100~
0101010 (0]«

Doplnék k telefonu

15. Jake jiné funkce pro vas hodinky plni?

Obsah neni vytvoren ani schvalen Googlem.


https://www.google.com/forms/about/?utm_source=product&utm_medium=forms_logo&utm_campaign=forms

Hodinky z betonu

60 odpoveédi

Publikovat analyzu

Jste zena nebo muz?

60 odpovédi

® Zena

® muz

Kolik je vam let?

60 odpovédi

@ 20 a méné
8,3% ® 2130
® 3140
@ 41-50
] @ 51-60
‘ @® 61 avice



https://docs.google.com/forms/d/1fvrC3r6VnNb0AtSGu8bPPcptjLsoQP2Wwayl6QK7XLM/edit?usp=redirect_edit_m2#start=publishanalytics

Jake je vase nejvyssi dosazeneé vzdélani?

60 odpovédi

@ Bez vzdélani
@ Zakladni

@ Stredoskolské
@ Vysokoskolské

Které z moznosti nejlépe vystihuji Vas pracovni stav?

60 odpovédi

Zameéstnanec —26 (43,3 %)

Podnikatel 6 (10 %)
V duchodu —1 (1,7 %)
Student —29 (48,3 %)
Brigadnik 13 (21,7 %)
Korona OSVC | |—1 (1,7 %)
Nezaméstnany —1 (1,7 %)
0 10 20 30

BN



Jaky je obor vaseho zaméstnani?

60 odpovédi

Zemeédélstvi
Stavebnictvi
Ostatni pramysl
Sluzby
Zdravotnictvi

28 (46,7 %)

6 (10 %)

11 (18,3 %)

3 (5 %)

Student nepracuju|i—1 (1,7 %)
Marketing & IT [l—1 (1,7 %)
Nezaméstnany [l8—1 (1,7 %)

—1 (1,7 %)

Design|—1 (1,7 %)

—1 (1,7 %)

Bankovnictvi|[—1 (1,7 %)

energetika |[l—1 (1,7 %)

Skolstvi [l—1 (1,7 %)

pedagogika [f#—1 (1,7 %)

—1 (1,7 %)

Ekonomika [—1 (1,7 %)

Vzdélavani dospélych [fli—1 (1,7 %)
0 10 20 30

Jaky je vas mésicni Cisty prijem?

60 odpovédi

@ méné nez 10 000,-

@ 10000 - 20 000,-

@ 20000 - 30 000,-

@ 30000 - 40 000,-
: @ 40 000 - 60 000,-

@ vice nez 60 000,-




S jakymi designovymi vyrobky z betonu jste se setkali?

60 odpovédi

50 (83,3 %)
33 (55 %)

22 (36,7 %)

umyvadla —30 (50 %)
vany —20 (33,3 %)
svétla —15 (25 %)
stoly —37 (61,7 %)
s zadnymi 6 (10 %)
Lehatka|i—1 (1,7 %)
Stolni hodiny |i—1 (1,7 %)
Motylek |5—1 (1,7 %)

1(1,7 %)

Vlastnite néjaky vySe zminény vyrobek z betonu?

60 odpovédi
® Ano
® Ne
Nosite hodinky?
60 odpovédi
® Ano

® Ne




Koupili byste si hodinky z betonu?

60 odpovédi
® Ano
® Ne
@ Mozna
Znate nékoho, kdo by si hodinky z betonu koupil?
60 odpovédi
® Ano
® Ne

Koupili byste hodinky z betonu nékomu ze svého okoli?

60 odpovédi

® Ano
® Ne
@ Mozna

BN



Kolik korun jste ochotni zaplatit za hodinky?
60 odpovédi

@ méné nez 2 000,-
@ 2000-4000,-
@ 4000 -6 000,-
. @ 6000 -8000,-
@ 38000 -10000,-

@ vice nez 10 000,-

Jakou pro vas hodinky plni funkci? (Vyberte odpovéd' na skale 1-5, kdy 5 =
[100%] souhlasim a 1= [0%] nesouhlasim.)

o N EN2 W3 s M5

30

20

10
0 mElN - III IIIII -I

Ukazatel ¢asu Moédni doplnék Ukazatel prestize Fitness poil




Jaké jiné funkce pro vas hodinky pIni?

11 odpovédi

Chodit véas

Krokomeér

Premyslim nad hodinkami tak, Ze mi vyhovuje mit 2 rizné modely - jeden Cisté
sportovni (Garmin, Suunto...), které pouzivdm o vikendech, béhem trénink( a v
"neformalnich pracovnich dnech". Potom chci mit druhy model, ktery pro mé plni
cisté roli modniho doplnku a oceriuji u nich design, napaditost, kvalitu - tyto hodinky
by nemély byt vystfedni, ale spiSe elegantni a méli by se dobfe doplhovat s formalnim
oble¢enim. Za sportovni hodinky bych byl ochoten zaplatit max 10-15k (pfeci jen je to
technologie, kterd starne a ztraci hodnotu), za designové hodinky bych vyhledové
zaplatil i vice, zvlast pokud vim, Ze neznic¢im-li je, mohu je po letech znovu prodat za
slusné nebo dokonce vyssi penize.

nic dalsiho mé nenapada

Obsah neni vytvoren ani schvélen Googlem. Nahldsit zneuZiti - Smluvni podminky sluzby - Zdsady ochrany
soukromi



https://docs.google.com/forms/d/1fvrC3r6VnNb0AtSGu8bPPcptjLsoQP2Wwayl6QK7XLM/reportabuse
https://policies.google.com/terms
https://policies.google.com/privacy
https://www.google.com/forms/about/?utm_source=product&utm_medium=forms_logo&utm_campaign=forms

Priloha ¢. 2 - predpoklad prijmu



Realna varianta

fijen listopad |prosinec |leden unor bfezen duben kvéten |Cerven Cervenec [srpen zafi
Mésic 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Prodanych kust |10 20 30 8 10 15 20 25 20 25 25 30
Trzby [K¢] 59990 119980 179970 |47992 59990 89985 119980 149975 |119980 (149975 [149975 179970

fijen listopad |prosinec |leden unor bfezen duben kvéten |Cerven cervenec [srpen zafi

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

40 60 80 30 30 32 40 40 35 40 40 45

239960 (359940 479920 |179970 (179970 [191968 |239960 [239960 (209965 |239960 [239960 (269955

fijen listopad |prosinec |leden unor bfezen duben kvéten |Cerven Cervenec [srpen zafi

25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36

65 80 100 50 45 55 65 65 55 55 50 60

389935 [479920 599900 [299950 (269955 329945 |389935 (389935 329945 329945 (299950 (359940

Optimisticka varianta

fijen listopad |prosinec |leden unor bfezen duben kvéten |Cerven Cervenec [srpen zafi
Mésic 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Prodanych kust |14 28 42 12 14 21 28 35 28 35 35 42
Trzby [K¢] 83986 167972 251958 |71988 83986 125979 |167972 |209965 (167972 209965 |209965 (251958

fijen listopad |prosinec |leden unor bfezen duben kvéten |Cerven cervenec [srpen zafi

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

56 84 112 42 42 44,8 56 56 49 56 56 63

335944 503916 |671888 |251958 (251958 |268755,2 |335944 (335944 293951 |335944 (335944 (377937

fijen listopad |prosinec |leden unor bfezen duben kvéten |Cerven Cervenec |srpen zafi

25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36

91 112 140 70 63 77 91 91 77 77 70 84

545909 [671888 839860 |419930 (377937 |461923 |545909 (545909 [461923 |461923 (419930 (503916




Pesimisticka varianta

fijen listopad |prosinec |leden unor bfezen duben kvéten |Cerven cervenec [srpen zafi
Meésic 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Prodanych kusti |7 14 21 6 7 11 14 18 14 18 18 21
Trzby [K¢] 41993 83986 125979 |35994 41993 65989 83986 107982 |83986 107982 107982 [125979
fijen listopad |prosinec |leden unor bfezen duben kvéten |Cerven Cervenec [srpen zafi
13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
28 42 56 21 21 22,4 28 28 24,5 28 28 31,5
167972 251958 [335944 (125979 125979 |134377,6 (167972 (167972 |146975,5 (167972 (167972 |188968,5
fijen listopad |prosinec |leden unor bfezen duben kvéten |Cerven cervenec [srpen zafi
25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
45,5 56 70 35 31,5 38,5 45,5 45,5 38,5 38,5 35 42
272954,5 (335944 1419930 |209965 (188968,5 |230961,5 |272954,5 (272954,5 |230961,5 |230961,5 (209965 (251958




Priloha ¢. 3 — cash flow realna varianta



Redlna varianta

., 0 1 2 3 4
mesic fijen listopad prosinec leden
PFijmy
Financni zdroje
Vlastni zdroje 130 000,00 K¢
Cizi zdroje 230 000,00 K¢
Trzby z prodeje 59 990,00 K¢ 119 980,00 K¢ 179 970,00 K¢ 47 992,00 K¢
Prodané kusy 10 20 30 8
Skladem (na konci mésice) 100 90 70 40 32
PFijmy celkem 360 000,00 K¢ 59 990,00 K¢ 119 980,00 K¢ 179 970,00 K¢ 47 992,00 K¢
Vydaje
Celkové investicni vydaje 352 000,00 K¢
Celkové provozni vydaje - Ké 20 000,00 K¢ 20 000,00 K¢ 20 000,00 K¢ 20 000,00 K¢
naskladnéni - K¢ - Ke - K¢ - K¢ - K¢
ost. - K¢ 20 000,00 K¢ 20 000,00 K¢ 20 000,00 K¢ 20 000,00 K¢
Financni ndklady
drok - Ke 766,67 K& 734,54 K& 702,30 K& 669,95 K&
umor - K¢ 9 639,33 K¢ 9671,46 K¢ 9 703,70 K¢ 9 736,05 K¢
Dan ze zisku - K¢ - K¢ - K¢ - K¢ - K¢
Vydaje celkem 352 000,00 K¢ 30 406,00 K¢ 30 406,00 K¢ 30 406,00 K¢ 30 406,00 K¢
CF 8 000,00 K¢ 29 584,00 K¢ 89 574,00 K¢ 149 564,00 K¢ 17 586,00 K¢
Kumulované CF 8 000,00 K¢ 37 584,00 K¢ 127 158,00 K¢ 276 722,00 K¢ 294 308,00 K¢




5 6 7 8 9 10 11 12
unor bfezen duben kvéten Cerven cervenec srpen zafi
59 990,00 K¢ 89 985,00 K¢ 119 980,00 K¢ 149 975,00 K¢ 119 980,00 K¢ 149 975,00 K¢ 149 975,00 K¢ 179 970,00 K¢
10 15 20 25 20 25 25 30
22 107 87 62 42 117 122 122
59 990,00 K¢ 89 985,00 K¢ 119 980,00 K¢ 149 975,00 K¢ 119 980,00 K¢ 149 975,00 K¢ 149 975,00 K¢ 179 970,00 K¢

20 000,00 K& 294 000,00 K& 50 000,00 K& 50 000,00 K& 50 000,00 K& 324 000,00 K& 132 200,00 K¢ 132 200,00 K¢&
- KE 274 000,00 K& - KE - KE - KE 274 000,00 K& 82 200,00 K& 82 200,00 K¢&

20 000,00 K& 20 000,00 K& 50 000,00 K& 50 000,00 K& 50 000,00 K& 50 000,00 K& 50 000,00 K& 50 000,00 K&
637,50 K& 604,94 K& 572,27 K& 539,49 K& 506,60 K& 473,60 K& 440,49 K& 407,27 K&

9 768,50 K¢& 9 801,06 K¢& 9 833,73 K¢ 9 866,51 K¢& 9 899,40 K¢ 9 932,40 K¢& 9 965,51 K& 9 998,73 K¢&
- KE - K& - KE - K& - KE - KE - KE - K&

30 406,00 K& 304 406,00 K& 60 406,00 K& 60 406,00 K& 60 406,00 K& 334 406,00 K& 142 606,00 K& 142 606,00 K&
29 584,00 K& |- 214 421,00 K& 59 574,00 K¢& 89 569,00 K¢& 59574,00 K& |- 184 431,00 K& 7 369,00 K¢& 37 364,00 K¢&

323 892,00 K¢

109 471,00 K&

169 045,00 K¢

258 614,00 K¢

318 188,00 K¢

133 757,00 K¢&

141 126,00 K&

178 490,00 K¢




13

14

15

16

17

18

19

20

fijen

listopad

prosinec

leden

Unor

brezen

duben

kvéten

239 960,00 K¢

359 940,00 K¢

479 920,00 K¢

179 970,00 K&

179 970,00 K¢

191 968,00 K&

239 960,00 K¢

239 960,00 K¢

40

60

80

30

30

32

40

40

132

152

152

152

142

140

130

130

239 960,00 K¢

359 940,00 K¢

479 920,00 K¢

179 970,00 K¢

179 970,00 K¢

191 968,00 K¢

239 960,00 K¢

239 960,00 K¢

187 000,00 K¢

289 200,00 K¢

289 200,00 K¢

152 200,00 K¢

124 800,00 K¢

172 200,00 K¢

172 200,00 K¢

199 600,00 K¢

137 000,00 K¢& 219 200,00 K& 219 200,00 K& 82 200,00 K¢& 54 800,00 K& 82 200,00 K¢& 82 200,00 K& 109 600,00 K¢&
50 000,00 K& 70 000,00 K& 70 000,00 K& 70 000,00 K& 70 000,00 K& 90 000,00 K¢& 90 000,00 K& 90 000,00 K¢&
373,95 K¢ 340,51 K& 306,95 K¢ 273,29 K& 239,51 K¢ 205,63 K& 171,62 K& 137,51 K&

10 032,05 K¢ 10 065,49 K& 10 099,05 K& 10 132,71 K& 10 166,49 K& 10 200,37 K¢ 10 234,38 K& 10 268,49 K&
- KE - K& - KE - K& - KE 47 443,95 K& - KE - K&

197 406,00 K¢

299 606,00 K¢

299 606,00 K¢

162 606,00 K¢

135 206,00 K¢

230 049,95 K¢

182 606,00 K¢

210 006,00 K¢

42 554,00 K¢

60 334,00 K¢

180 314,00 K¢

17 364,00 K¢

44 764,00 K¢

- 38 081,95 K¢

57 354,00 K¢

29 954,00 K¢

221 044,00 K¢

281 378,00 K¢

461 692,00 K¢

479 056,00 K¢

523 820,00 K¢

485 738,05 K&

543 092,05 K¢

573 046,05 K&




21

22

23

24

25

26

27

28

cerven

cervenec

srpen

zafi

fijen

listopad

prosinec

leden

209 965,00 K¢

239 960,00 K¢

239 960,00 K¢

269 955,00 K¢

389 935,00 K¢

479 920,00 K¢

599 900,00 K¢

299 950,00 K¢

35

40

40

45

65

80

100

50

125

125

125

120

135

155

195

185

209 965,00 K¢

239 960,00 K¢

239 960,00 K¢

269 955,00 K¢

389 935,00 K¢

479 920,00 K¢

599 900,00 K¢

299 950,00 K¢

172 200,00 K¢

199 600,00 K¢

199 600,00 K¢

229 600,00 K¢

339 200,00 K¢

394 000,00 K¢

503 600,00 K¢

229 600,00 K¢

82 200,00 K¢

109 600,00 K&

109 600,00 K¢

109 600,00 K&

219 200,00 K¢

274 000,00 K¢

383 600,00 K¢

109 600,00 K¢

90 000,00 K¢ 90 000,00 K¢ 90 000,00 K¢ 120 000,00 K¢ 120 000,00 K¢ 120 000,00 K¢ 120 000,00 K¢ 120 000,00 K¢
103,28 K¢ 68,94 K¢ 52,20 K¢
10 302,72 K¢ 10 337,06 K¢ 10 344,80 K¢
- Ke - Ke - Ke - Ke - Ke - Ke - Ke - Ke

182 606,00 K¢

210 006,00 K¢

209 997,00 K¢

229 600,00 K¢

339 200,00 K¢

394 000,00 K¢

503 600,00 K¢

229 600,00 K¢

27 359,00 K¢

29 954,00 K¢

29 963,00 K¢

40 355,00 K¢

50 735,00 K¢

85 920,00 K¢

96 300,00 K¢

70 350,00 K¢

600 405,05 K¢

630 359,05 K¢

660 322,05 K¢

700 677,05 K&

751 412,05 K¢

837 332,05 K¢

933 632,05 K¢

1 003 982,05 K¢




29

30

31

32

33

34

35

Unor

brezen

duben

kvéten

cerven

cervenec

srpen

269 955,00 K¢

329 945,00 K¢

389 935,00 K¢

389 935,00 K¢

329 945,00 K¢

329 945,00 K¢

299 950,00 K¢

45

55

65

65

55

55

50

180

185

180

175

180

185

195

269 955,00 K¢

329 945,00 K¢

389 935,00 K¢

389 935,00 K¢

329 945,00 K¢

329 945,00 K¢

299 950,00 K¢

229 600,00 K¢

284 400,00 K¢

314 400,00 K¢

314 400,00 K¢

314 400,00 K¢

314 400,00 K¢

314 400,00 K¢

109 600,00 K&

164 400,00 K¢

164 400,00 K¢

164 400,00 K¢

164 400,00 K¢

164 400,00 K&

164 400,00 K¢

120 000,00 K¢

120 000,00 K¢

150 000,00 K¢

150 000,00 K¢

150 000,00 K¢

150 000,00 K¢

150 000,00 K¢

- K¢

114 260,49 K¢

- K¢

- K¢

- K¢

- K¢

- K¢

229 600,00 K¢

398 660,49 K¢

314 400,00 K¢

314 400,00 K¢

314 400,00 K¢

314 400,00 K¢

314 400,00 K¢

40 355,00 K¢

- 68 715,49 K¢

75 535,00 K¢

75 535,00 K¢

15 545,00 K¢

15 545,00 K¢

- 14 450,00 K¢

1044 337,05 K&

975 621,56 K&

1051 156,56 K¢

1126 691,56 K¢

1142 236,56 K¢

1157 781,56 K¢

1143 331,56 K¢




36

37

38

39

Zafi

fijen

listopad

prosinec

359 940,00 K¢

569 905,00 K¢

719 880,00 K¢

899 850,00 K¢

60

95

120

150

195

160

100

10

359 940,00 K¢

569 905,00 K¢

719 880,00 K¢

899 850,00 K¢

314 400,00 K¢

314 401,00 K&

314 402,00 K¢

314 403,00 K¢

164 400,00 K¢

164 400,00 K¢

164 400,00 K¢

164 400,00 K¢

150 000,00 K¢

150 001,00 K¢

150 002,00 K¢

150 003,00 K¢

- K¢

- K¢

- K¢

- K¢

314 400,00 K¢

314 401,00 K¢

314 402,00 K¢

314 403,00 K¢

45 540,00 K¢

255 504,00 K¢

405 478,00 K¢

585 447,00 K¢

1188 871,56 K&

1444 375,56 K¢

1849 853,56 K¢

2 435300,56 K¢




