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Abstrakt

Cilem diplomové prace s tématem ,,Podnikatelsky plan — zalozeni podniku se zamé&fenim
na automatické malby* je zpracovat takovy plan, ktery bude slouzit jako podklad pro
realné zalozeni podniku v rozsahu, ktery minimalné¢ odpovida této diplomové praci.
Teoreticka ¢ast diplomové prace je zaméfena na predstaveni malého podniku, podnikani
a jednotlivych Casti podnikatelského planu, které by plan mél obsahovat v kazdém
ptipadé tvorby podnikatelského planu. Samotnd prakticka cast se pak jiz zabyva
samotnym popisem a sestavovanim planu. Tato ¢ast jiz vychazi z realnych cisel. Jako
drobny podnik je v této praci definovan podnik poskytujici sluzbu ,,tisk na zed pro
ptedev§im B2C zakazniky. Diplomova prace na zavér obsahuje shrnuti celého

podnikatelského planu s redlnym vyhodnocenim tohoto planu a jeho uvedenim do praxe.

Abstract

The main goal of this diplomat theses which is called ,,Business plan for running small
business with print services* is to develop such a plan, which will serve as a basis for the
running company to the extent that at least corresponds to this thesis. The theoretical part
of the thesis is focused on introduction of small business, entreprenuership and individual
parts of the business plan, which the plan should contain in every situation. The practical
part then deals with description and compilation of the plan. This part is already based on
real numbers. In this thesis, the company is a company providing wall printing service
for primarily B2C customers. Finally, the thesis contains recommendations that can be

used in the future in the real establishment of the company.
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Uvod

Diplomova prace se zabyva sestavenim podnikatelského planu pro uspé$né zalozeni
malého podniku. Diplomova prace bude rozdélena do dvou hlavnich ¢asti. Prvni ¢ast je
teoreticka. V této Casti se pokusim postupné rozebrat vSechny dulezité aspekty, které by
m¢él podnikatelsky plan obnaSet. Budu se poté predev§im dirazné zamétovat na Casti,
které poté budu rozpracovavat v druhé ¢asti diplomové praci a to praktické. V praktické

¢asti jiz budu teorii aplikovat na vypracovani realného podnikatelského zaméru.

Jako snad nejvice dilezity krok pii zahdjeni ¢i planovani podnikatelské Cinnosti je
sestaveni kvalitniho podnikatelského planu neboli zdméru. Takovy podnikatelsky plan je
souhrn faktord a Cinnosti, které je potfeba zanalyzovat, propocitat a odhadnout tak,
abychom byli na konci takového planu schopni rozhodnout o realizaci zkoumané
podnikatelské ¢innosti. Pro vypracovano tohoto planu budu tak vyuzivat riiznych analyz,
jako je napt. SWOT ¢i PESTE. Tyto analyzy jsou zakladem pro jakykoliv podnikatelsky
zamér, nebot’ reflektuji aktudlni situaci na trhu, ktera je svym zplsobem hlavnim

ukazatelem, jestli je na trhu piilezitosti pro vstup nov¢ vzniklého podniku.

V této diplomové praci se budu zabyvat zpracovanim podnikatelského planu na zaloZeni
drobného podniku, jehoZ hlavni ¢innosti bude provozovani sluzby v oblasti tisku na zed'.
Jedna se totiz o celkem novinku na Ceském i evropském trhu a tato sluzba je tak tedy
Vv jejim zarodku. Z tohoto diivodu jsem se rozhodl podnikatelsky plan vice rozpracovat,

abych byl schopen vice prozkoumat tuto podnikatelskou ¢innosti ¢i moznost.

Tisk samotny je nanaSen pomoci vysoce kvalitnich tiskacich hlav ptfimo na zed’, pomoci
UV zéfeni je poté tato barva vysouSena a tisk tedy na zdi vypada jako opravdové dilo od
profesionalniho malife. Tedy s jednim malym rozdilem. Vysledna prace je vykonana za
podstatné méné Casu a hlavné, neni obraz, ktery by nas pfistroj nezvladl. Vypracovani
podnikatelského planu je také z dtivodu, Ze sam o této podnikatelské ¢innosti uvazuji a
tato prace bude tedy slouzit jako opravdovy realny zaklad pro dalsi ¢innosti v rdmci mého
podnikani.

Jako velkou moznost vyuziti tisku zde nevidim pouze pro domécnosti, a tedy B2C

zdjemce, ale takeé pro velké podniky a statni organizace, pro které je na jejich zdi moznost
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tisknout rzné historické milniky, loga, ndkresy a mnoho dal$iho. Kvalitn€ vypracovany

finanéni plan poté ukaze, jestli bude naplnén cil podnikani — zisk.

Pfi psani této diplomové prace budou vyuzity jak Ceské, tak zahranicni literarni zdroje.

Zdroje budou predevs§im zaméteny na téma jako je marketing a finan¢ni planovani.
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Vymezeni problémii a cile prace

Cil préace

Hlavnim cilem diplomove prace je tvorba komplexniho podnikatelskeho planu. V ptipadé
tohoto podnikatelského zaméru se jedna o zalozeni spolecnosti poskytujici sluzby

v oblasti technologii ve spojeni s vytvarnym uménim.

Metodika prace

Samotnad metodika prace se u diplomovych praci 1isi v jednotlivych Castech, na které je
prace rozdélena. V prvni ¢asti, kterd je teoretickd, se autor zaobird obsahovou analyzou
daného problému. V teoretické Casti je také zahrnuta literarni reSerSe, ktera vychazi
z odborné literatury. Autor tak v prvni ¢asti nejenom popisuje teoretickou ¢ast problému,
ale také popisuje odborné nazvy, které jsou nasledné pouzity v dalsich ¢astech diplomové

prace.

Druha ¢ast diplomové prace je zaméfena na analyzu soucasného stavu a také prazkum
trhu. Za ucelem kvalitni analyzy soucasného stavu je vyuZzito hned nékolik metod.
Prizkum trhu byl proveden za pomoci dotaznikového Setfeni. Druha Cast zaroven také

obsahuje interpretaci vysledkli z uvedeného dotaznikového Setfeni.

Posledni cast diplomové je vénovana vlastnimu navrhu feseni, v tomto ptipadé se tedy
jednd o reédlny navrh podnikatelského subjektu. V této casti je zpracovan jak
marketingovy, tak finanéni plan. V zavéru této Casti je také zpracovano vyhodnoceni

tohoto podnikatelského zameéru.
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1 Teoretické vychodiska prace

1.1 Podnikani

Podnik a podnikatele 1ze nazvat jakkoliv. Nejlépe vSak pro pravou definici podnikatele
miZzeme vyuzit Cesky zédkon, ktera podnikatele definuje nasledovné: ,,Kdo samostatné
vkonava na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou cinnost Zivnostenskym nebo
obdobnym zpiisobem se zamerem Ccinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je
povazovan se zietelem k této cinnosti za podnikatele. . Tato definice pochazi ze zakona
¢. 8 420. Tuto definici vSak navic jesté dopliiuje novela zakona ¢. 89/2012 Sb. Ta pro to,

aby z nas byli opravdové podnikatelé, pozaduje jesté nékolik podminek.

Podminka prvni je — samostatnost, podminka druha — vlastni Géet a odpovédnost,
podminka tieti — vydéle¢na ¢innost, podminka ¢tvrta — zivnostensky list ¢i jiny zptsob
zapis, podminka pata — soustavna ¢innosti a posledni podminkou je poté to ,hlavni* —

dosazeni zisku.

Koréb (1) definuje podnikatele ¢i podnikani jako jednani, diky kterému vznika hodnota
na ukor Casu, usili, prebirani rizika a také samoziejmé zisku odmény, nejenom financni,

ale také naptiklad z vlastniho osobniho uspokojeni

Pokud bychom se na ,,véc* podivali z oborového pohledu, mizeme napft. dle Frkové (2)
definovat podnikatele nasledovné: ,,,Je to podnikatel, ktery podnikd bud sam jako
fyzicka osoba, tak i podnikatel jako spole¢nik v n¢které z pravnickych osob, ktery nema
k dispozici kvalifikovany management, ale sam nebo s n¢€kolika spolecniky fidi svou
spole¢nost. Vystupuje tedy soucasné jako majitel (spolumajitel) a soucasné sdm odpovida
za fizeni podnikatelského subjektu.*
Stat se podnikatelem miizeme na zéklad¢ n€kolika riznych nélezitosti:

a) Zapis do OR

b) Zivnostenské opravnéni

c) Jiné nez zivnostenské opravnéni, na zaklad¢ zvlastnich predpisu

d) Jako fyzicky osoba provozujici zeméd€lskou vyrobu zapsana v evidence dle

zvlastnich predpist
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Podnikatele, jako osoby, mizeme také rozdélit do dvou forem. Jako osobu fyzickou a

jako osobu pravnickou.
Fyzické osoba poté miiZze podnikat na zakladé dvou mozZnosti:

a) Zivnostensky list

b) Koncese
V ptipadé pravni formy ¢i osoby poté podnikatelé maji na vybér z vice variant

a) V.0.S - vefejna obchodni spole¢nost

b) k.s.—komanditni spole¢nost

C) S.r.0.—spolecnost s ru¢enim omezenym
d) a.s.— akciova spole¢nost

e) Druzstvo

Aby byl podnik/podnikatel Gsp&sny, mél by si také dle Martinovicové (3) polozit nékolik

otazek:

a) Jaky je predmét podnikani

b) Jaké produkty budeme vytvaiet

c) Pro koho budeme nase produkty vyrabét
d) Kde budeme nase produkty nabizet

e) Kolik produkti budeme vyrabét

Abychom spravné zvolili vhodny typ spole¢nosti, je potieba se podivat na rizna Kritéria,
ktera ndm pomuizou v tomto velmi dilezitém rozhodovani. Kritéria, ktera jsou dle Vebera

(4) vhodna, jsou nasledujici:

Minimalni velikost poc¢ate¢niho kapitalu

Pocet osob potiebnych k zaloZeni

Obtiznost zalozeni (formalni naleZitosti, vydaje spojené se zalozenim)

Mira pravni regulace

Flexibilita pravni formy a obtiznost pfipadné transformace na jinou pravni formu
Zastupovani podnikatelského subjektu navenek

Rozsah podnikatelskych aktivit

Obor ¢innosti (n€které obory mohou byt legislativné upraveny)

© © N o Ok~ 0 DN

Mira zdanéni vytvoreného zisku
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10. Povinny audit ucetni zavérky a poZzadavky na vedeni ucetnictvi.
11. Ruceni podnikatele za zdvazky vzniklé podnikatelskou ¢innosti

12. Moznosti financovani

1.1.1 Formy podnikani pravnickych osob

Verejné obchodni spole¢nost — v.0.s.

Pro zalozeni vefejné obchodni spole¢nosti jsou potieba alespon dvé osoby. Tyto dvé nebo
vice osob ruci za firmu celym svym majetkem, nerozdélen€. Pro vstup/zaloZeni lze byt
jak fyzickou, tak pravnickou osobou. Rozdéleni zisku ve v.o.s. je rovanym dilem. Dle
Vebera (4) je nejvétsi vyhodou tohoto typu spole¢nosti danéni pouze v ramci fyzickych
osob. Firma tedy nepodléha zdanéni pravnickych osob. Zisk je totiz rozd€len mezi
spole¢niky a ti tento zisk poté nasledné dani na zakladé ptijmu fyzickych osob, ptipadné

pravnickych (nejednd se vSak jiz o tu samou spolecnost).

Komanditni spole¢nost — Kk.s.

Komanditni spole¢nost je takovym hybridem mezi formami podnikéni. Jedna se totiz o
kombinaci jednoho ¢i vice spole¢niki, ktefi ruci do vyse svého nesplacené¢ho vkladu.
Témto spole¢niklim se fika také komanditisté. Druhymi osobami jsou poté opét jeden ¢i
vice spole¢nikt, ktefi vSak ruci celym svym majetkem. Tito spolecnici se poté nazyvaji
komplementafi. Komplementafem v§ak miiZze byt osoba, ktera splituje urcité pozadavky
na podnikani. Dle Vebera (4) je komanditni spole¢nost skvélou volbou, pokud podnikani
je zaloZeno na know-how na jedné strané a kapitdlem na strané druhé. Pokud se tedy
potkaji tyto 2 typy podnikatell, kdy kazdy jeden ma pouze to ,,své“, je komanditni

spolecnost tu pravou volbou.

Spole¢nost s ru¢enim omezenym — S.r.0.

Spole¢nost s ru¢enim omezenym lze jiz fadit mezi kapitdlové spolecnost. Spole¢niky
Vv takové spole¢nost se miizou stat jak osoby fyzické, tak osoby pravnické. Pfi zaloZeni
spole¢nosti se sepisuje spolecenska smlouva, ve které je stanoven vklad kazdého jednoho
spolecnika. Minimalni vklad pro spole¢nost s rucenim omezenym je 10 000 KE¢.
Hlavnimi vyhodami spole¢nost typu s.r.o. je omezené ruceni spolecnikli, zidkaz
konkurenéniho jednani jednatelli a podil na zisku nepodléha socialnimu pojisténi. Naopak

nevyhodou u tohoto typu spole¢nosti je povinny vklad (ktery 1ze v§ak vyuzit k podnikanti,
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penize nejsou zmrazeny) a celkem naro¢nd administrativa na zaloZeni a chod samotné

spolecnosti.

Akciova spole€nost — a.s.

Akciovou spolecnost Veber (4) ve své knize (mimo to tak hovofi i zakon) definuje jako
spole€nost, kterd vznika na zdklad€ poctu akcii a jejich jmenovité hodnoté. Akciova
spole¢nost zodpovida za své zavazky celym svym majetkem, akcionai vSak nikoliv.
Akciova spole¢nost lze zalozit za pomoci jednoho ¢i vice zakladateli. Samotné akcie
(jejich upis) mize byt nabizen veiejné ¢i neverejné. Akciova spolecnost a jeji organizacni

struktura zahrnuje valnou hromadu a ptredstavenstvo, pokud smlouvy nestanovi jinak.

1.1.2 Motivace podnikani

Abychom mohli byt ispésni, potiebujeme velkou davku motivace. Samotnou motivaci
tedy naptiklad Wohe (5) definuje jako néco, co mame v sobé ¢i kolem nés a co nas vede
ur¢itym smérem. Dle Vebera je motivace zakladnim ptredpokladem pro budouciho

podnikatele. Motivace je vétSinou zaloZena na osobnich planech ¢i vizich.
Duivody, pro¢ jsme motivovani popisuje ve své knize také Bednarova (6)
Jedna se napiiklad o:

a) Ztrata pracovniho mista
b) Nespokojenost se sou¢asnym zaméstnanim
c) Nadgje na zbohatnut

d) Touha po nezavislost

Abychom byli motivovani a byli uspésné, je ve své podstaté¢ souhra mnoha faktort,
vnitinich 1 vnéjSich. Aby byl podnikatel tspéSny, mél by vSak mit i sdm nékteré
predpoklady, které mu na jeho podnikatelské cest¢ pomlzou. Mezi tyto predpoklady
muzeme naptiklad zaradit:

a) Odvaha

b) Iniciativa

c) Vile pfinaset obéti

d) Rozhodovani

e) Sebedivéra
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f) Sebekazen

1.2 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je ve vétSiné piipada tvoii pred zahdjenim samotného podnikéni.
Diivod je jednoduchy. Podnikatelsky plan by ndm mél ve své formé odhalit vS§echna

uskali, ukazat finan¢ni stranku véci, realnost daného ,,napadu* ¢i upozornit na véci, které

tteba nemame vymyslené dostatecné a bylo by tedy potieba se na né¢ zaméfit.

Srpova (7) definuje podnikatelsky plan dle svého — je to dokument, které seskupuje
vSechny dulezité nejenom vnéjsi, ale i vnitini faktory vi¢i danému podnikatelskému
planu. Ve zkratce se tedy jedna o formalni shrnuti cild podnikatele, reélnosti a

dosazitelnosti pravé téchto cili podnikatele.

Svobodova (8) na podnikatelsky plan nahlizi mali¢ko jinak. Definuje jej jako plan, ktery
nam poméaha s myslenkami vici nasemu napadi. Podnikatelsky plan nam tak pomize
jasn¢ dopiedu stanovit dulezité rozhodnuti a kroky. PP ndm také je schopen pomoci
s odhadnutim realizovatelnosti a propoc¢tu navratnosti vlozenych investic, které jsou
samoziejm¢ pro velkou ¢ast podnikatelii primarnim otaznikem pii rozjizdéni nového

businessu.

Prokop (9) k tomu vS§emu piidava také nalezitosti, které by mél kazdy podnikatelsky plan

respektovat a nasledovat. Mezi tyto zélezitosti tedy miiZeme zatadit:

a) strucnost a jednoduchost

b) predstaveni vyhod produktu nebo sluzby

C) orientace na budoucnost, * vérohodnost a realnost
d) pfiméfeny optimismus i pesimismus

e) poukazani na silné a slabé stranky planu

f) urceni zpusobu financovani

g) kvalita formalni stranky

Podnikatelsky plan by mél také plnit své urcité zasady. Mezi tyto zdsady spada

nasledujicich pét bodu:

1. Srozumitelnost

2. Pravdivost a redlnost
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3. Respektovani rizika
4. Uvéadéni zdroja

5. Ptehlednost
Srpova se k témto zasadam vyjadiuje také o néco vice:

a) Srozumitelnost — plan by nemél byt piehlcen informacemi. M¢l by byt
srozumitelny s dostate¢nym poctem informaci.

b) Ptesnost—autor by mél své podnikatelské myslenky vystihovat struéné a vystizné

c) Logika (posloupnost) — samotny plan by mél postupovat podle urcité posloupnosti
a nem¢l by si v nicem odporovat.

d) Kompletnost a redlnost — data a informace uvedené v podnikatelském planu by

méla byt redlna.

1.2.1 Respektovani rizika
Plan by m¢l také pocitat s vyvojem budoucnosti. Je tedy vhodné identifikovat ptipadna

rizika a proti témto rizikim také navrhnout opatieni

Srpova (7) se také vyjadiuje k samotné struktuie podnikatelského planu. Ten by mél totiz
mit svou urcitou a logickou posloupnost. Nicméné tato struktura neni nijak pevné
stanovena, nebot’ pozadavky (finance, organizace apod.) se méni v zavislosti na
samotném planu a napadu. Mezi zakladni body, ktery by mél vSak obsahovat kazdy

podnikatelsky plan, Srpova (7) stanovuje nasledujici:

Titulni list

Shrnuti

Popis podnikatelské piilezitosti

Popis podniku a cile firmy

Analyza vnitiniho a vnéj$iho prosttedi firmy
Marketingova strategie

Realizacni projektovy plan

Finan¢ni plan

© © N o gk~ w0 DN

Rizika projektu
10. Ptilohy
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Na podobné struktufe se shoduje také Hisrich a Peters (10), dle kterych by méla byt

osnova nasledujici:

Titulni strana

Exekutivni souhrn

Popis podniku

Organizacni plan

Analyza odvétvi (vyrobni plan)
Marketingovy plan
Zhodnocovani rizik

Finan¢ni plan

Pilohy

© © N o Ok~ 0 DN

Titulni list
Na titulnim listu se dle Srpové (11) zpravidla uvadi obchodni nazev firmy, logo, jméno

autora, jména zakladatele ¢i zakladatell firmy a jiné dileZité informace.

Titulni strana je velmi diilezitou ¢asti, a proto by méla byt velmi dobfe provedena. Na
prvni pohled totiz ukazuje investorim dilezité informace, které samotné investory

zajimaji pfi rozhodovani o projektu, bez nutnosti ¢ist cely podnikatelsky plan.

Shrnuti

Ve shrnuti autor poukazuje na strukturu podnikatelského planu a také zdaraznuje hlavni
body samotného planu ¢i zameéru. Je tedy prioritou, aby shrnuti bylo dobie napsano, nebot’
pravé shrnuti mize rozhodnout o tom, ze uzivatel ¢i investor bude chtit dany

podnikatelsky zdmér prozkoumat Gpln€é dopodrobna, tedy, Ze jej zaujme.
Dle Svobodové (8) by shrnuti mélo také obsahovat nasledujici body:

stru¢na charakteristika produktu ¢i sluzby
konkuren¢ni vyhody produktu ¢i sluzby
popis trhu a jeho diilezité informace jako je velikost a nasyceni

business model

o~ e

velikost finan¢nich prostiedkl, které od investori zddame a také jejich

pravdépodobnou navratnost
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Popis podnikatelské prileZitosti

Jiz z nazvu této casti by mélo byt jasné, cemu se zde autor bude predevsim vénovat. Autor
podnikatelské planu by zde mél rozvést, k ¢emu dany produkt ¢i sluzba bude urcena, na
co je viubec potieba a poté ta hlavni zajimavost, jak produkt/sluzbu zpenézit. Popis

podnikatelské ¢innosti se dle Srpoveé (7) sklada ze 3 bodu.

a) Popis produktu/sluzby
b) Konkurenéni vyhoda produktu/sluzby
c) Uzitek produktu/sluzby pro spotiebitele

Popis produktu

V ptipad¢ podnikatelského planu zaméfeného na produkt, je potieba produkt detailné
popsat. Zminit predevsim jeho vlastnosti a jeho uzitek pro uzivatele. Zaroven je také
potieba zdlraznit, jestli se jedna o produktu na trhu zcela novy nebo pouze naptiklad jiz
modifikovany stavajici produkt. V piipadé podnikatelského planu zaméfeného na sluzby
by mél autor i zde objasnit, o jakou sluzbu se jedna. Srpova také zdlraznuje, ze popis

produktu ¢i sluzby by mél byt jednoduchy a vécny.

Konkurenéni vyhoda

Svobodova u konkuren¢ni vyhody zminuje, Ze je zapotiebi, aby autor jasné a jednoduse
vysvétlil, jaké jsou hlavni konkuren¢ni vyhody produktu ¢i sluzby. Jinak feceno, mél by
vysvétlit, v éem bude produkt/sluzba lepsi oproti tém stavajicim. Mezi typické

konkurenc¢ni vyhody poté napiiklad tadi:

a) Cena

b) Kvalita

C) Znacka

d) Dopliujici servis

e) Individualni ptistup

f) Inovace produktu
Uzitek pro zakaznika
Srpova se v poslednim bodé popisu podnikatelské ptilezitosti vyjadiuje ohledné uzitku
pro zakazniky. Aby byl nad$ podnikatelsky zamér GspéSny (nebo alesponl tu Sanci mél),

mél by zadkazniklim produktu/sluzby pfinaset urCity uzitek. V tomto bod¢ je tedy potieba
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Ctenafim vécné popsat, jaky uzitek mizeme zajemcim pfinést, napiiklad oproti

konkuren¢nimu produktu ¢i sluzb¢.

Popis podniku a cile firmy
Korédb (12) uvadi, Ze neméné dulezitou ¢asti podnikatelského zaméru je detailni popis
podniku, at’ uz nového ¢i stavajiciho. V popisu by mél autor uvést zakladni udaje, jako je

velikost podniku, informace o majiteli, zdkonna forma podniku a jiné.

Soucasti tohoto popisu by mély byt také cile podniku, organiza¢ni struktura a také

napiiklad vybaveni (aktiva).

Cile firmy

Dle Cerveného (13) v této &asti autor prezentuje jednotlivé cile a vize firmy. Vize je
zaklad pro celkovy budouci rozvoj firmy, cile jsou poté jednotlivé body a ¢innosti, které
pomohou vizi naplnit ¢i se k ni alesponi pfiblizit. Cile by mély plnit manaZerskou

podminku ,,SMART*.
Tato podminka definuje jednotlivé vlastnosti cilli pomoci pismenek:

e S —cile by mél byt specificky a jednoznacny

e M —cil by mél byt méfitelny

e A —cil by mél byt akceptovatelny v§emi stranami, které se na ,,cili* podili
e R —cile by mély byt realistické a dosaZitelné

e T —cil by mél byt asové vymezeny s jasné danymi terminy

Okoli podniku

To kde se bude nov¢ vznikly podnik pohybovat, jak na daném trhu bude Gspésny popisuje
Beranek (14) ve své knize, kde se také vyjadiuje k analyze trhu. Tu totiZ oznacuje za
velmi dilezitou ¢ast uspéSného podnikatelského planu. Vysledky z této analyze totiz
nejenom odkryji dilezité ,karty* pro piipadné investory, ale také pro samotné tviirce

napadu.

Diky témto analyzdm jsme poté schopni naptiklad ud¢€lat kvalitni marketingovy ¢i
finan¢ni plan. Pfi analyze trhu bychom se méli fidit dle Berdnka (14) ktefi uvadi
nasledujici kroky:

a) Ziskavani informaci

b) Analyza informaci
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c) Popis celkového trhu

d) Vymezeni a popis trznich segmenti
e) Odhady objemu prodeje

f) Analyza konkurence

1.3 Vnitini a vnéjsi analyza podniku

Koréb (11) analyzovani povazuje za neodmyslitelnou soucast kazdého chovani nejenom
firem, ale tak nds, jako lidi. Analyzu totiz provadime témet pii jakémkoliv pohybu,
rozhodovani apod. V ramci podnikatelského planu se v§ak vyuziva daleko specifi¢téjSich

a strukturovangjsich analyz, nez je tomu u naseho kazdodenniho rozhodovani.

Parmov4 (15) naptiklad tika, Ze pravé z hlediska prostiedi podniku muzeme délat analyzu
dvéma sméry. Tim prvnim se jedna o vnéjsi okoli podniku, jinak nazyvané jako
makroprostfedi. Druhou analyzou je poté naopak analyza vnéjsiho okoli podniku, tedy

jeho mikroprostiedi.

V této Casti podnikatelského planu se vyuziva mnohych marketingovych nastroji, které
nam pomahaji s analyzovanim jak vnitiniho, tak vnéjSiho okoli firmy. Dukladna a

pravdiva analyza poméahéa podniku k realizace jeho cilti a dosahovani vizi.

Analyza vnéjSiho prostiedi

Analyzy, které zamé&fujici na vnéjsi prostfedi podniku jsou specifické v tom, Ze je dany
¢1 zkoumany podnik nema ve své vétsi podstaté Sanci ovlivnit €i néjak zmenit, a naopak,
je spiSe nucen se pfizpisobit. Pfedev§im z tohoto diivodu je tedy velmi Zddouct, aby firmy

méli maximaln€ mozny piehled o vnéjsim okoli svého podniku.

Jednou z nejvice vyuzivanych analyz dle Parmove (15) vnéjsiho okoli podniku je analyza

zvana PESTE, v ur¢itych ptipadech také znama pod zkratkou STEPE.

Grasseova (16) definuje PESTE analyzu jako nastroj, ktery slouzi ke zkoumani riznych
vnéjSich faktord, které plisobi na organizaci. Tuto metodu podniky také vyuZivaji pro
analyzu vnéjSiho okoli podniku na zéklad¢ podnétli, u kterych se da predpokladat, ze
budou mit dil¢i podil na chovani podniku na daném trhu. Druhou analyzou vnéjSiho okoli

podniku je dle Parmove (15) Porteraiv model péti sil.
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1.3.1 PESTE analyza
PESTE analyza je slouceninou pismen, kde kazdé jedno pismeno vyjadiuje ,,obor*, ke

kterému se analyza vaze.
Dle Grasseové (16) muzeme poté tyto faktory popsat nasledovné:

P — politicko — pravni faktory

Jedna se o politické faktory, které zasahuji do chovani podniku. MuZeme sem napiiklad
tadit stabilitu vlady, vladnouci politické strany, postoj vlady vici zahrani€nim zemim,
postoj vlady vii¢i zahrani¢nim investicim, vztah ke stdtnimu pramyslu, legislativni

zakony chranici domaci podnikatele, spotiebni zakony aj.

Je potieba brat na védomi, Ze tyto faktory nejenom ze ovlivituji chovani podniku, ale
ovliviiuji predevsim chovani statu jako celku, na zaklad¢, kterého se poté chovaji i
jednotlivé podniky ve staté. Také je zde potieba uvést, ze do politicko-pravnich faktort

fadime také dafovy systém statu.

E — ekonomické faktory

Do ekonomickych faktori mizZeme zatadit napifiklad miru inflaci, silu ménového kurz
domaci mény, vyse HDP. I zde mizeme zaradit danovy systém statu. Spadaji sem vsak
také napiiklad naklady na pijcky, celni zakony. Na ekonomické faktory se vSak mtizeme
také podivat z pohledu spotiebitele, tedy napiiklad nakupni chovani spotiebiteli, svatky,

mzdy a mnoho dalsiho.

S —socialni faktory

Socialni faktory jsou tvofeny predev§im zvyky lidi v daném statu. Radi se sem také
demografické uskupeni obyvatelstva, tedy jeho vék, pohlavi, misto bydleni. Koneckoncti
sem spada také nabozenstvi, které mize v mnoha zemich ovliviiovat nakupni zvyklosti

(predevsim islamské nabozenstvi).

T — technologické faktory

Do technologickych faktort na druhou stranu fadime vlivy, které maji dopad na rychlost
technologickych inovaci, na délku zZivotnosti produktli, na schopnost vytvaret stale nové
a nové inovace. Muzeme sem také zafadit chovani vlady ve vztahu k technologiim, jako

jsou investice do vyzkumu apod.
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E — ekologické faktory

Poslednim faktorem jsou faktory ekologické, které jak jiz z nazvu vypovida fesi
pfedevs§im vztah k Zivotnimu prostiedi. Mliizeme sem tedy zatadit vyuziti obnovitelnych
zdrojl energie, spotiebu plastii ¢i jinych zivotni prostiedi zatézujici materidly. V dne$ni
dobé, kdy se spotfeba vSech téchto materidlii enormné zvysuje je ekologickd otdzka
velmi, opravdu velmi dulezita. Predevsim z pohledu dlouhodobého horizontu by firma
méla byt v ekologickém ,plusu®“. Zaroven lze jeji postoj vuci piirodé vyuzit

v marketingovych kampanich.

1.3.2 Portertiv model péti sil

Dle Véchala (17) se jedna o dal$i vyznamnou analyzu ve vn&j$im prostiedi firmy. Vachal
ji tak definuje jako jedine¢ny analyticky nastroj slouzici k systematickému hodnoceni
konkurenénich sil. Celkovy dopad téchto sil poté determinuje zisky, které mohou

nasledkem svého chovani podniky dosahnout.
Portertv model péti sil je poté dle samotného Portera definovan dle nasledujicich Casti.

Vstup nové konkurence

Tato hrozba je predev§sim odvozena od podminek, které na trhu jsou a brani vstupu
novych konkurenti. MlZe se naptiklad jednat o rizné pravni podminky a skute¢nosti,
které nelze naplnit béhem kratkého obdobi. Ziskovy trh je ve vétsing ptipadli znam tim,
Ze ma velmi vysoké pozadavky pro vstup, a naopak velmi nizké pozadavky pro vystup

z daného trhu.

Konkurence na trhu

Pocet ptsobicich konkurentll na daném trhu ovliviiuje nejenom ziskovost, ale 1 budouci
konkurenceschopnost jednotlivych podniki. U malych podnikGi mtZze naptiklad k
»fuzim* nebo naopak velké podniky skupuji podniky mensi, aby si zajistily dominantné&;jsi
postaveni na trhu. V boji s konkurenci by v8ak podniky nemély praktikovat ,Spinavé
praktiky ¢i jiné nekalosti, naopak, své zakazniky by si mél ziskavat svymi kvalitn¢jSimi
vyrobky, lepsi cenou ¢i jinymi vyhodami, diky kterym se zakaznik rozhodné praveé pro
zminény podnik. Dle Blazkové (18) je konkurence vysoka na trzich, kde neexistuje
odli$nost prodavanych produktt (uhli napt.), rtist trhu je pomaly a naklady na odchod trhu

jsou vysoké.
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Substituty

Na trhu mize existovat velké mnozstvi at’ uz blizkych ¢i vzdalenych substituti, které
muzou srazet atraktivnost dané¢ho odvétvi. Tyto substituty také mohou také ale naptiklad
srazet cenu produktim a tim i na$i ziskovost, ktera nemusi byt unosna v dlouhodobém

horizontu.

Vyjednavaci sila zakaznika

Tento faktor pojedndvd o moci, kterou zdkaznici maji, pfi vyjednavani s prodejcem.
Pokud zakaznici maji naptiklad velkou moc pfi snizovani ceny nebo pozaduji vice a vice
sluzeb, stava se trh méné atraktivni, nebot’ je ve vétSin¢ ptipadl vice nakladovy. Dle
Blazkové (18) je napiiklad také dobré mit neustaly piehled nad potiebami kupujicich.
Pokud naptiklad podminky na piechod ke konkurenci jsou pro né€ nizké, zvysuje se tim

jejich vyjednavaci sila s nami jako podnikem.

Dodavatele

Zde se jedna piedevsim o velikosti dodavatelu a jejich podminkach spoluprace s nami.
Podminky se tedy mtizou naptiklad zabyvat cenami produktt, rychlosti dodavek, kvalitou
dodavek ¢i neméné dulezitou napiiklad splatnosti faktur. Vyhodou dle Blazkové (18) i
V tomto ptipad¢€ je mit neustaly piehled nad dodavateli. Byt zavisly na jednom dodavateli
muze byt pro podnik velmi nebezpecné v ptipad¢, kdy se dodavatel dostane do urcitych

problému a nebude tak napiiklad schopen plnit dodavky v plném rozsahu apod.

Analyza vnitiniho okoli
Vnitini faktory jsou naproti faktorim vnéj§im mohou jiz byt samotnym podnikem

ovliviiovany.

Dle Véachala (17) by méla byt tato analyza vnitiniho ,,stavu* podniku zaméfena piedevsim
na slabé a silni stranky vuci konkurentim podnikiim. Z tohoto diivodu je vhodné si
spravné¢ identifikovat klicové proménné podniku, nebot na nich poté zalezi
zivotaschopnost a konkurenceschopnost daného podniku. Vnéjsi faktory se poté dokonce

odrazi v internim fungovani podniku (napt. v marketingu, vyzkumu apod.).

1.3.3 SWOT analyza
Analyza SWOT je jednou zakladnich metod, jak si urcit klicové body a zavéry v ramci

faktord, které dopadaji jak na vnitini, tak vnéj$i okoli podniku.
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Dle Horacka (19) je SWOT analyza komplexnim nastrojem ¢i metodou, diky které
dokaze podnik identifikovat problémy ¢i své prilezitosti. Zarovenn oznacuje SWOT

analyzu jako soucast strategicke planovani firmy.

Dle Véchala (17) je SWOT analyza otevienym a velmi kvalitnim nastrojem, diky kterému
jsme schopni k deskripci ¢i popisu situaci podniku. Hlavni zpravou této analyzy vSak
nema byt nalezeni vSech faktort, naopak, nalézt takové faktory, které jsou strategicky

vyznamné pro chod a uspéch podniku.

S timto se také ztotoziiuje Dvotacek (20) ktery dodava, Ze zatimco zkratky SW se

zaobiraji vnitinim okoli podniku, tak zkratky OT jsou mifeny na okoli vné&jsi.

Grasseova (16) navic dodava, ze pro kvalitni SWOT analyzu je také potieba zpracovat
vahy pro jednotlivé zkoumané faktory. Pro faktory cilici na vnitini faktory se stanovuji
body dilezitosti z hlediska vlivu na podnik. Naopak pro faktory zabirajici se vn&jSim
okolim podniku se stanovuji pravdépodobnosti vzniku a odhaduji se dopady ptipadné

vzniklych situaci praveé z téchto faktort.
Jednotlivé body SWOT analyzy mizeme dle Blazkové (18) specifikovat nasledovné:

S (strenghts) — silné stranky podniku
Silné stranky podniku by mély byt takové interni faktory, diky kterym muze firma mit
dobrou pozici na trhu a zaroven ma vici svym konkurentim urc¢itou vyhodu. Mizeme

sem tedy fadit naptiklad rizné dovednosti (know-how), schopnost a jiné.

W (weaknesses) — slabé stranky podniku

Naproti tomu slabé stranky podniku poodkryvaji takové faktory, ve kterych je firma
naptiklad méné konkurenceschopnd a zaostava v nich tak. I zde se vétsinou jedna o rizné
dovednosti. Jednd se také o faktory, které napiiklad brani spolecnosti v efektivnéjSim

fungovani ¢i dosahovani stanovenych cilu.

O (oppurtunities) — prilezitosti

Ptilezitosti jsou moznosti podniku, které ma, aby mohl riist, byt vice konkurenceschopny
nebo mohl naptiklad Iépe vyuzivat svych finan¢nich zdroji. Diky pftilezitostem muze
podnik byt ziskovéjsi, pokud vhodné vyuzije své piilezitosti. Tyto pfilezitostni faktory
vSak musi prvni podnik na trhu identifikovat, aby je mohl nasledn¢ vhodné vyuzit ke

svému prospéchu.

27



T (threads) — hrozby

Hrozby jsou ve SWOT analyze myslenky jako faktory, které by mohly naptiklad dostat
podnik do problémii ¢i pozastavit jeho ¢innost. Je tedy v zajmu podniku, aby tyto hrozby
zavcCas identifikoval a predchazel jim. I z tohoto diivodu je tieba, aby byla vypracovana

podrobné tabulka s pravdépodobnostmi identifikovanych hrozeb.

Matice SWOT
Matice SWOT lze takové nasledné vyuzit pro stanoveni strategie, na zaklad¢, které

budeme nadale podnik rozvijet
Tyto strategie jsou v zakladnim provedeni 4:

a) MAX-MAX strategie — maximalizaci silnych stranek — maximalizovat piilezitosti
b) MIN-MAX strategie — minimalizaci slabych strdnek — maximalizovat piileZitosti
c) MAX- MIN strategie — maximalizaci silnych strdnek — minimalizovat hrozby

d) MIN- MIN strategie — minimalizaci slabych stranek — minimalizovat hrozby

Zhodnoceni vysledkii dle metodiky EFE/IFE

Pro zhodnoceni SWOT analyzy se take vyuziva matice IFE a EFE, které funguji na
principu pfifazeni vahy jednotlivému faktoru, ktery se nasledné vynasobi stupném vlivu,
kterym dany faktor dopada na spole¢nost. Vaha jednotlivych faktort se vzdy v souctu

musi rovnat jedné. Stupen vlivu je poté v rozmezi 1-4 (Fotr, 36).

V piipadé matice IFE se jednotlivd védha faktorti voli dle nasledujiciho uvazeni

v souvislosti s konkurenceschopni podniku.

Tabulka 1 SWOT analyza — slovni ohodnoceni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vaha Slovni ohodnoceni
1 Velmi slaba stranka
2 Slaba stranka
3 Silna stranka
4 Velmi silna stranka

U matice EFE se vaha faktort voli od 1 do 4, kdy nejnizsi ¢islo znamena nejmensi

vvvvv

podniku ve vztahu k danému faktoru.
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Matice EFE je matici urend pro externi faktory, matice IFE poté pro faktory interni. Pro

lepsi pochopeni je vhodné nahlédnout do tabulky 2.

Tabulka 2 Matice IFE/EFE (Zdroj: Vlastni zpracovani dle Fotr)

Cislo Faktor Vaha (V) | Stupeii | (V)*(SV) | Suma kategorie
faktoru vlivu (SV)
1 Faktor (S1) 0-1 3-4 V*SV Soucet (V)*(VS)
2 Faktor (S2) 0-1 3-4 V*SV faktoru S1a S2
3 Faktor (W1) 0-1 1-2 V*SV | Soudet (V)*(VS)
4 Faktor (W2) 0-1 1-2 V*SV | faktoru W1 a W2
IFE Suma 1 1-4
5 Faktor (O1) 0-1 1-4 V*SV | Soudet (V)*(VS)
6 Faktor (02) 0-1 1-4 V*SV faktoru O1 a 02
7 Faktor (T1) 0-1 1-4 V*SV | Soudet (V)*(VS)
8 Faktor (T2) 0-1 1-4 V*SV faktoru Tl a T2
EFE Suma 1 1-4

1.4 Marketingovy plan

Marketingovy plan je svym vyznamem také plan strategicky. Je hlavnim planem

v dosahovani firemnich cil, dosahovani zisku a také usazeni spole¢nosti na trhu.

Korab (12) uvadi, ze marketingovy plan je svym zptsobem také strategickym planem
podniku. Tento strategicky plan totiz objasfiuje zpusob, jakym se bude firma na trhu
pohybovat a jak bude svym produktem ¢i sluzbou konkurovat. Marketingovy plan
muzeme také rozdélit dle jeho uziti. MuzZe totiz za prvni slouzit jako strategicky plan pro
vstup podniku na trhu nebo naopak, muze slouzit jako dlouhodoby plan podniku
k dosazeni stanovenych podnikovych cili a naplnéni také vizi majitel ¢i jinych

zainteresovanych osob organizace.

Hisrich (10) také dodava, ze marketingovy plan je velmi dulezitou soucasti kazdého,
opravdu kazdého podnikatelského planu. To predevSim z divodu toho, ze kvalitné
vytvofeny marketingovy plan obsahuje informace o vyrobé, distribuci, cené a propagace.
Hisrich (10) navic dodava, ze dobfe vytvoreny podnikatelsky plan by mél byt schopen
poskytnout odpoveédi pro otazky jako jsou ,,Kam se chceme dostat™ a naslednym ,,Jakym

zpisobem se tam dostaneme*’.
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Parmova (15) navic také uvadi, Ze cilem marketingového planu je vytvoteni velmi
zndmého marketingového mixu, ktery nam zabezpeCi to, ze naSi zdkaznici budou

spokojeni v souladu se ziskem spole¢nosti jakozto hlavni naplni podnikatelské ¢innosti.

Je vhodné také poukazat na poznamku Drasilové (22), ta ve své knize uvadi, ze v dne$ni
dobé, kdy témét ve vSech oborech jiz nabidka prevySuje poptavku, se nelze obejit bez

kvalitniho marketingového planu a s nim spojenymi marketingovymi nastroj.

Marketingovy mix také definuje sam Kotler (23) ve své knize jako soubor
marketingovych néstroji, které jsou vyuzivany k dosazena stanovenych marketingovych
cila!
Hlavnim nastrojem marketingové planu miizeme povazovat princip 4P. Ten se zabyva,
jak jiz z nazvu vypliva, ¢tyfmi hlavnimi ¢astmi marketingu:

a) Product — nabizeny produkt nebo sluzba

b) Price — cena, za kterou je produkt nabizen

c) Place — distribucni cesty od vyrobce ke konecnému zakaznikovi

d) Promotion — zpusoby propagace produktu ¢i sluzby

Jednotlivé ¢asti marketingového mixu 4P muzeme dle Foreta (24) nasledné definovat

nasledovné.

1.4.1 Produkt

Oznaceni pro hmotny ¢i nehmotny produkt nebo také sluzbu. Firma svym zdkaznikiim
nabizi tento produkt predevsim k uspokojenich jejich potieb. Pii tvorbé marketingového
planu bychom si tedy v ramci produktu méli polozit otazky typu ,,Co zakaznik ziska, kdyz
si koupi produkt nas*? ,,Pro¢ by si mél koupit produkt koupit u nas, a ne u konkurence?*.

Foret (24) produkt nadale rozviji na zakladé samotné podstaty. Dé¢li jej tedy na:

a) Jadro-—hlavni,,produkt®, ktery zakaznik kupuje za u¢elem uspokojeni své potieby
b) Vlastni produkt — obal, kvalita, znacka, design apod.

c) Rozsifeny produkt — zaruka, platba apod.
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1.4.2 Cena

Cenu Ize jednoduse v marketingovém mixu definovat jako to, co prodejce pozaduje od
zakaznika vyménou za svij produkt. V dnesni dob€ je nejcastéji vyuzivano finanénich
prostiedkt, a¢ to nemusi byt pravidlo. Ve vypoctu vysledné ceny pro zakaznika by vSak
firma méla vzdy zohlednit ndklady nejenom na vyrobu, ale naptiklad také na propagaci,
rozvoj a také aby dosahovala sveho stanoveného zisku. K vypoétu ceny se vyuziva
nekolik metod, mezi které mizeme zaradit metodu zaloZzenou na poptavce, metodu

nakladovou a metodu zalozenou na konkurenci.

Foret (24) zduraziuje, Ze cena jedinou proménnou, ktera generuje spolecnosti finan¢ni
zisk, nebot’ ostatni prvky marketingové mixu jsou pro podnik nakladem. Dle Foreta (24)
se jedna také o velmi dulezitou polozku, nebot’ diky ni podnik dokaZe komunikovat vici

svym zakaznikam.

Petrti (25) upozoriiuje na nejvetsi chybu v rdmei marketingovych plant. Touto chybou je
to, Ze mnoho spolecnosti vlastné zadny marketingovy plan nemé a na trhu tak vstupuje

pouze s ptanim uspéchu.

1.4.3 Distribuce

Jak jiz z nazvu vypovida, jedna o zptsob, jak nas produkt dostaneme k zakaznikovi. Neni
tim mysleno pouze ze skladu do vlastnich rukou, ale napftiklad to, jestli bude vhodné
produkty umistit spiSe do produktového katalogu nebo spiSe na kamennou prodejnu.
Moznosti pro nas také miize byt, jestli pro distribuci vyuzijeme vlastni distribucni sit’
nebo naopak vyuzijeme distributora. Typy distribuci mame pro marketingovy mix rovnou

3. Jedna se o distribuci intenzivni, selektivni a vyhradni.

Jakubikové (26) definuje distribuci jako dlouhodobou zalezitost, ktera vyZzaduje vhodné
planovéani a rozhodovéani. Pro dosahovani cilii je vhodné zvolena distribuce opravdu
dualezity. Jakubikova dodava, ze vhodné zvolena distribucni cesta je takova, ktera bude

pro zékaznika ta nejvyhodnéjsi.
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1.4.4 Propagace

Poslednim ,,P“ v ramci marketingové mixu je propagace. Do propagace nespada pouze
reklama placend, ale také vztahy s vefejnosti, socialni sité, video marketing a jine.
Propagace by meéla potenciondlnim zdkaznikim ukazovat divod, pro¢ pravé tento
produkt je pro n¢ ten spravny a pro¢ by jej méli zakoupit. Fotr (27) tika, ze podpora
prodeje je diilezitd nejenom pro vstup produktu na trh, ale také pro udrzeni jeho pozice ¢i
dosahovani dlouhodobych cili podniku. Je tedy dilezité si na zacatku urcit, jakym stylem

a jakou cestou chceme mluvit k nasim zakaznikam.

Propagaci mlizeme téZ nazvat jako marketingovou komunikaci. A tu naptiklad Karli¢ek
(28). Definuje jako nastroj, pro fizené informovani a ptesvédceni cilovych skupin. Firmy
pomoci riznych nastroji propagace piesvédCuji zakazniky ke koupit pravé jejich

produktu.

Dle Prikrylové (29) je pravé alfou a omegou spravné si stanovit cile v marketingové

komunikaci. Tyto cile by mély navazovat na strategické rozhodnuti podniku.

Jakubikova (26) navic dodavam ze tkolem komunika¢niho mixu je seznamit cilovou
skupinu se samostatnym produktem, jeho vyhoda a nasledné tuto cilovou skupinu
presveédcit k nakupu. Cilem podniku by vSak také mélo byt vytvoftit si své stalé a vérné

zékazniky a tyto zakazniky poté motivovat k ¢astéj$im nakuptim.
Mezi klasické cile marketingového mixu mizeme dle Prikrylové (29) zatadit nasledujici

a) Budovani zna¢ky a povédomi o ni — spravna marketingova komunikace posiluje
povédomi o znacce, posiluje jeji pozici na trhu a nasledkem toho ovliviuje 1
zakazniky pti rozhodovani o ndkupu

b) Poskytovani informaci o produktech — cilem marketingového mixu je informovat
trh o cené, dostupnosti produktu a poskytnout ostatni nezbytné informace
zakaznikim pii rozhodovani o koupi

C) Vytvaret poptavku po produktu — cilem komunikace je take stimulovat poptavku,
zvySovat tak nasledné¢ zisk ¢i obrat podniku. Spravné zvolena komunikace dokaze
zvysit poptavku mnohonasobné

d) Diferenciace znacky a produktu kazda znacka by méla byt jedine¢na a tim padem
1 dobfe odliSitelna od znacek konkurencnich. Cilem marketingu by tedy mélo byt

,Jiny*, nez pravé konkurence
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e) Kladeni dirazu na uzitek a hodnotu produktu — podnik by tako pii tvorbé
marketingové planu mél dbat také na snahu ukazat zdkaznikim ptidanou hodnotu
svého produktu ¢i sluzby. Tato pfidand hodnota totiz pak dovoluje podniku

zvySovat ceny na trhu

Mezi hlavni néstroje marketingové mixu fadime néasledovné:

a) Reklama

b) Podpora prodeje
C) Vztahy s vefejnosti
d) Pfimy marketing
e) Osobni prodej

1.5 Financni plan

Hlavni naplni finan¢ni planu by mélo byt ¢iselné prokazani kvality a uspéchu schopnosti
projektu ¢i podniku. Ve finanénim planu je potieba uvadét pravdivé informace, které

nebudou zkreslovat vyslednou vystupni zpravu z daného planu.

Kvalitn¢ zpracovany finanéni plan dle Srpové (11) poskytuje pro investory ¢i osoby
poskytujici svilij kapital ptehledny obrat o mozném finan¢nim rozvoji firmy pii plnéni
urcitych podnikovych cili. Dle Fotra (30) je finan¢ni plan takovy plan, ve kterém dochazi
k hodnoceni podnikatelského planu. Méli bychom byt schopni vy¢ist investi¢ni naklady,
které budou pro dany projekt zapotiebi. Zaroveit bychom tedy meli byt schopni zjistit,
jak budou tyto naklady financovéany, z jakych zdroji, a pfedevsim i v jakém poméru.

Korab (12) i Hirsch (10) se spole¢né shoduji, ze finan¢ni plan by mél obsahovat tii

N 24

a) Rozvaha
b) Cash-flow
c) Vzz

Veber dodava (4) definuji finan¢ni plan jako Ciselné zobrazeni piedchozich Easti
podnikatelského planu. Toto zobrazeni tak poskytuje investorim zakladni obraz o
financ¢ni situaci daného projektu. Pro lepsi vykresleni situace navic doporucuji uvést ve

finan¢nim planu také finanéni pomérové ukazatele.
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Jsou to pfedevsim ukazatele:

a) Rentability
b) Likvidity
c) Aktivity
d) Zadluzenosti

Vhodnym ¢asovym horizontem pro planovani by méla byt délka obdobi 3-5 let dle
Prokopa (9). Ten navic dodava, Ze u nové vzniklého podniku nema vlastné¢ VZZ arozvaha
az tak velkou vahu, naopak, nejvétsi diraz by se mél klast na kvalitné zpracované cash-
flow. Ten totiZz poskytuje pro vSechny zainteresované nejpiesnéjsi informace v ranych

fazich rozvoje podniku.

1.5.1 Rozvaha

Synek (31) definuje rozvahu jako piehledem majetku a finanéniho prostiedka podniku ke
dnu svého vzniku (rozvahy). Rozvaha by méla slouzit jako zaklad pro finan¢ni analyzu a
zhodnoceni podniku béhem svého vyvoje. Nutno je také podotknout, ze rozvaha by méla

plnit pravni normy tohoto dokumentu.

S timto postojem se ztotoznuje také Ekanem (32), ktery popisuje rozvahu jako finanéni
vykaz podniku v ur¢itém ¢asovém okamziku. Veber (4) také popisuje blize jednotlivé
polozky rozvahy. Vlastni kapital je synonymem pro kapital, ktery podnikatel vlozi do
spole¢nosti pfi zalozeni ¢i pii vstupu. Tento kapital je nadale ve vétSin€ piipadt vyuzit
pro dalsi rozvoj spolecnosti. Naopak potiebujeme kapitalu vice, vyuzivame zdroji cizich.
Vétsinou se jednd o plijcky ¢i jiné formy cizich penéz, které musi byt v urcitych terminech
splaceny. Tyto ptujcky mohou byt jak kratkodobé, tak dlouhodobé. Ve vétsing piipadi

vSak spolecnosti za ptijcku plati tzv. urokem.

Veber (4) jesté také piidava obecna pravidlo, ktera by se méla respektovat pfi sestavovani
rozvahy, a tedy zakladani podniku. Zakladek pro spravné sestaveni rozvahy je tzv.

bilan¢ni rovnice.
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Zlaté bilan¢ni pravidlo
Toto pravidlo je zaméfeno na financovani majetku. Dlouhodoby majetek by totiz mél byt
financovan z dlouhodobych zdrojti, naopak kratkodoby majetek by mél byt financovan

ze zdroji kratkodobych.

Tabulka 3 Rozvaha (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Aktiva Pasiva
Dlouhodoby majetek Vlastni kapital
Hmotny Zakladni kapitél
Nehmotny (sw, licence) Fondy ze zisku
Financ¢ni (cenné papiry) Nerozdéleny zisk
Obézny majetek Cizi zdroje
Zasoby (zbozi, material) Dlouhodobé zavazky
Pohledavky Kratkodobé zavazky
Kratkodoby finanéni majetek Rezervy

1.5.2 Cash-flow

Prochazkové (34) definuji cash-flow jako tok finanénich prostiedk v podniku béhem
urcitého obdobi a zaroven ho povazuji za zakladni nastroj k fizeni likvidity podniku.
V cash-flow dokaze podnik rozkli¢ovat, z jakého divodu naptiklad podnik inkasoval vice

¢i méné financnich prostiedkd, nezli vydélal na zakladé vysledki hospodateni.

Srpova (11) popisuje cash-flow jako plan finan¢nich prostfedkl, se kterymi podnik
pracuje. Hlavnim cilem kvalitniho fizeni cash-flow je informace, jestli podnik bude mit
dostatek volnych finan¢nich prostfedkid na pokryti svych nakladi, at’ uz v podobé

napiiklad mezd ¢i investic do rozvoje a vystavby nové haly, naptiklad.
Pro zpracovani cash-flow by dle Wupperfelda (35) mélo byt dodrZzeno nékolika zasad,
kterymi jsou:

a) do CF je tieba zahrnout veskeré piijmy i vydaje za planovaci obdobi

b) co nejptesnéji naplanovat samotné terminy téchto piijmui a vydaji

C) pfijmy a vydaje planovat spise v pesimistické podobé

d) aktualizace planu béhem obdobi
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Cash-flow se dle Fotra (36) planuje za pomoci metody piimé (v kratkodobém casovém
obdobi) a metody neptimé (dlouhodobé ¢asové obdobi). Samotné cash-flow je ve vétsiné

ptipadi také soucésti strategické pldnovani podniku.

Tok penéz neboli cash-flow se déli na tfi samostatné ¢asti. Jedna se o tok penéz z provozni
¢innosti, z ¢innosti finan¢ni a z ¢innosti investi¢ni. Do téchto jednotlivych ¢innosti poté
je potieba zapracovat jednotlivé vydajové ¢i piijmové polozky. Z takovéhoto rozdéleni
jsme poté jednoduse schopni vy¢ist, jestli napiiklad podnik investuje do rozvoje av jakém

pomeéru viici jinym ¢innostem podniku.

153 VvVzZz

Neméné dilezitou ¢asti kvalitné zpracovaného podnikatelského planu je tzv. vykaz zisku
a ztrat. Ten se dle Fotra (36) fadi dokonce jako zasadni slozka takového planu. Investofi,
majitelé a dalsi z takovéhoto vykazu dokazou totiz vycist vynosy, naklady, vysledek
hospodareni pfed a po zdanéni, coz jsou informace, které tyto osoby nejvice zajima. Do
VZZ by se mély uvadét polozky pouze dilleZitého typu, predevsim ty, které maji moznost

VZZ ovlivnit. Mensi poloZky by tedy v této ¢asti nemély byt uvadény.

1.5.4 Zzdroje financovani
Mula¢ (37) definuje zdroje financovani jako prostifedky slouzici k zajisténi provozuji
podniku a jeho rozSifovani. Financni prostfedky podniku by mély respektovat urcita

pravidla. Délime je na zdroje vlastni a zdroje cizi.

Vlastni zdroje jsou mysSleny vlastni finanéni prosttedky, které do podniku vloZime.
Nemusi se vSak jednat pouze o prostfedky v podobé penéz. Muze to byt naptiklad stroj,
material a jiné. Za vlastni zdroj se také povazuji finan¢ni prostiedky ziskané z prodeje

nefinanéniho majetku podniku. Zdroje cizi jsou tvofeny plijckami, leasingy aj.
Podle Fotra (27) mtizeme zdroje financovani popsat nasledovn¢:

a) Interni zdroje financovani — vhodné vyuzit ve chvili, kdy samotny projekt
financuje jiz existujici firma. Ta tak mtize naptiklad vyuzit odpist, zisk po zdanéni

aj.

36



b) Externi zdroje financovani — zde se naopak nabizi jako vyhodngjsi forma
financovani projekt, ktery je pod zastitou nove vzniklé firmy. Mezi tyto zdroje
financovani v§ak mizeme fadit jak vlastni vklady, tak prostiedky v podob¢ Gvéra,

vkladt jinych osob apod.

1.5.5 Zavér a zhodnoceni projektu

V posledni ¢asti podnikatelského planu by mél podnikatel poskytnout celkového
zhodnoceni a také spocitat ekonomickou efektivitu daného planu. Tuto efektivitu mize
spocitat za pomoci n¢kolika ukazatelli. Témi mohou byt naptiklad ukazatel rentability

trzeb ¢i ukazatel doby névratnosti.

Ukazatel rentability trzeb
Tento ukazatel vyjadifuje ziskovou marzi, kterou podnik ma diky prodeji svého produktu

¢i sluzby.

zisk

ROS =
trzby

Obréazek 1 Vypocet rentability trzeb (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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2 Analyza soucasného stavu

V rédmci zpracovani analyzy soucasného stavu bude vyuzito nékolika metod, jak soucasny
stav co nejlépe a nejefektivnéji zanalyzovat. V prvni fazi prob&éhne analyza soucasného
stavu za pomoci analytickych metod. V druhé fazi bude poté zpracovano dotaznikoveé

Setfeni. Dotaznikové Setfeni poskytne velmi dilezita data o trhu.

2.1 Analyza soucasného stavu za pomoci analytickych metod

Aby m¢l podnikatelsky plan co nejvétsi Sanci na uspéch, budou provedeny analyzy jak
vnitiniho, tak vnéjSiho okoli podniku. Kazda z téchto analyz ¢i metod poskytuje svij
originalni pohled a pfi skloubeni téchto analyz jsme schopni nejenom odhalit ty ,,dobré*

véci, ale také ty Spatné.

2.2 Analyza obecného okoli podniku

2.2.1 PESTE analyza

Jedna se o analyzu zamé&fenou na 5 typti okoli podniku. Radime je sem dle zaGate¢nich
pismen kazdé z nich. Jedna se tedy o pravni, ekonomické, sociologické, technologické a
ekologické faktory. Tyto faktory maji ve vétsin€ ptipadii dopad na podnik, avSak samotny
podnik je neni schopen ve velké mitfe ovlivnit. Diky této metod¢é budu schopen nalézt
faktory, které by mohly byt pro chod podniku nezadouci. Zaroven diky této metod¢ jsem
schopen doptedu odhalit veSkeré nalezitosti, které jako podnik musime mit oSetieny,
tieba jiz pfed zahajenim ¢innosti.

Politické faktory

Politické faktory ovliviiuje samotnou chut’ do podnikani vyraznym zpiisobem. Rizné
legislativni zmény, které odraZi politicky smér aktualné€ vladnouci strany, miiZze potadné
zatopit nejednomu podnikateli. Mezi jednim z nejvice dulezitych faktord, které spadaji
prave do této kategorie faktort je dan, at’ uz z ptijmu nebo z ptidané hodnoty (tzv. DPH).
Aktuélni sazba pro daf z piijmu pravnickych osob je v Ceské republice na hranici 19 %,
coz jednoduSe znamend, ze zisk firmy bude zdanén pravé tuto sazbou. Aby vSak

podnikatel odvadél statu jesté vice penéz, je potieba pocitat i s pravé uvedenym DPH.
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DPH ma n¢kolik sazeb, vzdy v zavislosti na proddvaném typu zbozi ¢i sluzby. V piipadée
spole¢nosti Dibugo s.r.o. a ji nabizené sluzby by dan z pfidané hodnoty spadala do
nejvyssi mozné sazby, tedy 21 %. Dal$im dani, kterou podnik bude platit, je dan, kterou
podnik odvadi za své zaméstnance za socialni a zdravotni pojisténi. Socialni pojisténi
v Ceské republice je stanovena na sazbu 31,5 % ze mzdy, &ast zni (25 %) plati
zamgéstnavatel, zbytek poté doplaci zaméstnanec ze svého. Zdravotni pojisténi je poté
stanoveno ve vysi 13,5 %, kdy opét ¢ast hradi zaméstnavatel (9 %) a zbylou cCast
zamgéstnanec (4,5 %). Pokud si vSak tedy se¢teme naklady na zaméstnance, jedné se o

vysokou finan¢ni polozku, se kterou je potfeba v podnikéni pocitat.

Ekonomické faktory

Aby se mohl podnik rozvijet, rust a dosahovat svych cili, je ekonomicka stabilni situace
velmi dilezita. Trh, na kterém bude spole¢nost své sluzby poskytovat je stabilni a
dostatecné silny. Je vSak také potieba poznamenat, Ze aktudln€ je trh poznacen dvé
velkymi udalostmi. Ta prvni je zasah celosvétové ekonomiky diky nemoci COVID-19.
Zda se vsak, ze trhy a ekonomiky stati jiz zareagovali dostatecné a ekonomiky se jiz

navraci do svych plivodnich stavil, ne jinak tomu je i u pravé zminéné ¢eské ekonomiky.

Druhym, aktualné (ke dni 1.4. 2022) v8ak nejvétsim ekonomickym problém, ktery k ndm
pfichézi, je vyvoj vale¢ného stavu na Ukrajin€. Ozbrojeny stfet Ruska s Ukrajinou mize
byt neblahy dopad na &eskou ekonomiku. Jelikoz je Rusko pro Ceskou republiku
obrovskym exportnim trhem, jsou veskeré sankce vedené na Ruskou federaci neblahé pro

rozvoj nasi vlastni ekonomiky.

Dilezitym ukazatelem ekonomiky je také primérnd hruba mzda. Ta dosahovala na izemi
CR pramémé hodnoty 37 499 K¢ (plati pro 3. étvrtleti roku 2021). Mzda &astedné

reflektuje to, co v§echno si mohou obyvatelé dané zemé dovolit ,,udélat™ se svoji mzdou.

V piipadé Ceské republiky, respektive Jihomoravského kraje, kde se predpoklada, ze
spolecnost bude pusobit, 1ze tedy fict, ze lidé si mohou dovolit i véci mimo zékladni
potteby. Tato skutecnost tedy nahrdva pro rozvoj a uspéch poskytovanych sluzeb

uvedenych v této diplomove préci.
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Sociologické faktory
K 1.1.2021 je v Ceské republice celkové evidovano 10 494 836 osob. P¥i pohledu na graf
¢. 1 poté mizeme vidét aktualni sloZeni populace z pohledu uvedenych vékovych skupin.

Veék je v této diplomové préci také zvolen jako kvétni znak v rdmci dotaznikového

Setfeni.
SloZeni obyvatelstva CR dle véku
20%
= 20-29 24%
= 30-39
40-49
50-59 31% 25%

Graf 1 SloZeni obyvatelstva CR k 1.1.2021 (Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU)

Zivotni styl obyvatel je dilezitym aspektem pii hledani podnikatelskych moznosti.
Chovani obcCanti a jejich ndkupni zvyky se v Case méni a tomu je také potieba
uzpusobovat nabidku sluzeb a produkti. Pokud pfijdeme na trh s produktem, ktery mtize
byt nad¢asovy, muze se stat, ze takovy produkt bude rychle zapomenut. Je tedy vhodnou
volbou zjistit aktualni trendy mezi lidmi. Moderni domky s dekoracemi, malbami a
ruznymi diferenciaci, které v dneSni dob¢ leti, je tedy idedlni pidou pro rozvoj

poskytované sluzby, ktera je uvedena v této diplomové préci.

Technologické faktory

Technologicky vyvoj strojti, robotti a dalsi elektroniky jde v 21. stoleti dopfedu milovymi
kroky. D4 se fict, ze kazdym rokem se na trhu technologii vyskytuji novinky, které nikdo
predtim nevidél. V ramci naseho stroje se tak jedna o ¢astecnou hrozbu, nebot’ v piipade
samotné¢ tiskarny muze béhem nékolika let dojit k vyvoji novych stroja, které by mohly
nahradit stroj naS. Pokud by se tak stalo, bylo by nejspise zapotiebi investovat do nového
stroje, ktery by byl vice konkurenceschopny. Z pohledu technologii se v§ak nejspise jedna
0 jediny faktor, respektive tak vyznamny, nad kterym je v ptipadé tohoto podnikatelského

planu uvazovat. Ke dni vzniku této diplomové prace vSak na trhu neexistuje zadna
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konkurence, ktera by vyuzivala pokrocilejsi technologie pro zminény tisk, respektive

v méfitku takovém, ktery by odpovidal konkurenci spole¢nosti.

Ekologické faktory

Ekologické faktory, které by mohly mit vliv na fungovani a chod spole¢nosti, miizeme
zatadit piipadny zakaz vyuzivani barviva urcitého typu, Avsak tento zakaz je velmi
nerealny, a proto ekologické faktory muizeme svym zplsobem povazovat za

bezvyznamne.

2.2.2 SWOT analyza

Analyza zaméfené na vnitini okoli podniku, av§ak ze dvou sméru. Jednim z nich jsou
silné a slabé stranky podniku. S. Diky SWOT analyze jsem schopen vy¢ist to, pro¢ bych
m¢él vlastné v podnikani uspét. Zkratka, na zdklad€ svych silnych strdnek bych mél zaloZit
strategii, no a t€ém slabSim strankdm, na téch bude potieba zapracovat. Druhy smér jsou
poté hrozby a piilezitosti, které ke mné ptichazeji z vné€jsiho okoli podniku. Diky peclivé
analyze tak budu schopen odhalit napiiklad potencidl urc¢itého mista na trhu a zefektivnit
tak své sluzby, nebo naopak doptedu odhalim hrozby, na které se budu moct peclivé
pripravit, v lepSim ptipadé jim pfedchazet.

Tabulka 4 SWOT analyza (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky (Strenghts) Slabé stranky (Weaknesses)

Marketingoveé schopnosti jednatele Minimalni zkuSenosti s poskytovanim
podobné ¢i stejné sluzby

Technicka podpora vyrobce
Obchodni dovednosti
Vyvoj novych technologii od distributora
Kontakty na realitni kancelafe

Piilezitosti (Opportunities) Hrozby (Threats)
Nova sluzba na trhu (B2C i B2B) Vstup novych konkurentli na trh
Nizka konkurence Nova sluzba na trhu (B2C i B2B)
Spolupréce se sttnimi organizacemi Vyuziti substituti
Velikost trhu Vyjednavaci sila zakazniki

Vysoké naklady na marketing

Ve vyse uvedené tabulce muzeme nalézt jednotlivé ¢asti SWOT analyzy i s vypsanymi

faktory, které¢ dopadaji na ptisobeni podniku Dibugo s.r.o. Jak 1ze vidét, mezi silné stranky
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spole¢nosti patii pfedev§im zkusenosti z marketingu a schopnost ziskat si kontakty, které
mohou pfinést mnozstvi zakazek bez vétsi ndmahy ¢i nutnosti vysokych investic do
marketingu. Dulezitym faktorem je také technickd podpora od vyrobce stroje. Ten je
schopen zajistit 24hodinovou podporu a v ptipadé tedy riznych problémt nemusi
dochazet k prodlevam na zakazkach. Neméné dulezitym faktorem, ktery se fadi do
silnych strének, je vyvoj novych technologii od dodavatele stroje. Nové technologie by
se totiz mohlo vyuzit v budoucnu, coz by mohlo znamenat urcitou konkuren¢ni vyhodu
pted konkurenci. Bohuzel, zde nelze tvrdit, ze konkurenéni firmy a jejich dodavatelé
nebudou na tom podobné. Posledni silnou strankou jsou kontakty, které ma samotny
jednatel spole¢nosti. Ten totiz disponuje kontakty z oblasti realitnich sfér. Tyto
spolecnosti zajistuji prodej a prondjem nejenom rodinnych domk, ale tak kancelatskych
prostor. Tyto znamosti tedy mohou hrat obrovskou roli at’ uz v brzkém ¢i pozdéjsim case

projektu. Mohou totiz slouzit jako vyznamny dodavatel novych zakazek.

Naopak mezi piilezitosti podniku je potieba zatadit samotnou sluzbu, kterd na ceském
trhu neexistuje. Svym zplisobem se tedy da fict, ze ,,rybnicek* je velky pro vSechny.
Poskytovani této nové sluzby je také hlavnim divodem podnikatelského planu a tento
faktor je tedy povazovan i1 za ten nejvice dulezity. Navic, trh je tvofen nejenom
koncovymi zakazniky v podob¢ majitelt obytnych prostor, ale také firmami, které mohou
mit obrovsky potencidl pro rust a expanzi sluzeb. Ptilezitosti také je pocet konkurentt,
ktery se aktudlné na trhu nachazi. Tim se tedy da potvrdit vySe zminéné, ze poptavka
muize vyrazné pievySovat nabidku. V oblasti trhu lze také povazovat za ptilezitost
moznou spolupraci se statnimi organizacemi (které nespadaji do B2B sektoru). Mnozstvi

organizaci je v Ceské republice totiZz vysoké a potencial prodeje sluzby tedy je obrovsky.

Na druhou stranu, z pohledu slabych stranek spole¢nosti, je varovanim nezkuSenost
s prodejem podobnych sluzeb. Spole¢nost se tedy ze zacatku postupné miize zabihat a
rizné informace nabyvat az postupem Casu, coz vSak muze hrat do karet zkuSené¢jSim

konkurentiim. Je v8ak otazkou, jestli i konkurence na tom neni podobné.

Posledni ¢ast SWOT analyzy je vénovana hrozbam, které k podniku ptichazeji z jeho
okoli. Jak Ize v tabulce vidét, hrozeb je nékolik a netieba Zadnou z nich podcetiovat. Prvni
hrozba je ve své podstaté spojena s hrozbou druhou. Novy trh, kde je sluzba nabizena,

nizky pocet konkurence, jednoduchy vstup novych konkurentii na dany trh. Jinak tedy
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feceno, pokud se stavajicim poskytovateliim sluzeb bude na trhu dafit, budou vznikat
vysoké vynosy, je velmi realné a da se ocekavat, ze na trh ptijde v rychlé dob¢ velké
mnozstvi novych konkurent, kteti miizou vyrazné snizit zminéné vynosy. Tim padem
by doslo ke snizovani marzi, coz by pro nékteré konkurenty mohlo znamenat odchod
Z trhu. Druhou hrozbou je vyuziti substitutti. Blizky substitut, malif a jeho ru¢ni préce, je
vSak vtomto sméru hrozbou malou. Naopak, vzdalenéj$i substitut, kterym jsou
jednoduché tapety na zed’ jsou vSak jiz hrozbou velikou. Jejich prakti¢nost, a pfedevSim
velmi nizkd cena maji obrovskou konkuren¢ni vyhodu pied poskytovanou sluzbou
spolecnosti Dibugo s.r.o. Dalsi redlnou hrozbou pro spolecnost je vyjedndvaci sila
zakaznikll. Vysoky cena sluzby miize hrat roli pfi vyjedndvani o cen€. V piipad¢ nizsiho
poctu zakdzek se pak mize spole¢nost dostat do situace, kdy bude nucena brat zakazky,
kde zakaznik pozaduje niz8i cenu. Posledni hrozbou je marketing. V dneSni dobé
presyceni reklamnich prostor jsou naklady na marketing obrovskym vydajem nejedné
firmy. Jelikoz je sluzba na ceském trhu novd, je potieba potencionalni zakazniky se
sluzbou a znackou obeznamit. V ptipad¢ nizsich trzeb se muze tedy ocekavat, ze bude
potieba zesileni propagace z ¢ehoZ plyne navySeni investic do marketingu. Miize se
jednat o napiiklad o tvorbu nového promo videa a jeho nasledna propagace na

streamovacich kanalech (YouTube apod.)
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Tabulka 5 Zhodnoceni faktorii SWOT matice (Zdroj: Vlastni zpracovaini)

| Vaha | Hodnoceni | Souéin | Suma
Silné stranky
S1 Marketlng.ove 03 4 1.2
schopnosti
S2 | Technicka podpora 0.1 3 0,3
S3 | Obchodni
dovednosti 0.2 3 0,6 3.6
S4 | Vyvoj noy}/ch 0.1 3 0.3
technologii
S5 Kontak,tvy na realitni 03 4 12
kancelare
Slabé stranky
W1 | Minimélni
zkusenostll ] 1 3 3 3
s poskytovanim
sluzeb
Prilezitosti
O1 | Nova sluzba na trhu 0.3 4 1,2
02 | Nizka konkurence 0.3 4 1,2
O3 | Spoluprace se 39
statnimi 0.1 1 0.1 '
organizacemi
04 | Velikost trhu 0.3 3 0,9
Hrozby
T1 | Vstup novych
konkurent 0.25 4 1
T2 | Nova sluzba na trhu 0.2 4 0,8
T3 | Vyuziti substituth 0.25 3 0,75
— - 3,15
T4 | Vyjednavaci sila
. oo 0.1 2 0,2
zakaznikt
T5 Vysoke_z néklady na 0.2 9 0.4
marketing

Pti pohledu na tabulku ¢.5 vidime, ze hodnota internich faktort je rovna hodnoté 6,6,
kdezto u faktorii externich je vyslednd hodnota rovna hodnoté€ 6,35. Jedna se tedy o velmi
maly rozdil mezi uvedenymi hodnotami. Doporucenim pro spole¢nost vSak mize byt
zaméteni se spiSe na faktory externi. Vyslednou strategii vSak také mizeme vycCist ze

SWOT matice z nasledujici tabulky ¢.6.
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Tabulka 6 Vysledky SWOT matice (Zdroj: Vlastni zpracovani)

IFE EFE
Pozice Hodnoceni Pozice Hodnoceni
Silné stranky 3,6 Ptilezitosti (O) 3,2
(S)
Slabé stranky 3 Hrozby (T) 3,15
(W)
Rozdil (S-W) 0,6 Rozdil (O-T) 0,05

Vzhledem Kk poctu slabych stranek podniku, ktera je vlasté jenom jedna, by se m¢l podnik
zaméfit na strategii S-O, tedy vyuziti a maximalizace silnych stranek spolecnosti
s prilezitostmi, které trh nabizi. Mohlo by se tak naptiklad jedna o vyuziti velmi
kvalitniho marketingového zazemi ¢i kontakti v realitach a jejich propojeni

s prilezitostmi jako je nova sluzba na trhu a nizka konkurence.

2.3 Atraktivita trhu

2.3.1 Portertv model péti sil

Metoda zaméfena na hodnoceni konkuren¢niho okoli podniku a atraktivity samotného
trhu. Dobie zpracovana Porterova analyza dokaze poskytnout pichled o tom, jak tézké
bude pro konkurenci, aby zacala podnikat na stejném trhu, ptipadné jak rychle dokdze na
dany trh vstoupi. Diky zpracovani tohoto modelu budu také védét, jestli budou mé sluzby
na trhu origindlni ¢i se budou zdkaznici rozhodovat mezi vice typy sluzeb, coz

samoziejm¢ muze mit ve finale obrovsky dopad na uspéch a chod podniku.

Sila stavajicich konkurent

Aktualn€ jsou na trhu 3 konkurenc¢ni firmy, které poskytuji identickou sluzbu, jako bude
poskytovat Dibugo s.r.o. Hlavnim rozdilem mezi konkurenty je pfedevs§im poté ve dvou
bodech. Je to samotny stroj, ktery slouzi k tisku. Dle dostupnych informaci kazdy
Z konkurenti vyuziva jiny stroj (vyrobce) a je tedy otdzkou, v jaké mife ma kazdy
Z konkurentii technickou podporu od vyrobce. Druhym rozdilem, ktery mize rozliSovat
tyto firmy na konkuren¢nim trhu je kvalita propagace a obchodni zkuSenosti. Kazdy
Z konkurentii vyuziva webové prezentace, kdy samotné¢ weby si jsou velmi podobné a
poskytuji navstévnikiim vesmés relevantni a diilezité informace. Schopnost v§ak na web

pritahnout navstévnost kvalitni v§ak jiz mize byt zna¢na konkuren¢ni vyhoda, nebot’ neni
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navs§tévnik jako navstévnik. Druhym rozdilem jsou také samotné obchodni schopnosti
dotdhnout zakazku ke zdarnému konci. Bohuzel, tato schopnost nelze mezi jednotlivymi
konkurenty porovnavat. Vyhody a nevyhody jednotlivych konkurentd jsou nadale

rozepsany v nasledujicich tabulkach. Jak jiz v§ak bylo zminéno, rozdil je minimalni.

JelikoZ je poskytovana sluzba , tisk na zed v Ceské republice novinkou, nemaji uvedené
firmy zZadnou historii ¢i vybudovanou sit’ zakaznikd. Hodnoceni téchto konkurentt je tedy
provadéno pouze na zdklad¢ subjektivniho dojmu autora a na zakladé¢ marketingové

analyzy webovych stranek, piipadné jinych marketingovych kanald.

Tabulka 7 Analyza konkurence (Zdroj: Vlastni zpracovani)

WALLMASTER
Web: https://www.wallmaster.cz/
Vyhody Nevyhody
Cena Draha doprava na misto vykonu
Mnozstevni slevy Slaba marketingova komunikace
Poskytovani grafickych navrhi
Zaruka 10 let

Tabulka 8 Analyza konkurence (Zdroj: Vlastni zpracovani)

WallTisk
Web: https://www.walltisk.cz/
Vyhody Nevyhody
Profesionalné vypadaji vzhled webu Slaba marketingova komunikace

Mnozstevni slevy
Poskytovani grafickych navrhi
Zaruka 12 let

Tabulka 9 Analyza konkurence (Zdroj: Vlastni zpracovani)

WallPrinting
Web: https://www.wallprinting.cz/
Vyhody Nevyhody
Poskytovani grafickych navrhi Cena
Zaruka 12 let Slaba marketingova komunikace

Sila novych konkurenti
Silou novych konkurentil je také synonymum pro obtiZznost vstupu konkurence na trh.
V ptipadé poskytované sluzby je jedinou podminkou vlastnictvi ¢i pronajem stroje, ktery

je schopen zajistit stejnou sluzbu jako je ta nabizend. Nicméné prondjem/koupé stroje
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nemusi byt zase tak jednoducha, jak se miize zdat. Vyrobci strojii maji své distributory,
se kterymi lze ziskat vyhradni zastoupeni. Tak by tomu také bylo v piipad¢ Dibugo s.r.o.,
kdy nas distributor je schopen zajistit, aby v ,,naSem* izemi nemohl operovat nikdo dalsi,

kdo vyuziva stejné distributorské sit¢.

Vstupu novych konkurentl také nebrani nic z pohledu legislativy, jelikoZ na poskytovani

téchto sluzeb se nevaze zadna specidlni opravnéni.

Vstup novych konkurent mize byt velikou hrozbou skrz nové vznikajici trh, a tedy nizky
pocet konkurence. Pokud se dana sluzba bude rozvijet, bude o ni veliky zajem, tak je
vstup nové konkurence vysoce pravdépodobny. Bude tedy ukolem i pro Dibugo s.r.o.,
aby béhem této doby, kdy je na trhu pouze velmi mala konkurence, si vybudovala

spole¢nost své jméno a pripadny vstup novych konkurentt ji jiz neohrozil na existenci.

Sila odbératelii

Odbératelé jsou v piipadé poskytovani sluzeb spolecnosti Dibugo s.r.o. koncovi B2C
zékaznici, tedy v pfipadé prvotné planovaného obsazeni trhu (pozd&ji se pocita se
vstupem také na B2B trh). Tito odbératelé tedy budou ve vétSin€ piripadl majitelé
obytnych budov, domt, chat a podobné. Skrz tuto cilovou skupinu lidi, kterou bude Siroka
vefejnost, bude tedy zakladem dobie propracovany marketingovy plan, ktery vybuduje

mezi lidmi povédomi o znacce a sluzbé.

Sila dodavatela

Spole¢nosti Dibugo s.r.o. bude mit v prvotni fazi Zivotnosti podniku pouze jediného
dodavatele. Timto dodavatelem bude Cinska spole¢nost NANJING TTZS CO., LTD.
Spole¢nost bude dodavatelem tiskdrny a piipadn€ dal§ich komponent, které budou
potifeba pro chod ¢i udrzbu stroje. Tato spoleCnost bude také zajiStovat vzdalenou
technickou podporu podniku v piipadé jakychkoliv problému. Distributorskou ¢innost
pro tuto firmu v ramci Ceské republiky zajistuje spole¢nost TISKNAZED s.r.o. Tato
spolecnost neni tedy cilené vedena jako konkurent, nebot’ samostatnou c¢innosti a

poskytovani sluzeb nenabizi.

Dodavatel, nikoliv distributor, investuje velké mnozstvi finan¢nich prostiedkiu do vyvoje
novych technologii, a proto se da ocekavat, ze v pribchu nekolika let by bylo také téchto

technologii vyuzito.
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Sila substituti

Tisk na zed’ ma dva typy substituti, blizky a vzdaleny. Tim blizkym rozumime predev§im
klasické malife. Kvalitni malif by teoreticky dokazal vytvofit Upln¢ stejné dilo, jako
samotna tiskarna. Hlavni rozdil vSak je pfedev§im v rychlost a tim padem i v cené.
Zatimco samotny stroj je schopen tisknout az Ctyfi metry ¢tvere¢ni za hodinu, malif bude
zajisté potieboval daleko vice. Nehled€ poté na to, ze malit nedokaze pracovat naptiklad
16 hodin v kuse, coz je zajisté dalsi vyhoda stroje. Jedinym aspektem, ktery hraje pro
klasické malitské dilo je samotny pocit z toho, Ze obraz opravdu vytvoii lidské bytost,
nikoliv stroj. A je tfeba brat na paméti, ze mnoho lidi radéji zaplati kvalitniho maliie za
to, ze na zed’ vytvorii pravé malifské dilo. Je v§ak otazkou, kolik z potenciondlnich klientt
bude preferovat lidskou praci pfed cenou a ¢asem, ktery je k malb¢ potfeba. Zaroven je
potieba si uvédomit, Ze ¢loveék pidici se po malifovi bude mit zajisté jiné smysleni nezli
¢lovek, ktery by si rad v obyvacim pokoji nechal vytisknout kvalitni rodinnou fotografii.

v

Druhym substitutem pro nasi sluzbu, ktery je trosku vzdalengjsi, je klasicka tapeta na zed'.
Tapeta na zed’ ma dve nesmirné vyhody. Tou prvni je cena, kterd je pfi porovnani za metr
¢tverecni nizka. Druhou obrovskou vyhodou je to, Ze tapeta se da kdykoliv strhnout. Neni
totiz malovana na zed’, jedna se pouze o papirovou formu, ktera se za pomoci specialniho
lepidla nalepi na zed'. Pfi porovnani se samotnym tiskem na zed’ vSak tapeta plisobi velmi
lacin€ a navic, z pohledu designu zkratka tisk na zed’ vyssi troven. Pokud tedy budeme
uvazovat z pohledu prodejce a obchodnika, tak tisk na zed’ je pro klienty, ktefi si radi
zaplati za kvalitu. Naopak tapety jsou jednoduchym feSenim pro lidi, ktefi nehodlaji

utracet za danou sluzbu ptipadné si ji bohuzel nemohou dovolit.

Shrnuti Porterovy analyzy

Porterova analyza modelu péti sil je shrnuta v nasledujici tabulce ¢.10. Jak lze vidét,
Vv ptipadé pfilezitosti ma spolecnost vyhodu v aktualni konkurenci. Ta totiz neni nijak
vysoka a lze tedy piedpokladat, ze trh je teprve v zacatcich, coz mize byt obrovska
moznost K dosazeni zisku spole¢nosti. V ptipadé ohrozeni se vSak spolecnost miize
potykat s tim, Ze na trhu mtze pfijit béhem nékolika tydnti nova konkurence. Dale poté
je ohrozeni citlivost zakazniktli na cenu. Za ucelem ziskéani zakazky totiz mize spole¢nost
snizovat svoji marzi. Neméné¢ velkym ohroZzenim jsou také substituty v podobé
klasickych tapet na zed’, které jsou znacné levnéjsi a Clovek je mlze témét kdykoliv

vymenit.
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Tabulka 10 Vysledky Porterovy analyzy (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Rozméry faktori Zhodnoceni dopadu na podnikani
Stavajici konkurence Pocet konkurentt na trhu (piilezitost)
Vstup novych konkurent Nizké pocatecni investice (ohroZeni),
neznalost trhu (piilezitost)
Vyjednavaci sila dodavatelt Z4dné dodavatelské smlouvy o vyhradnim
zastoupeni (ohroZeni)
Vyjednavaci sila odbérateli Vysoka citlivost zakaznikll na cenu. Tlak

na snizovani ceny za cilem ziskani
zakéazky (ohrozeni)

Substituty Zakaznici  mohou  vyuzit  sluzeb
opravdového malife nebo namisto
,,malovani“ za mnohonasobné nizs§i cenu
poridit pouze tapetu na zed' (ohrozeni)

2.4 Dotaznikové Setieni

Za tUcelem ziskani primarnich dat z trhu bude provedeno, jak jiz uvedeno dfive,
dotaznikové Setieni. Vysledky z Setfeni poslouzi pfedevsim jako podklad pro zhodnoceni
trhu a potencialu na ném. Dotaznikové Setfeni je provedeno za pomoci on-line nastroje
Google Survey. Diky tomuto néstroji Ize oslovit daleko vice respondentti. Pro samotné
osloveni a sbér jsem vyuzil pfedev§im socialnich skupin umisténych na socialnich sitich
a pfipadné jiné kontakty. Dosah na sociélnich mediich je v dnesni dobé obrovsky, a proto
je tato forma sbéru a provedeni vhodna i pro tuto diplomovou praci. Po ukonceni sbéru
dat prob¢hla analyza dat. V rdmci analyzy jsou data zpracovana spole¢né s grafy pro
znazornéni finalnich vysledkd a jejich popisem. Hlavnim divodem pro zavedeni

dotaznikového Setfeni je predevSim prizkum trhu.

2.4.1 Vyzkumny vzorek

Sbér dat byl proveden za pomoci kvantitativniho vyzkumu. Ten byl proveden za pomoci
dotaznikového Setfeni. Aby byl zajistén dostatecny pocet respondentd, bylo vyuzito
predevsim socidlnich siti k Sifeni tohoto otazniku. Dotaznik byl vytvofen za pomoci
platformy Google Doc. Siteni dotazniku probéhlo za pomoci vybranych skupin na
Facebooku, ale také za pomoci osobniho osloveni apod. Celkové byl dotaznik k vypInéni

po dobu 50 dnti. Béhem této doby bylo celkové nasbirano celkové 284 odpovedi.
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2.4.2 Metodologie vyzkumu

Metodologie vyzkumu poskytuje piehled o hlavnich a vedlejsich cilech daného vyzkumu.

Hlavnim cilem je za pomoci marketingové mixu navrhnout vhodna marketingovy plan,
ktery povede K uspésnému podnikatelskému projektu. Nalezneme zde také hlavni
vyzkumnou otdzku. Ta v pfipadé této diplomové prace zni“ Jaka je poptavka po nabizené

sluzbé a jaka je financni ochota zakazniku za tuto sluzbu platit?*
Aby byl naplnén hlavni cil prace, byly zkoumany nasledujici dil¢i cile:

1) Potencionalni poptavka po sluzbé
2) Ochota zakaznikt platit za sluzbu

3) Ocekavana velikost tisku

S jednotlivymi vysledky dotaznikového Setieni je poté nadale pracovano v ramci

zpracovano finan¢niho planu podnikatelského zaméru.

Abychom také mohli stanovit, jestli jsou interpretované vysledky zobecnitelné, bylo
nutno si zvolit také kvétni znak. V tomto piipad¢ byl jako kvotni znak zvolen vék
respondenta. Pro zjiSténi, jestli byl kvétni znak naplnén staci porovnat struktura
obyvatelstva s vékovou strukturou respondentd samotného dotaznikového Setieni.
V piipadé, Ze se struktury shoduji, Ize tvrdit, Ze vysledky dotaznikového Setfeni lze
zobecnit i pro naptiklad dalsi ticely. Pokud vSak k naplnéni kvétniho znaku nedojde, nelze
povaZzovat ziskand primarni za obecnd a jejich vypovédni hodnota je tedy vhodna

pfedevsim k tomuto podnikatelskému zdméru.

2.4.3 Analyza dat a vysledky vyzkumu

Na dotaznikové Setieni odpovédelo celkem 284 respondentt. Na vytfazovaci otézce, ktera
byla sméfovana na zajem o sluzbu, bylo vyfazeno celkem 85 respondentt. V piipadé
nezajmu o danou sluzbu byl dotaznik pro dotazovaného pfesmérovan na identifikacni

otazky a nasledné ukoncen. Vysledky na tuto otdzku miizeme také vidét v grafu ¢.4.
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Kolik je Vam let?

Kolik je Vam let?

9%
=20-29 30% — 25%
30-39 \
= 40-49
= 50-59

36%

Graf 2 Kolik je Vam let? (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Bohuzel, jak 1ze vidét na grafu ¢.2, kvotni znak se nepodafilo naplnit, nebot’ struktura
respondentii dotaznikového Setieni neodpovidd vékové struktuie obyvatelstva Ceské
republiky. Data ziskana za pomoci dotaznikového Setfeni tedy nelze povazovat za
reprezentativni, coZ znamena, Ze ziskana data nelze povaZovat za uplatnitelna pro Siri

spektrum lidi.

Povédomi o dané sluzbé

V grafu ¢.3 mizeme vidét odpovédi na otazku sméfujici na samotné povédomi o sluzbg.
Jak lze z vysledki vyéist, samotnou sluzbu v Cesku zna malé procento lidi, pesnéji to
poté bylo 36 %. Pies 64 % dotazovanych o dané sluzbé nejspise nikdy neslyselo anebo si
jinejspiSe nevybavuji. Z té€chto vysledki plyne velky potencial pro spole¢nost, aby sluzbu
spravné zpropagovala a lidem ji pfedstavila. Tato otazka byla sméfovana na vSechny

dotazované.
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Slyseli jste nékdy o tisku na zed?

H Ano 18%
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18%
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40%

Graf 3 Slyseli jste nekdy o tisku na zed? (Zdroj: Vastni zpracovani)

Potencionalni zajem o sluzbu

Na grafu ¢.4 jiz vidime vysledky na otazku, ktera byla také roztazovaci otazkou pro dalsi
pokracovani v dotaznikovém Setfeni. Jelikoz je pro podnik dulezité identifikovat
potencionalni zakazniky, bylo dilezité respondenty rozdélit na zakladé svého nazoru na
samotnou sluzbu. Béhem dalSich vysledkii jsou tak prezentovany vysledky pouze
respondentt, ktefi vyjadtili kladny nazor na uvedenou sluzbu. V ¢iselném vyjadieni to je
poté 199 respondentll. Celkové svlij kladny nazor na sluzbu vyjadtilo 70 % respondenti,
coz je velmi hezké ¢islo, které vzbuzuje minimaln¢ dalsi zajem spolecnosti o provozovani

uvedené sluzby v této diplomové praci.

Zvazili byste tisk na zed pro své vlastni ucely?

16%

30%
= Ano
14%

Spise ano \

= Spise ne
m Ne

40%

Graf 4 Zvazili byste tisk na zed’ pro své viastni uicely? (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Ocekavana velikost tisku

V dal$im grafu ¢.5 vidime odpovédi respondentli na otazku ,,Jak velky obraz byste si
nechali nejpravdépodobnéji vytisknout™. Jednotlivé odpovedi na tuto otdzku jsou poté
velmi pomocné pii tvorbé financ¢niho planu pti vypoctech ocekdvanych trzeb ¢i planovani
vytizeni stroje. Jak miizeme vidét, 67 % dotazovanych by si nechalo vytisknout obraz o
velikost cca 5 az 7 metrQ ¢tvereCnich. DalSich 19 % respondentl by poté mélo z4jem o
obraz jesté veétsi, 8 az 10 metrti Ctverecnich. Naopak 14 % respondentti se vyjadiilo pro

velikost obrazu mens$i neZ 5 metra ¢tverecnich.

Jak velky obraz byste si nechali
nejpravdépodobnéji vytisknout?

3%
u2-4m2 11%
19%

5-7m2

= 8-10m2

m1lm2a
vice 67%

Graf 5 Jak velky obraz byste si nechali nejpravdépodobnéji vytisknout? (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ochota platit — cena za metr ¢tverecni tisku

Aby bylo moZzno co nejpfesnéji odhadnout ocekavané trzby spolecnosti, byla otazka
,,Kolik byste byli ochotni zaplatit za jeden m2 tisku na zed’?* velmi dtlezitou. Odpovédi
na ni totiz napovidaji, v jaké cenové relaci se poté spoleCnost miize pohybovat pti
cenotvorbé svych sluzeb. Jak mizeme vidét, nejvice ocekavanou cenou za nabizenou
sluzbu je od 1000 K¢ do 1999 K¢ za metr ¢tvere€ni. Pfesnéji je to poté 41 % dotazovanych
by bylo ochotno zaplatit cenu sluzby v rozmezi 1500 az 1999 K¢. Naopak, o néco méné,
ptesnéjsi 35 %, by poté zaplatilo ,,pouze* cenu v rozmezi 1000 az 1499 K¢. Cenu 2000

K¢ a vice za metr ¢tverecni tisku by bylo ochotno zaplatit pouze 5 % dotazovanych. Stejné
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tomu je i v piipad¢, kdy by sluzba byla za cenu do 499 K¢&. Levné&jsi cenovou variantu,

500 az 999 K¢ by poté preferovalo cca 14 % respondent.

Kolik byste byli ochotni zaplatit za jeden m2 tisku na zed?

0,
45% 21%

40%
35%
35%
30%
25%
20%
14%
15%

10%

5% 5%
v IR ]
0%
0-499 K& 500 - 999 K¢ 1000 - 1499 K¢ 1500 - 1999 K& 2000 K¢ a vice

Graf 6 Kolik byste byli ochotni zaplatit za jeden m2 tisku na zed? (Zdroj: Viastni zpracovani)

Cena za obraz

V dalsi otazce byli respondenti dotazovani na cenu, kterou by byli ochotni zaplatit za
obraz, ktery vidéli na obrazku. Tento obraz byl o rozméru cca 6 metri ¢tvere¢nich a
dotazovany tak mél redlnou Sanci si pfedstavit, co sluzba obnasi a jak by ji dokazal
finanén€ ohodnotit. NejcastéjSi odpovédi na uvedenou otdazku byla celkovd cena
v rozmezi 8 az 10 tisic korun ¢eskych. Druhou nejcastéjsi odpovédi poté byla hodnota
VvV rozmezi 6 az § tisic korun ¢eskych. Pres 12 % dotazovanych §lo s cenou jesté nize, za
dany obraz by zaplatilo maximaln¢ castku od 4 do 6 tisic korun. Naopak, 5 %
dotazovanych by bylo ochotno zaplatit ¢astku 10 000 K¢ a vice. Diky témto odpovédim

muze spolecnost predpovidat o¢ekavanou hodnotu sluzby z pohledu zdkaznik.
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Kolik byste byli ochotni zaplatiti za tisk v pripadé

uvedeného obrazku (cca 6m2)?
= 0- 2000 59 4%
11%

2001 - 4000

38%
= 4001 - 6000
= 6001 - 8000

= 8001 - 10000

12%

m 10 000 a vice

30%

Graf 7 Kolik byste byli ochotni zaplatit za tisk v piipadé uvedeného obrdzku (cca 6m2)? (Zdroj: Viastni
zpracovani)

Faktory — tisk na co si davat pozor

Dalsi graf jiz poskytuje odpovédi spiSe na technickou stranku véci sluzby a na to, jak ke
sluzbé pfistupovat napiiklad v propagaci a marketingu celkové. Na grafu ¢.8 vidime
odpovédi, kdy méli dotazovano hodnotit jednotlivé faktory dle jejich dulezitosti pii
potencionalni koupi sluzby. Dotazovano v otazce vybirali na stupnici 1 (nejméné
dalezity) az 5 (nejvice dulezity) jak moc je pro né dany faktor dalezity. Dle vysledkt se
poté nejdulezitéjsim faktorem stala samotnd kvalita tisku. DalSim faktorem, ktefi
respondenti volili nej¢astéji jako nejvice dilezity byla samotna cena. Jako dulezité lidé
oznacovali mimo uvedené faktory také mozZnost si nechat natisknout vlastni grafiku.
Dalsimi, jiz ne tak diilezitymi faktory, jsou i rychlost tisku a uklidu. Tyto vysledky tak
poté mohou pro spole¢nost hrat dulezitou roli pii planovani svych zakazek a také pii
ocekavani, které maji zdkaznici spolecnosti, tedy aby spole¢nost své zakazniky udélala

St’astné.
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Ohodnotte dané faktory podle dllezitosti (1 - nejméne
dllezity, 5 - nejvice dulezity)
1

=@==Kvalita tisku

Umyvatelnost
zdi

==@==Rychlost tisku a
uklidu

==@==|\0Znost vlastni
grafiky

=@==_Cena

Graf 8 Ohodnotte dané faktory podle dilleZitosti (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pokud byste si nechali néco vytisknout, co by to bylo?

Dalsi otazka je jiz spiSe pomocna, predev§im poté v marketingové ¢innosti. Respondenti
byli tdzani na otdzku ohledné typu obrazu, ktery by si nejpravdépodobnéji nechali
vytisknout. Nejéastéjsi odpovédi byla rodinna fotografie. Mezi dalsi odpovédi poté patii
naptiklad napis Ci abstraktni uméni. Znalost toho, co by lidé chtéli tisknout, mize byt
skvélym podkladem pii planovani marketingovych aktivit. Dobfe odvedena propagace

totiz muze vzbudit daleko vEtsi zajem o sluzbu u potenciondlnich zakaznik.
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Pokud byste si chtél/a néco vytisknout, co by to bylo?
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Logo ¢i symbol  Rodinna  Scénky z filmd Népisy/motta  Abstraktni Vlastni grafika Jiné
fotografie apod. umeéni

Graf 9 Pokud byste si chtél/a néco vytisknout, co by to bylo? (Zdroj: Viastni zpracovani)
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3 Vlasti navrh reSeni

V této casti diplomové prace jsou postupné rozepsany jednotlivé kroky, které povedou
K naplnéni realistického cile. Na zacatku je predstaven samotny podnik, volba jeho
pravnické struktury a ostatni administrativni volby. Néasleduje poté jednotlivé rozepsani
¢asti jako je analyza konkurence, tvorba marketingového planu, tvorba finan¢niho planu
a na zaveér této Casti poté miZeme nalézt samotné zhodnoceni tohoto podnikatelského
zaméru. Jednotlivé ¢asti zodpovidaji na vSechny dilezité otazky, které podnikatelsky plan
zahrnuje. Ve finanénim planu muzeme naptiklad pfijit na to, z jakych finan¢nich zdroju
bude zajistén chod podniku nebo nakup dlouhodobého majetku, naopak v marketingovém
planu pfijdeme na to, jakou formu bude probihat akvizice novych zakaznikl ¢i od ¢eho

se odviji prodejna cena sluzby.

Tato cast by méla také poskytnout dostatecny zaklad a informace pro to, aby byl
podnikatelsky zdmér vyhodnocen jako ptivetivy €i naopak riskantni. Ve finélni fazi této
Casti proto také muzeme nalézt navrh tfech typa variant. Tyto varianty zahrnuji

pesimisticky, realny a optimisticky vyvoj, a tedy také vysledky daného planu.

3.1 Zakladni udaje podniku

Nézev spolecnosti: Dibugo s.r.0.

Sidlo spole¢nosti: Moravsky Zizkov, Prusanska 122, 691 01
Pifedmét podnikani: Poskytovani sluzeb v oblasti tisku
Jednatelé spolecnosti: Bc. Tadeas Marsalek

Zakladni kapital spolec¢nosti: 1 000 000,- K¢

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Pocet zameéstnancu: 2
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Pravni forma podniku

Spole¢nost Dibugo s.r.o. bude zalozena jako spolecnost s ru¢enim omezenym. Toto
rozhodnuti vychazi z jednoduché formy zaloZzeni podniku. Pfedmétem podnikani
poskytovani sluzeb v oblasti femeslnych praci. Jedinou podminkou pro zalozeni podniku
s ru¢enim omezenym je slozeni zkladniho kapitalu firmy, ktery se dle z&kona stanovuje
na 10 000 K¢. Tuto ¢astku ve 100 % hodnot¢ slozi jednatel firmy, a tedy bude mu i nalezet
100 % podil ve firmé& Dibugo S.r.0.

ProhlaSeni o divérnosti

Vzhledem k povaze diplomové prace, ktera je zalozena na realném podnikatelském
zameru, jsou vSechny informace v ni obsazené divérného charakteru a nelze je tedy
nadale §ifit ¢i publikovat.

Shrnuti

Hlavnim podnikatelskym zamérem spole¢nosti Dibugo s.r.o. je poskytovani sluzeb, které
spojuji malifstvi, femeslné prace a inovativni technologie. Spojenim téchto 3 bodi je
mysSleno poskytovani malifskych sluzeb za pomoci stroje. Tento stroj dokaze
V maximalni mozné mife nahradit klasickou ru¢ni praci a ptfidat néco navic. Tim je
mysSlena pfedevs§im rychlost a riiznorodost ,,obrazii*. Jelikoz je totiZ obraz zavisly pouze

na podkladech, jsou designové navrhy téméf nevycerpatelné.

Sluzby nabizené spolecnosti Dibugo s.r.0. jsou uréeny nejenom koncovym zakazniklim,
tedy B2C, ale také B2B partnerim. Diky tomu je zakladna potenciondlnich zdkaznikl
opravdu Siroka. Hlavni konkuren¢ni vyhodou je téméf absence konkurence. Na trhu
aktualné funguji pouze 3 konkurencni firmy, coz je zajisté déno tim, Ze tato sluzba se
v CR teprve objevuje a lidé ji téméf neznaji. Tato skute¢nost je hlavnim déivodem pro
zaloZeni mens$iho podniku poskytujici pravé zminéné sluzby. JelikoZ se jedna o tzv. ,,diru

na trhu®, je potencial tispéchu vysoky.

Dtivodem pro zaloZeni podniku z pohledu jednatele je také ochota a chut’ rozvijet vlastni
podnikani, lepsi financni ohodnoceni a nezavislost. Manazerské schopnosti,
marketingové znalosti a obchodni duch budou skvélym piedpokladem pro rozvoj a start
spole¢nosti. Firma bude také navazana na technologickou podporu zaméstnance, ktery je
vysoce kvalifikovany v oblasti robotizace. Spojenim téchto nékolika prvki se tedy

predpoklada, Zze ma spolecnost Dibugo s.r.o. vysoké piedpoklady na trhu.
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K financovani a chodu spolecnosti bude vyuzito piedevsim vlastniho kapitadlu a
beziroéné pljcky od rodinnych piislusniku jednatele spolecnosti. Ten budou tvofit jak
vlastni Gspory, tak také bezuro¢na pujcka z rodinného prostiedi jednatele firmy. Celkovy
zakladni kapital se odhaduje na vys$i 1 000 000 K¢ a nasledna navratnost investice by poté
meéla prob&hnout po uplynuti 3 let od zalozeni spole¢nosti. Jednatel poskytne firm¢ vklad
ve vysi 700 000 K¢, rodice jednatele poté poskytnou spolecnosti bezirocnou piijcku ve

vysi 300 000 K¢.

Tyto oéekavané trzby, znich vychazi také vypocet navratnosti investice, jsou
prezentovany ve tfech moznych scénarich. Tyto scénafe jsou nazvany jako scénar
pesimisticky, tedy reprezentujici nejhorsi o¢ekavané vysledky jak v piipad¢ trzeb, tak
Vv ptipad¢ nakladl. Nasleduje scénai realny, tedy skutecné oekavané trzby a oekavané
néklady. Poslednim scénafem je naopak scénai optimisticky, kdy se v ramci trzeb
ocekava nadprimérny uspéch a také snizené¢ naklady, predev§im na marketingovou

¢innost.

Popis podnikatelské prilezitosti

Hlavnim pfedmétem podnikatelské piilezitosti je nabidka sluzby v oblasti tisku na zed’.
Tato sluzba je v Ceské republice na opravdovém zacatku, a tak poptavka po ni téméf
neexistuje. Jedna se vSak o sluzbu, kterd by mohla zaujat velké mnozstvi lidi, ktefi si radi
zkrasluji svij dam ¢i zaujmout firmy, které chtéji zptijemnit pracovni prostiedi pro své
zaméstnance. V neposledni fad€ to mize byt také ,,nastroj“ pravé pro zminéné firmy, jak
navysit naklady firmy a vyhnout se tak vy$§im danovym povinnostem. Jako ta ,hlavni*

ptilezitost se v tomto piipad¢ tedy jevi samotna nabidka dané sluzby.

Popis sluzby

Sluzba jako takova je velmi prostd a jednoduchd. Jedné se o roboticky tisk na zed’. Za
pomoci specidlniho robota si muze zakaznik na svoji zed ¢i jiny materidl nechat
natisknout jakoukoliv grafiku. Muze jit naptiklad o rodinnou fotografii, v ptipad¢ firmy
napiiklad o néjakou Casovou osu vyvoje spolecnosti. Tisk za pomoci robota je vlastné
automatizace klasické ru¢ni malifské prace. Zaroven vSak robot je schopen tisknout
jakykoliv obrazek, ve velmi vysokém rozliSeni a v mnohondsobné rychlejsim case, nezli

je tomu u prave klasického malite.
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Konkuren¢ni vyhoda sluzby

Jak jiz bylo uvedeno, hlavni vyhodou oproti klasické ruéni praci je rychlost, kvalita a
moznost vytisknout si jakykoliv design, ktery zdkaznika napadne. JelikoZ je stroj opravdu
rychly, je schopen potisknout celou zed’ za jediny den, v ptipadé malife by mohlo jit o
tydny nelinavné prace. Kvalita tisku je navic obrovskd Barva je ve vétSiné piipadi
nesmyvatelny a na kvalitnim podklad¢ je schopna vydrzet v nezhorSeném stavu az 12 let.
Vlastni design je poté posledni vyhodou. Jednoduse, co si zakaznik zamane, to je stroj

schopen pfenést na jeho zed'.

Uzitek sluzby pro spotiebitele

Jako hlavni uzitek pro spotiebitele zde vidim moznost vlastni dekorace bytovych
prostort. Rodinné fotografie v obyvacim pokoji mohou byt skvélym dopliikem, jak
nejenom zkréslit obycejnou bilou zed’, ale pfedevsim jak si denné ptipominat radostné

chvilky Zivota.

3.1.1 Poslani, vize a cile podniku

Poslani

Hlavnim poslanim spolecnosti je poskytovani inovativnich technologickych sluzeb
Vv oblasti malifstvi a tisku na zed’.

Vize

Vizi podniku je stat se jednickou na trhu v poskytovani vyse uvedenych sluzeb. Nadale
je vizi také rozsifeni poskytovanych sluzeb nejenom pro koncové zékazniky, ale také pro
firmy, statni instituce a v neposledni fadé také vstup na zahrani¢ni trhy (Slovensko,
Rakousko).

Cile
Cile podniku Dibugo s.r.o0. jsou rozdéleny do tfech ¢asové orientovanych ¢asti. Tyto cile
jsou tedy kratkodobé, stitednédobé a dlouhodobé.
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Dlouhodoby cil
Dlouhodoby cil je stanoven v ¢asovém horizontu péti let. Béhem této doby je cilem
vytvofit jiz tak silnou pozici na trhu, Ze vstup pro konkurenci bude velmi narocny. Béhem

této doby je také preménit mensi podnik v podnik, ktery zaméstnava vice nez 20 osob.

Strednédoby cil

Stiednédobym cilem podniku, ktery je stanoven do tii let, je jeho stabilizace na trhu a
postupné navySovani poctu zaméstnancll. Toto navySovani by mélo vrcholit postupné az
V ramci péti let, tedy pti napliovani dlouhodobého cile. Dal§im stfednédobym cilem je

poté akvizice a zacileni na B2B segment a také obsazeni tohoto trhu.

Kratkodoby cil

Hlavnim kratkodobym cilem je, ktery by mél byt splnén do jednoho roku od zaloZeni
spolecnosti je predev§im generovani takového zisku, ktery pokryje veSkeré provozni
naklady spolecnosti. V prabéhu jednoho roku by také spole¢nost rada obsadila domaci
trh a vybudovala povédomi o své znacce mezi co nejvice koncovych zdkaznikd.
Dosahovani téchto cilit bude dosahovano predevs§im za velmi kvalitni propagace a snahy

o doporuceni mezi zdkazniky.

3.1.2 Organizacni struktura podniku

Podnik Dibugo s.r.o. bude zalozen pouze jedinou osobou, ktera zaroven bude jedinym
spole¢nikem a jednatelem firmy. Tuto osobou je Be. Tadeas Marsalek. Samotny jednatel
spolecnosti bude zastdvat pfedevSim cinnosti obchodni, marketingové a rozvojové.
Nadale je ve spole¢nosti pocitano s dvéma zameéstnanci. Jeden zaméstnanec (technik)
bude provadét realiza¢ni ¢innost v podobé samotného tisku. Dal§im zaméstnancem, ktery
bude na casteCny tvazek, bude osoba, kterd bude zajiStovat administrativni ¢innosti
podniku. Spolecnost bude vyuzivat také externi spoluprace s ticetni spolecnosti 4everyl
s.r.o. (www.axa-ucetnictvi.cz). Tato spole¢nost bude zajist'ovat veskerou ¢innost vazanou
na ucetnictvi a dan¢ spolecnosti. Pocita se, Ze samotny jednatel bude pracovat také, avSak
na polovi¢ni Gvazek. Druhou polovicku pracovniho uvazku bude vénovat ostatnim
¢innostem firmy. Zarovei, jednatel je obeznamen s tim, Zze bude vyplacen pouze na
zaklad¢ danovych moznosti, které zdkon navrhuje. MiiZze se tedy jednat naptiklad o

vklady jednatele, které jsou bezuro¢né. Externi spolupréace bude také navazana v piipadé
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poskytovani grafickych podklada pro tisk. Naklady na grafika se vSak nezapocitavaji do
nakladti spole¢nosti, nebot’ jsou hrazeny samotnym zakaznikem. V ptipadé velkého
mnozstvi zakézek se teoreticky také naskyta moznost zaméstnance, ktery by zastupoval

pozici grafika. S tuto variantou se vSak v dalsi ¢asti nepocita, nebot’ neni velmi realna.

3.1.3 Mzdy

V tabulce ¢.11 mlzeme vidét jednotlivou vysi mezd v zavislosti na zaméstnanci.
Administrativni pracovnik ¢i pracovnice bude ohodnocena mési¢ni hrubym platem
13 500 K¢, nebot’ se jednd pouze o zkraceny uvazek, tedy 80 hodin mési¢né. Dalsi
mzdovou polozkou je poté technicky pracovnik, ktery bude mit také nejvyssi mzda, ktera
bude dosahovat 45 000 K¢& v hrubé mzdé. Mezi mzdové naklady je také zapocitana
finan¢ni odména pro dafovou agenturu. Mésicni odména této agentury bude 8 000 K¢
s DPH. Celkové mési¢ni mzdové naklady a odmény budou tedy v prvnich letech 66 500
K¢.

Nutno je také pocitat s odménou pro jednatele firmy. Odmény vSak budou vyplaceny
zakonem danymi moznostmi a samotny jednatel se tedy nebude zaméstnavat, alespon

tedy v prabéhu prvnich let.

Tabulka 11 Mzdovy navrh (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pozice Mg¢sicni plat v hrubém Rocni plat v hrubém
Administrativni pracovnik 13 500,- K¢ 162 000,- K¢
(polovi¢ni ivazek)

Danova agentura (s DPH) 8 000,- K¢ 96 000,- K¢
Technik 45 000,- K¢ 540 000,- K¢
Celkem 66 500,- K¢ 798 000,- Ké

3.2 Marketingovy plan

Kvalitn€ propracovany marketingovy plan zahrnuje ptehledny popis jeho 4 casti, kterymi
jsou produkt, cena, distribuce a propagace. Takto zpracovany plan je zékladnim
piredpokladem pro uspésné podnikani nejenom na jeho zacatku, ale béhem celého obdobi,
kdy podnikatel danou ¢innost provozuje. Cilem firmy bude pedevsim vstoupit na trh jako

kvalitni poskytovatel sluzeb v oblasti tisku. Toto spojeni mezi znackou a sluzbou bude
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pro dalsi uspéch velmi dulezité, protoze jakékoliv Spatné hodnoceni ¢i stiznost na
poskytované sluzby mohou mit fatidlni dopad na rozjezd celého podnikani. K tvoteni
povédomi o znaéce bude vyuZzito nékolika nastroju, pfedev§im poté z oblasti on-line

technologii.

3.2.1 Produkt

Spole¢nost Dibugo s.r.o. bude, jak je jiz v této diplomové praci n€kolikrat zminéno,

poskytovat sluzby v oblasti technologii a malifstvi.

Jedna se 0 svym zptsobem o tiskarnu, ktera je schopna tisknout na mnoho typt povrch
ve velmi vysokém rozliSeni. Tiskdrna se pohybuje za pomoci kolejnic a pasového
zdvihace tiskaci hlavy. Diky tomu je tiskarna velmi flexibilni a dokéze tisknout na velké
plochy. Navic, v pfipadé¢ pohybu do stran, je moznost kolejnice prodlouzit a opera¢ni

plocha se tak lehce da n¢kolikrat zvétsit.

Samotny tisk probihd tak, ze tiskova hlava je pfiblizena K plose na velmi malou
vzdalenost (cca 5 mm). Barva je na povrch vstiikovana a za pomoci UV zafeni dochazi
k okamzitému ususeni nastiiku. Diky této technologii je tak kvalita tisku opravdu vysoka

a kvalitni.

3.2.2 Cena

Cena sluzby je stanovena na zaklad¢ velikosti plochy, kde bude proveden tisk. O¢ekavana
cena za tisk na jeden metr ¢tverecni je v rozmezi 1200-1800 K¢&. Nicméné cena je nadale
pouze orientacni a v piipad¢ zakazky bude vice specifikovana. Do ceny sluzby totiz
vstupuji 1 dal$i faktory, jako je mnoZstvi pouzité barvy, material povrchu, a samoziejmeé
také 1 narocnost tisku ¢i velikost zakazky. V ptipad¢ vétSich zakdzek by totiz bylo

moznost jednat o snizeni sazby za tisk.

Samotna ¢astka za metr Ctverecni je kalkulovana tak, aby pii optimalnim vytizeni stroje

pokryla veskeré fixni i variabilni ndklady a zaroven ptinédSela ocekavany zisk.
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3.2.3 Distribuce
Distribuce sluzeb bude probihat na zakladni urovni, tedy zakaznik-poskytovatel.
Prozatim se tedy neplanuji zadné mezi€lanky, které by naptiklad zajistovali danou sluzbu

pod svoji ,,hlavickou®.

Sluzba bude vzdy poskytovana na misté, které bude zadano ve smlouvé o provedeni
¢innosti. Toto misto bude nejspiSe vZzdy na zdklad¢ pozadavku samotného klienta, at’ uz

Vv ptipadé osoby fyzické ¢i pravnické.
Samotna zakazka a jeji realizace bude rozdélena do nékolika Casti.

V prvni ¢asti vZzdy dojde k predstaveni ocekavani klienta. Bude se zde jednat naptiklad o
design (vlastni nebo vytvoreny na zakazku) nebo také o kvalité povrchu, na ktery se ma
tisknout. JelikoZ povrch musi byt opravdu kvalitni, je potfeba zajistit naptiklad jeho

vyrovnani (v ptipadé velkych nerovnosti). Prozatim je vSe vSak na komunikacni urovni.

V druh¢ ¢asti bude ptedlozena cenova nabidka klientovi. V piipad€ odsouhlaseni ceny
prechazi sluzba do své posledni ¢asti, a to je jeji realizace. Ve tieti Casti jiz tedy dochazi

Kk ptipadné povrchové tipraveé povrchu a naslednému tisku zakazky.

3.2.4 Propagace

Velice dulezitou casti tspésného startu do podnikani bude kvalitni propagace této sluzby.
K propagaci bude pouzita pfedevs§im webova stranka a poté dalsi on-line nastroje které
zajisti rist povédomi o této sluzbé. Webova stranka bude vytvofena na miru. Bude
obsahovat veskeré dulezité informace, které mize zdkazniky zajimat. Na webovych
strankach budou k nalezeni a prohlédnuti také videa a fotky z pfedchozich zakazek, aby
si potencialni zadkaznik dokdzal udélat nazor na poskytovanou sluzbu. Odhadovana cena

téchto webovych stranek je 35 000 K¢&.

Mimo webové stranky bude velka ¢ast propagace sméfovana také na socialni média,
piredevsim poté Facebook a Instagram. Instagram, jakozto jeden z nejoblibenégjSich
nastroji posledni doby nabizi obrovskou zakladnu potencionalnich zakaznikl. Diky
svému obsahu je také idedlnim nastrojem k placené propagaci této sluzby. Ocekavané

mési¢ni vydaje na tvorbu obsahu a placenou propagaci jsou 30 000 K¢.
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DalSim dilkem do skladacky kvalitni propagace je zajiSténi videa, které mtze byt vyuziti
na socidlnich mediich, webu ¢i kdekoliv jinde. Ocekavana finan¢ni narocnost vytvoireni

takového videa je 30 000 K¢.

Spolecnost si také necha na zakazku vytvoftit vlastni logo, které¢ bude vyuzito naptiklad
pro webovou stranku, vizitky ¢i polep auta. Vizitky budou slouzit ptedevsim

k navazovani novych obchodnich piilezitosti.

Pocateéni marketingové vydaje pred zahajenim ¢innosti

Spole¢nost pocita s vystavbou webovych stranek. Tyto stranky budou zpracovany pod
taktovkou marketingové agentury FEO digital agency. Celkova cena webovych stranek
bude 35 000 K¢&. Dale se pocita také s ndvrhem loga, tiskem a névrhem obchodnich
vizitek a Vv neposledni fad¢ také s tvorbou propagacniho videa. Celkové naklady
odhadované na uskute¢néni téchto aktivit jsou ve vysi 70 500 K¢. Tyto naklady budou

hrazeny s po¢ate¢niho vkladu jednatele.

Tabulka 12 Marketingova investice (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Sluzba Castka
Web 35 000,- K¢
Vizitky — tvorba 1 000,- K¢
Vizitky — tisk (300ks) 1 500,- K¢
Tvorba videa 30 000,- K¢
Logo firmy 3000,- K¢
Celkem 70 500,- K¢

Pravidelné mési¢ni vydaje na propagaci v 1. a 2. roce

V ramci marketingovych aktivit spole¢nost pocitd s vydaji ve vysi cca 31 220 K¢&. Tyto
vydaje budou pokryvat ptedev§im placenou propagaci na socialnich sitich a v rdmci
reklamy ve vyhledavani. Tyto naklady jsou pocate¢ni a ofekava se jejich postupné
zvySovani. Prozatim velikou vyhodou je, Ze veSkeré marketingové cCinnosti bude
poskytovat jednatel spole¢nosti, ktery méa s marketingovou agendou veliké zkuSenosti a
planované marketingové platformy je schopen obhospodafovat se 100% efektem.

Veskeré marketingové ¢innosti a naklady budou hrazeny z provozniho CF spolecnosti.
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Tabulka 13 Meésicni vydaje na marketing (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Sluzba Cistka
Spravce webu 1000,- K¢
Hosting 200,- K¢
Doména 20,- K¢
Facebook 15 000,- K¢
Instagram 5 000,- K¢
PPC 10 000,- K¢
Celkem 31 220,- K¢

Pravidelné mési¢ni vydaje na propagaci v 3. roce a dalSich letech
Jak jiz bylo uvedeno vySe, v prubéhu 3. roku a letech nasledujicich se jiz pocita
S navySenim marketingové rozpo¢tu na 61220 K¢ mésicné. Tyto nédklady budou

rozprostieny na pokryti reklam v sitich jako je Facebook, Instagram, TikTok ¢i Google.

Soucasti nakladl je také spolupriace s marketingovou agenturou, kterd by si méla
kompletn¢ piebrat marketing a cinnosti s nim spojené. Ocekavané naklady na
marketingovou agenturu jsou poté 15000 K¢ mésicné. Konkurz na marketingovou
agenturu bude planovan v budoucnu, a proto neni uvedena samotna agentura, ktera by se

o marketing starala. Naklady na marketingové ¢innosti budou hrazeny z provozniho cash-

flow firmy.

Tabulka 14 Mesicni vydaje na marketing po 2. roce (Zdroj: Viastni zpracovani)

Sluzba Vydaje
Spravce webu 1000,- K¢
Hosting 200,- K¢
Doména 20,- K¢
Facebook 10 000,- K¢
Instagram 15 000,- K¢
PPC 10 000,- K¢
TikTok 10 000,- K¢
Marketingova agentura 15 000,- K¢
Celkem 61 220,- K¢

3.3 Finan¢ni plan

Posledni ¢asti pro sestaveni podnikatelského planu je jeho financéni ¢ast. Aby daval
projekt smysl, byl srozumitelny a dal se vyhodnotit, je samoziejmé potieba takovy

projektu prevést také do Cisel, tedy predevsim téch penéznich. Finan¢ni plan tak ve své
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jednoduché podstaté obeznamuje nejenom samotného podnikatele, ale také Ctenafe ¢i
investory o tom, jak moc naklady a vynosny samotny projekt je. Podnikatel vSak také
muze diky takovému plénu pfijit na to, Ze projekt neni vlastné az tak vydélecny, nebo, ze
bude potieba zajistit do zacatku vétsi kapital, nezli ma k dispozici. V tom ptipadé je poté

naptiklad moznost oslovit rizné investorské skupiny, které kapital zajisti.

Finan¢ni plan zahrnuje ptehled vstupnich ¢i pocatecnich nakladd, poté o¢ekavané mésic¢ni
vydaje, a nakonec je také pocita s o¢ekavanymi piijmy. Ro¢ni piijmy i vydaje jsou také

pocitany ve tfech vyhledech. Pesimisticky, realisticky a optimisticky.

Naklady na zaloZeni podniku

Jako ndklady na zaloZeni podniku jsou pocitany pouze naklady spojeni se zapsanim
podniku do obchodniho rejstiiku a vyuziti notarskych sluzeb. Pro zaloZeni spole¢nosti
jsou také potfeba rizné vypisy, jako je naptiklad doklad o bezihonnosti. I tyto naklady
se tedy pocitaji do nakladd na zalozeni podniku. Celkové administrativni naklady na
zalozeni spolecnosti jsou 6 392,- K¢. Naklady na zalozeni podniku budou pokryty

z vkladu spole¢nika.

Tabulka 15 Administrativni naklady (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Castka

Vypisz TR 100,- K¢
Notarské sluzby 6 292,- K¢
Celkem 6 392,- K¢

Néklady na porizeni stroju
Poftizeni stroje je nejvétsim nakladem v rdmci tohoto projektu. Thned na zacatku projektu
se pocitd se zakoupenim 2 stroji. Celkova ¢astka na pofizeni téchto strojti je 700 000 K¢

s DPH. Tyto néklady budou hrazeny z vkladu spole¢nika.

Tabulka 16 Ndklady na porizeni DHM (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Castka
Stroj 1 350 000,- K¢
Stroj 2 350 000,- K¢

Celkem 700 000,- K¢

Tyto stroje jakozto dlouhodoby majetek budou postupné odpisovany z majetku
nemovitosti. Stroje spadaji do 2. odpisové skupiny a budou tedy odpisovany po dobu 5

68



let. V prvnim roce je odepsano 11 % z potizovaci hodnoty majetku, dal$ich 4 roky je to
poté kazdorocné 22,25 % z hodnoty majetku. VysSe jednotlivych odpisii se také poté
promita do vypoctu VZZ pro jednotlivé roky.

Vysi odpisu poté lze nalézt v tabulce ¢.17. Odpisy jsou pocitany z celkového nakupni

ceny stroji, ktera je 700 000,- K¢.
Tabulka 17 Odpisy DHM (Zdroj: Vlastni zpracovani)

2023
155 750,-

2026
155 750,-

2024
155 750,-

2025
155 750,-

Rok
Vyse odpisu

2022
77 000,-

Naklady na vybaveni kancelaie a porizeni IT majetku

Spole¢nost Dibugo s.r.o. také planuje prondjem kancelate, kterd nebude vybavena. Pro
zakladni chod tedy bude potizen majetek v celkové vysi 62 669 K¢&. Mezi tento majetek
patii nabytek, ale také IT vybaveni. IT vybaveni spolecnosti bude odepsano najednou a

nebude tedy uplatnéno postupné odpisovani majetku.

Tabulka 18 Ndklady na zarizeni kanceldare (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Castka
Zidle 2x 3300,- K¢&
Pocitac¢ 2x 53 980,- K¢
Stul 2x 2 400,- K¢
Tiskarna 1x 2 489,- K¢
Internet — zapojeni 500,- K¢
Celkem 62 669,- K¢

Celkové vydaje na zaloZeni podniku v 1. mésici

Celkova vySe investice na zacatku projektu dosahuje vySe 839 561,- K¢. Do této castky
spada nékup dlouhodobého majetku v podobé stroji na tisk, nakup vybaveni do
kancelare, ptiprava webovych stranek urc¢enych k propagaci sluzby, ostatni marketingové
vydaje a také vydaje na zalozeni spolecnosti. Cela tato Castka bude hrazena z vkladii

jednatele a bezirocné pijcky rodinnych ptislusniki.
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Tabulka 19 Celkovd pocdtecni investice (Zdroj: Viastni zdroj)

PoloZzka Castka
DHM 700 000,- K¢
Marketing 70500,- K¢
Vybaveni kancelare 62 669,- K¢
Administrativni vydaje 6 392,- K¢
Celkem 839 561,- K¢

Ocekavané mésicni vydaje v 1. a 2. roce
Ocekavané meésicni vydaje v prubéhu prvni dvou necelych let se odhaduji na 138 189,-

K¢. Hlavni ¢asti téchto vydajh tvofi mzdy a vydaje na marketingové aktivity spolecnosti.

Tabulka 20 Ocekdavané mésicni vydaje (Zdroj: Viastni zpracovani)

Polozka Castka
Mzdy 66 500,- K¢
Pronajem DHM (automobil) 16 172,- K¢
Marketing 31220, K¢
Najemné (kancelarské 12 500,- K¢
prostory)
Telefonni sluzby 1797,- Ke
Provoz automobila (PHM) 10 000,- K¢
Celkem 138 189,- K¢

Ocekavané mésicni vydaje v 3. roce a dalSich letech

Od roku 2024 spole¢nost o¢ekava mirné navyseni nakladu, a to piedevs§im z divodu, ze
je planovéana spoluprace s externi marketingovou agenturou, ktera si pod sva kiidla
piebere veskerou on-line komunikaci. Celkova mési¢ni naklady se tedy od roku 2024

vySplhaji do vyse 168 189,- K¢.

Tabulka 21 Ocekdavané mésicni vydaje po 2. roce (Zdroj: Viastni zpracovdni)

Polozka Castka

Mzdy 66 500,- K¢
Pronajem DHM 16 172,- K¢
Marketing 61 220,- K¢
Najemné (kancelarské 12 500.- K¢

prostory)

Telefonni sluzby 1797,- Ke
Provoz automobili 10 000,- K¢
Celkem 168 189,- K¢
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Ro¢ni vydaje

V tabulce ¢.22 jsou rozepsany piedpokladané ro¢ni vydaje, které spoleCnost miize

océekavat. V tabulce ¢.23 jsou poté vydaje jesté vypocitany dle variant.

Tabulka 22 Tabulka 22 Predpokiadané rocni vydaje (Zdroj: Viastni zdroj)

Rok

2022 4.Q

2023

2024

2025

2026

Vydaje celkem

414 567,-

1 658 268,-

2 018 268,-

2 018 268,-

2 018 268,-

Ro¢ni vydaje dle variant

V piipadé navrhu tfech typti variant je v daném piipadé pocitdno s navySenim ¢i

poniZzenim celkovych naklad o 10 %. Navrh variant vychazi z toho, Ze mlize naptiklad

k neo¢ekavanému navySeni marketingovych vydaji anebo naopak k jejich ponizeni.

Tabulka 23 Rocni vydaje dle variant (Zdroj: Viastni zpracovani)

Varianta/rok 2022 2023 2024 2025 2026
Optimisticka | 373 110,- | 1492441,- | 1816441,- | 1816441,- | 1816 441,-
Realisticka 414 567,- | 1658 268,- | 2018 268,- | 2018 268,- | 2 018 268,-
Pesimistickd | 456 023,- | 1824 094,- | 2220094,- | 2220 094,- | 2220 094,-

VytiZenost a ziskovost stroje

Abychom dokazali spravné odhadnout a planovat trzby, bylo potieba mezi vynésobit
ocekavanou hodnotu tisku s po¢tem metrii ctverecnich, které¢ budou realizovany a odecist
nasledné hodnotu barvy, kterd je potieba k tisku. Ta je 300 K& na metr ¢tverecni. Po
vynasobeni a odeétenich téchto ¢isel poté mizeme v nasledujici tabulce ¢.24 vidét
predpokladany realizovany zisk z tisku pfi uréitém dennim vykonu. Oc¢ekavana velikost
tisku vychazi na zaklad¢ vysledki z dotaznikového Setieni, kdy byly uvedené hodnoty
voleny jako nejpravdépodobnéjsi. Zarovei je pro vypocet zvolena také cena tisku, ktera

rovnéz vychazi z vysledka dotaznikového Setieni.

Tabulka 24 Vytizenost stroje (Zdroj: Viastni zpracovani)

Pocet m2 Cena za m2 tisku Hruby zisk Cisty zisk
5 1600 8 000,- 6 500,-
6 1600 9 600,- 7 800,-
7 1600 11 200,- 9 100,-

Ocekavané mési¢ni trzby z jednoho stroje
V tabulce ¢islo ¢.25 mizeme vidét odhad trzeb pfi kombinaci maximalniho mési¢niho

vytizeni stroj a primérné velikosti tisku, kterd je uvedena v m?,
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Tabulka 25 Ocekdavané mésicni trzby (Zdroj: Viastni zpracovani)

Denni vytizeni 20 dnu 15 dnu 10 dni
V M2/mésiéni
vytiZeni
5 130 000,- 97 500,- 65 000,-
6 156 000,- 117 000,- 78 000,-
7 182 000,- 136 500,- 91 000,-

Ocekavané mési¢ni trzby pri vytiZeni 2 stroju

Bé&hem prvnich necelych dvou let (2022-2023), tedy od spusténi projektu az po konec
nasledujiciho kalendarniho roku, se o¢ekava, ze jednatel bude plnit vice funkci. Proto je
vytizenost jednoho stroje pouze na Urovni 50 % jeho maximalni mési¢ni kapacity.

Vytizeni druhého stroje je planovano na 100 %.

Tabulka 26 Celkové mésicni trzby (Zdroj: Viastni zpracovdni)

Mési¢ni vytiZeni Stroj 1 Stroj 2 Celkem
5 130 000,- 65 000,- 195 000,-
6 156 000,- 78 000,- 234 000,-
7 182 000,- 91 000,- 273 000,-

Ocekavané mési¢ni trzby pri vytiZeni 2 stroju

V letech 2024 a dale se predpoklada, ze majitel se vice zapoji do provozni ¢innosti, nebot’
marketingové aktivity si jiz od tohoto obdobi ptebere marketingova agentura. Diky této
alokaci Casu a prace se tedy ocekdva navysSeni vytizeni stroje a od roku 2024 se pocita
S tim, Ze jeden stroj bude na mési¢ni 100% vykonnosti a druhy stroj bude plnit 75 % svého
maximalniho mési¢niho vytizeni.

Tabulka 27 Ocekdvané mésicni trzby po 2. roce (Zdroj: Viastni zpracovani)

Mésicni vytiZeni Stroj 1 Stroj 2 Celkem
5 130 000,- 97 500,- 227 500,-
6 156 000,- 117 000,- 273 000,-
7 182 000,- 136 500,- 318 500,-

Ro¢ni trzby dle variant v Ké

V piedpovédi rocnich trzeb je pocitdno také s 3 variantami, které vychazeji predevSim
Z denniho vykonu jednotlivého stroje. Vysledky jednotlivych variant tedy pfedstavuji
finanéni stranku véci v piipad€, kdy stroj bude tisknout 5 (pesimisticka varianta), 6

(realisticka varianta) nebo 7 (optimisticka varianta) metra ¢tvere¢nich za den.
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Tabulka 28 Rocni trzby dle variant (Zdroj: Vlastni zpracovadni)

Varianta/rok | 2022 4.Q 2023 2024 2025 2026
Optimistickd | 819 000,- | 3276 000,- | 3822000,- |3822000,-| 3822000,-
Realisticka 702 000,- | 2808 000,-| 3276000,- |3276000,-| 3276 000,-
Pesimisticka | 585 000,- |2 340000,- | 2730000,- |2730000,-| 2730000,-

3.3.1 Vykaz zisku a ztrat

Vykaz zisku a ztrat je dalezitym métitkem pro urceni, jestli spolenost vydélava ci
naopak. Jednotlivé vykazy jsou vytvofen vzdy pro urcité obdobi a zaroven jsou také
vytvofeny v ramci variant — pesimisticka, realisticka a optimisticka. Jak lze pozorovat,
podnik generuje zisk jiz od prvniho obdobi pouze v pfipadé realistické a optimistické
varianty. V piipadé¢ realistické, a tedy i o¢ekavané varianty, bude podnik dosahovat zisku
po zdanéné ve vysi 115 686 K¢ jiz v poslednim kvartalu roku 2022, kdy vstoupi na trh.
V roce 2023 se jiz ocekava zisk ve vysi 805 126 K¢ a v letech nasledujicich jiz by poté
zisk mél presahnout hranici 890 000 korun ¢eskych. V piipad¢ varianty optimistické se

zisk v téchto letech dokonce pohybuje nad hranici 1 490 000 korun ¢eskych kazdoroéné.

Tabulka 29 Vykaz zisku a ztrat 2022 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

PoloZka/varianta Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Trzby z prodeje 585 000,- 702 000,- 819 000,-
vlastnich vyrobku a
sluzeb
Provozni naklady 523 635,- 482 179,- 440 722,-
Odpisy 77 000,- 77 000,- 77 000,-
Zisk pred zdanénim 0,- 142 821,- 301 278,-
Dan z ptijmu (19 %) 0,- 27 135,- 57 242 -
Zisk po zdanéni 0,- 115 686,- 244 036,-
Tabulka 30 Vykaz zisku a ztrat 2023 (Zdroj: Vlastni zpracovani)
Polozka/varianta Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Trzby z prodeje 2 340 000,- 2 808 000,- 3276 000,-
vlastnich vyrobkul a
sluzeb
Provozni naklady 1824 094,- 1 658 268, - 1492 441 -
Odpisy 155 750,- 155 750,- 155 750,-
Zisk pred zdanénim 360 156,- 993 982 - 1627 809,-
Dan z ptijmu (19 %) 68 429,- 188 856,- 309 283,-
Zisk po zdanéni 291 727,- 805 126,- 1318 526,-
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Tabulka 31 Vykaz zisku a ztrat 2024 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka/varianta Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Trzby z prodeje 2 730 000,- 3276 000,- 3822 000,-
vlastnich vyrobkul a
sluzeb
Provozni naklady 2 220 094,- 2 018 268,- 1816 441, -
Odpisy 155 750,- 155 750,- 155 750,-
Zisk pi‘ed zdanénim 374 156,- 1101982,- 1849 809,-
Daii z ptijmu (19 %) 71 089,- 209 376,- 351 463,-
Zisk po zdanéni 303 067,- 892 606,- 1498 346,-

Tabulka 32 Vykaz zisku a ztrat 2025 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka/varianta Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Trzby z prodeje 2 730 000,- 3276 000,- 3822 000,-
vlastnich vyrobku a
sluzeb
Provozni néklady 2 220 094,- 2 018 268,- 1816 441 -
Odpisy 155 750,- 155 750,- 155 750,-
Zisk pied zdanénim 374 156,- 1101 982,- 1 849 809,-
Dan z piijmu (19 %) 71 089,- 209 376,- 351 463,-
Zisk po zdanéni 303 067,- 892 606,- 1 498 346,-

Tabulka 33 Vykaz zisku a ztrat 2026 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Pesimisticka Realisticka Optimisticka
TrZzby z prodeje 2 730 000,- 3276 000,- 3822 000,-
vlastnich vyrobki a
sluzeb
Provozni néklady 2 220 094,- 2 018 268,- 1816 441 -
Odpisy 155 750,- 155 750,- 155 750,-
VH pi‘ed zdanénim 374 156,- 1101 982,- 1 849 809,-
Dan z piijmu (19 %) 71 089,- 209 376,- 351 463,-
VH po zdanéni 303 067,- 892 606,- 1498 346,-

3.3.2 Plan penéznich prijmi a vydaji

Pro leps$i piedstavivost ohledné vynosnosti a ziskovosti projektu je sestaven také plan
penéznich piijml a vydaji pro jednotlivd obdobi. Plan vzdy obsahuje pocatecni stav
finan¢nich prosttedki a koncovy stav finan¢nich prostiedkli. Pro kazdé obdobi je navic
vytvofena varianta, a to bud’ varianta pesimisticka, realisticka nebo optimisticka. Jak lze
vidét z nasledujicich tabulek, pesimistickd varianta by pro podnik znamenala v prib¢hu

nékolika let krach, nejspiSe také zanik. V ptipad¢ varianty realistické ¢i optimistické v§ak
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jiz spole¢nost dosahuje zelenych cisel, a proto by uUspéch zalezel predev§sim na
marketingovych a obchodnich aktivitach spole¢nosti. Zaroven je vSak potieba ptipustit,
ze velkou zasluhu na cervenych cislech ma odvod DPH za sluzby, které je stanoveno
sazbou 21 %. Spole¢nost by se tedy v pfipad¢ sniZzeni odvodu DPH mohla dostat do
zelenych ¢isel 1 v pripad€ pesimistické varianty. Pro snizeni DPH lze vyuzit n¢kolika
moznosti, jako jsou nakupy DHM ¢i zadost o vraceni od statu. Zde by vSak zalezelo, do
jaké vyse by byl FU schopen vratit finance. Nadmérny odpoéet totiz podléha specialnimu

posouzeni pravé FU.

Plan penéZznich toki v roce 2022

Spolecnost bude realizovat zakazky v roce 2022 pouze v poslednim kvartéle, tedy od fijna
do prosince. Pted timto obdobim probéhne nakup DHM a také vystavbu webu a jiné
marketingove aktivity. Jak Ize z tabulek nize vidét, spole¢nost béhem tohoto kratkého
obdobi bude vykazovat zisk béhem kazdého mésice, coz je velmi lichotivé pro dalsi
pokrac¢ovani v poskytovani sluzeb. Béhem mésice fijna Ize taky vidét, Ze spolecnost vyda
celkové ptes 839 000 K¢ na nakup DHM a jiné vlastni potfeby. Béhem mésice fijna se jiz
také pocitd se zaméstnanci, a tak jsou néklady na né€ jiz do tohoto mésice zahrnuty.
Ackoliv budou tyto vydaje na ndkup vydany jesté pfed mésicem fijen, jsou tyto vydaje
zahrnuty do tabulky pro lepsi piehlednost. V piipadé pesimistické varianty bude mit
spole¢nost ulozeno ve finan¢nich prostfedcich 255 705 K¢&, v piipad¢ varianty realistické
to pote bude 457 152 K¢&. V ptipad€ posledni varianty, optimistické, bude mit podnik
k dispozici 615 609 K¢.

Tabulka 34 Pldn penézniho toku 2022 - pesimistickd varianta (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka/obdobi Rijen 2021 Listopad 2021 | Prosinec 2021

Pocatecni stav fin. prostiedkil 237 331,- 169 719,- 212 712, -

Trzby 195 000,- 195 000,- 195 000,-

Provozni naklady 262 612,- 152 007,- 152 007,-
Soukromé naklady 0,- 0,- 0,-
Uhrady DPH vigi FU 0,- 0,- 0,-
Uhrada dané ze zisku vaéi 0,- 0,- 0,-

FU
Vytvorené fin. prostredky - 67612 42 993,- 42 993,-
Kone¢ny stav fin. 169 719,- 212 712,- 255 705,-
prostiedki
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Tabulka 35 Pldn penézniho toku 2022 - realistickd varianta (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka/obdobi Rijen 2021 Listopad 2021 | Prosinec 2021

Pocate¢ni stav fin. prostredkl 237 331,- 265 530, - 361 341,-

Trzby 234 000,- 234 000,- 234 000,-

Provozni naklady 138 189,- 138 189,- 138 189,-
Soukromé néklady 0,- 0,- 0,-
Uhrady DPH vigi FU 0,- 0,- 0,-
Uhrada dang ze zisku vici 0,- 0,- 0,-

FU
Vytvorené fin. prostredky 28 199,- 95 811,- 95 811,-
Konecny stav fin. 265 530, - 361 341,- 457 152,-
prostiedkii

Tabulka 36 Plan penézniho toku 2022 - optimistickd varianta (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka/obdobi Rijen 2021 Listopad 2021 | Prosinec 2021

Pocate¢ni stav fin. prostiedkll 237 331,- 318 349,- 466 979,-

Trzby 273 000,- 273 000,- 273 000,-

Provozni néklady 124 370,- 124 370,- 124 370,-
Soukromé naklady 0,- 0,- 0,-
Uhrada DPH vigi FU 0,- 0,- 0,-
Uhrada dang ze zisku vii 0,- 0,- 0,-

FU
Vytvorené fin. prostredky 81018,- 148 630,- 148 630,-
Konecny stav fin. 318 349,- 466 979,- 615 609,-
prostiedki

Plan penéZznich toki v roce 2023

Vroce 2023 jiz bude podnik plné zabéhnut. Neplanuji se zadné investice do
dlouhodobého majetku ¢i jiného typu majetku. V roce 2023 se vSak jiz o¢ekava, ze se
podnik stane mési¢nim platcem DPH. Jelikoz v§ak podnik DPH neuplatiiuje pii nakupu
zbozi, bylo by lepsi, aby se plaitcem DPH nestal viibec. Nicméné tato varianty se
neocekava, a tak spolecnost musi pocitat s vydaji na zaplaceni zminéného DPH. Bylo by
vSak velmi vhodné, aby podnik hledal zplisob na vraceni ¢i snizeni DPH. V ptipadé
vysledki u pesimistické varianty by jiz bohuzel podnik v pfipadé nastavenych podminek
byl na konci roku 2023 v ¢ervenych ¢isel. Spole¢nost by byla dluzna jiz 32 971 K¢&.
2023 by uzaviel s disponibilnim ziistatkem 673 636 K¢. V piipad¢€ varianty optimistické
by to bylo dokonce 1 415 207 K¢. Nutno také podotknout, ze béhem roku 2023 by doslo
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k vybéru financnich prostfedkll jednatelem spolecnost, ktery poskytl firmé bezarocnou

pujcku. V nutném piipadé by tento vybér mohl byt samoziejmé odlozen.

Tabulka 37 Pldn penézniho toku 2023 - pesimisticka varianta (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka/obdobi 1.Q 2.Q 3.Q 4.Q
Pocatedni stav fin. 255 705,- 284 682,- 212 131,- 89 580, -
prostiedkl
Trzby 585 000, - 585 000, - 585 000,- | 585 000,-
Provozni néklady 456 021,- 456 021,- 456 021,- | 456 021,-
Soukromé naklady 100 000,- 100 000, - 150 000,- | 150 000,-
Uhrada DPH vici FU 0,- 101 528, - 101 528,- 101 528,-
Uhrada dané ze zisku 0,- 0,- 0,- 0,-
vici FU
Vytvorené fin. 28 977,- -72551,- - 122 551 -122 551
prostredky
Koneény stav fin. 284 682, - 212 131,- 89 580,- -32971,-
prostiedkii
Tabulka 38 Pldn penézniho toku 2023 — realistickd varianta (Zdroj: Vlastni zpracovani)
Polozka/obdobi 1.Q 2.Q 3.Q 4.Q
Pocatedni stav fin. 457 152,- 603 974,- 642 438,- | 658 037,-
prostiedkl
Trzby 702 000, - 702 000, - 702 000,- | 702 000,-
Provozni néklady 416 567,- 416 567,- 416 567,- | 416 567,-
Soukromé naklady 100 000,- 100 000, - 150 000,- | 150 000,-
Uhrada DPH vigi FU 40 611,- 121 834,- 121 834,- 121 834, -
Uhrada dané ze zisku 0,- 27 135,- 0,- 0,-
vici FU
Vytvorené fin. 146 822, - 25 617,- 15 599,- 15 599, -
prostredky
Kone¢ny stav fin. 603 974, - 642 438, - 658 037,- | 673 636,-
prostiredkii
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Tabulka 39 Pldn penézniho toku 2023 - optimistickd varianta (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka/obdobi 1.0Q 2.Q 3.Q 4.Q
Pocate¢ni stav fin. 615 609,- 961 499,- 1107 707,- | 1261 457,-
prostiedkll
Trzby 819 000,- 819 000,- 819 000,- 819 000,-
Provozni naklady 373 110,- 373 110,- 373 110,- 373 110,-
Soukromé naklady 100 000,- 100 000,- 150 000,- 150 000,-
Uhrada DPH viici 0,- 142 120,- 142 140,- 142 140,-
FU
Uhrada dané ze zisku 0,- 57 542,- 0,- 0,-
vigi FU
Vytvoiené fin. 345 890,- 133 661,- 153 750,- 153 750,-
prostiedky
Konec¢ny stav fin. 961 499,- 1107 707,- 1261 457,- | 1415 207,-
prostiedkii

Plan penéZnich toki pro obdobi let 2024-2026

V letech 2024 az 2026 jiz firma pIné zab&hnutou spole¢nosti na trhu sluzeb s tiskem na
zed. V téchto letech se také pocitd s navySenim nejenom trzeb, ale také nakladu,
predevsim do marketingu, coZ se muze negativné projevit na celkovych financich
podniku. Béhem tohoto obdobi je jiz také firma platcem DPH a odvadi také dain ze zisku
pravnickych osob, které je stanovenou sazbou 19 %. V pesimistické varianté bohuzel
podnik pokracuje v nastoleném ,.trendu‘ z minulého obdobi a dosahuje zdporné finan¢ni
bilance, piedevsim poté z diivodu vysokych odvodl dani z ptidané hodnoty. Jelikoz je
v pesimistické varianté také pocitano nejenom se snizenim trzeb, ale také s navySenim
nakladt, dosahuji financni prostfedky spole¢nost zaporného stavu v kazdém uvedeném
roku. V roce 2024 firma by jiz firma potfebovala dotaci v minimalni vysi 215 295 K¢.
V roce 2025 by to bylo jiz 400 279 K¢ a v roce poslednim by vySe finan¢ni injekce byla
Jiz potieba ve vysi 635 263 K¢. Jak jiz vSak bylo uvedeno, firmé by velmi pomohlo
sniZzeni danovych plateb napiiklad ndkupem dalStho DHM apod. V ptipad€ varianty
realistické vSak jiz jsou Cisla daleko priznivéjsi. V roce 2024 by podnik v realistické
varianté m¢l disponovat finan¢nimi prosttedky ve vysi 1 023 951 K¢, v roce 2025 ve vysi
1 353 746 K¢ a v poslednim uvedeném roce 1 633 541 K¢&. V optimistické varianté by
tyto hodnoty byly opét vyssi. Presnéji je to poté pro rok 2024 2 298 161 K¢, v roce 2025
3138935 K¢ a v roce 2026 by to bylo 3 929 709 K¢.
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Tabulka 40 Pldn penézniho toku 2024-2026 - pesimistickd varianta (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka/obdobi 2024 2025 2026
Pocate¢ni stav fin. -32971,- - 215 295,- - 400 279,-
prostiedkll
Trzby 2 730 000,- 2 730 000,- 2 730 000,-
Provozni naklady 2 220 094,- 2 220 094,- 2 220 094,-
Soukromé naklady 150 000,- 150 000,- 200 000,-
Uhrada DPH vigi FU 473 801,- 473 801,- 473 801,-
Uhrada dané ze zisku 68 429,- 71 089,- 71 089,-
vigi FU
Vytvorené fin. - 182 324,- - 184 984,- - 234 984
prostiedky
Koneény stav fin. - 215925 - 400 279,- - 635 263
prostiedkii

Tabulka 41 Plin penézniho toku 2024-2026 - realisticka varianta (Zdroj: Vlastni zpracovéani)

Polozka/obdobi 2024 2025 2026
Pocatec¢ni stav fin. 673 636,- 1023 951,- 1 353 746,-
prostredkli
Trzby 3276 000,- 3276 000,- 3 276 000,-
Provozni néklady 2 018 268,- 2 018 268,- 2 018 268,-
Soukromé naklady 150 000,- 150 000,- 200 000,-
Uhrada DPH viigi FU 568 561,- 568 561,- 568 561,
Uhrada dané ze zisku 188 856,- 209 376,- 209 376,-
vaci FU
Vytvotené fin. 350 315,- 329 795,- 279 795,-
prostiedky
Konec¢ny stav fin. 1023 951,- 1 353 746,- 1633 541,-
prostiedki

Tabulka 42 Plin penézniho toku 2024-2026 - optimisticka varianta (Zdroj: Vlastni zpracovéani)

Polozka/obdobi 2024 2025 2026
Pocatecni stav fin. 1415 207,- 2 298 161,- 3138 935,-
prostredkli
Trzby 3 822 000,- 3822 000,- 3822 000,-
Provozni néklady 1816 441 - 1816 441 - 1816 441 -
Soukromé naklady 150 000,- 150 000,- 200 000,-
Uhrada DPH vugi FU 663 322,- 663 322,- 663 322,-
Uhrada dané ze zisku 309 283,- 351 463,- 351 463,-
viiéi FU
Vytvorené fin. 882 954,- 840 774,- 790 774,-
prostiedky
Konec¢ny stav fin. 2298 161,- 3138 935,- 3929 709,-
prostiedki
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3.3.3 Rozvaha

Podateéni rozvaha k 1.10.2022

Spole¢nost k 1.10.2022 disponuje dlouhodobym majetkem ve vysi 762 669,- K¢. Do této

¢astky je zapocitan nejen vyrobni stroj, ale také vybaveni kancelare, které je dlouhodobé

povahy, a proto je zde zafazen. SpoleCnost také disponuje finan¢nim zlstatkem na

bankovnim v u¢tu ve vysi 217 331 K¢ a hotovosti na pokladné ve vysi 20 000 K¢. Tento

zustatek bude vyuzit na administrativni, marketingové a ptipadné dalsi vydaje.

Tabulka 43 Rozvaha spolecnosti k 1.10.2022 (Zdroj: Vlastni zpracovadni)

Aktiva v K¢ Pasiva v K¢
Dlouhodoby 762 669 Vlastni kapital 1 000 000
majetek

Dlouhodoby 762 669 Zakladni kapital 1 000 000
hmotny majetek

ObéZny majetek 237 331 Cizi zdroje

Zasoby 0

Pokladna 20 000

Bankovni ucet 217 331

Aktiva celkem 1 000 000 Pasiva celkem 1 000 000

Koneéna rozvaha k 31.12.2022

V ramci kone¢né (zkracené) rozvahy k 31.12.2022 podnik navysil sva aktiva na hodnotu

1142 821 K¢. Predevs§im poté v ramci finan¢nich prostfedkil na bankovnim ucétu. Na

strané pasiv poté spole¢nosti ptibyly zavazky vici statt. Do stranky pasiv poté také pribyl

vysledek hospodaieni za dané obdobi 2022.

Tabulka 44 Rozvaha spolecnosti k 31.12.2022 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Aktiva v K¢ Pasiva v K¢

Dlouhodoby 762 669 Vlastni kapital 1115 686

majetek

Hmotny majetek 762 669 Zakladni kapital 1 000 000

Odpisy DHM 77 000 VH za béné | 115 686
obdobi

ObéZny majetek 457 152 Cizi zdroje 27 135

Zasoby 0 Zavazky ke statu | 27 135
(dan)

Pokladna 50 000

Bankovni ucet 407 152

Aktiva celkem 1142 821 Pasiva celkem 1142 821
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3.3.4 Doba navratnosti

Pro stanoveni doby navratnosti investice je vychdzeno z planu finan¢niho toku
spole¢nosti. Jednatel si stanovil ndvratnost investice v plné vysi (1 000 000 K¢) do tii let
od zavedeni sluzby na trh. V piipad¢ pesimistické varianty bohuzel ke splaceni investice
nedojde. Podnik by totiz v této varianté nebyl schopen dosahovat dlouhodobého zisku a
tato varianta by tedy pro podnik znamenal jeho konec. V piipadé realistické varianty jsou
by mohly byt splaceny jiz za¢atkem roku 2024 v jeji plné vysi. Spole¢nost v§ak v ramci
optimalizace svych finan¢nich tokil pocita se splacenim v pribéhu celého planovaného
obdobi, tedy az do roku 2026. V pifipadé varianty optimistické by poté jednatel ziskal

ey, e

roku 2023.

3.3.5 Rentabilita trzeb

Pro vypocet rentability trzeb (dale pouze jako ROS) je uvazovano s proménnou EAT,
tedy se ziskem po zdanéni. Je to z divodu toho, abychom vidéli marzi, kterou podnik
ziskava pii poskytovani svych sluzeb. Vysledna hodnota v procentech nam nasledné
ukazuje, kolik K¢ Cistého zisku spole€nost ziska pti trzbé 1 K¢. V pesimistické varianté
bohuzel podnik zisku v prvnim roce nedosahuje, a proto je rentabilita trzeb je nulova. Pti
realistické varianté se Cisty zisk jiz zvySuje. Hodnoty jsou od 0,16 K¢ do 0,29 K¢&. Pii
optimistické varianté poté zisk dosahuje miry od 0,29 K¢ do 0,4 K¢ z kazdé utrzené

koruny.

ROS v roce 2022

Realisticka varianta
ROS =115686/702 000 =16,5%
Optimisticka varianta

ROS =244 036 / 819 000 = 29,8 %
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ROS v roce 2023

Pesimisticka varianta

ROS =291 727/2340000=12,5%
Realisticka varianta

ROS =805 126 / 2 808 000 = 28,7 %
Optimisticka varianta

ROS =1 318526 /3 276 000 = 40,2 %

ROS v roce 2024, 2025 a 2026
Pesimisticka varianta

ROS =303 067 /2 730000 =11,1%
Realisticka varianta

ROS =892 696 / 3 276 000 = 27,2 %
Optimistickéa varianta

ROS =1498 346/ 3 822 000 = 39,2 %

3.3.6 Vyhodnoceni podnikatelského zaméru

Podnikatelsky plan na zalozeni podniku Dibugo s.r.0. mé za cil vznik nové spolecnosti
na trhu, ktera bude poskytovat sluzby v oblasti robotického malovani na zed. JelikoZ se
jedna o novou sluzbu na domécim trhu, kterou téméft nikdo nezna, mize se jednat o velmi

lakavou pfilezitost na zalozeni uspé$ného podniku.

Hlavni ¢asti napsaného podnikatelského planu tvofi analyza trhu vytvofena za pomoci
metodickych analyz a takeé dotaznikového Setteni, které reflektuje potencionalni poptavku
po sluzbé. Jak lze z tohoto dotaznikového Setieni vy¢ist, zdjem o poptavku je vysoky a
diky tomu je podnikatelsky plan opravdu realny. Z pohledu ekonomickeého zhodnoceni je
vSak otdzkou, jak moc uspésné byt zalozeni podniku bylo. V ptipad¢ dosahovani nizSich

trzeb, nez ocekavanych by totiz realn¢ hrozil Gpadek spole¢nosti jiz v brzkych letech
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pusobnosti. Naopak, pokud se spolecnosti bude daftit, bude spolecnost generovat zisk jiz

od svého vstupu na trh.

Pro spole¢nost bude tedy alfou i omegou kvalitni marketing, ktery dostane nabidku sluzby
mezi potencionalni zdjemce. Ktomu ma spole¢nosti dopomoct webova stranka,
propagacni video a celkové kvalitné zpracovana marketingova komunikace. V piipadé
takto dobfe vytvoreného marketingového planu muize dokonce spolecnost dosahovat

vysokych zisku, které by mohly vést k naslednému rozvoji spole¢nosti.
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4 Zavér

Hlavni cilem a podstatou této diplomové prace byl navrh realného podnikatelského
zaméru, ktery je zaloZen na redlnych datech a maze slouzit jako podklad pro budouci
podnikani autora této prace. Cilem préace bylo také sezndmeni autora s finan¢nimi naroky
projektu a jeho pfipadnymi vysledky. Téchto cilli bylo v pribéhu prace dosazZeno.

Samotna diplomova prace je rozdélena do nekolika usekd.

V tom prvnim se diplomova prace zamé&fuje na seznameni autora a ¢tenaiii s teoretickymi
poznatky podnikatelského planu. Ctenafi se tak dozvi, jak se podnikatelsky plan sestavuje
a jaké jsou jeho dileZité soucasti. Z teoretické ¢asti poté autor nadale vychazi v ptipraveé
Casti nasledujici.

Druhym usekem diplomové prace je Cast prakticka, ta vice zabavna. V této ¢asti autor
nejdiive zkouma okoli podniku, pfilezitosti trhu a dalsi ukazatele, které mohou pted
zah4jeni podnikatelské ¢innosti kdeco odhalit. Soucasti tohoto useku je také zpracovani
a nasledny komentar k vysledkim dotaznikového Setfeni. Dotaznikové Setieni bylo
provedeno za ucelem zjisténi teoretické poptavky po nabizené sluzbé, nebot’ ta je na
domécim trhu opravdovou novinkou. V rdmci zpracovéni jednotlivych analyz byly
postupné zpracovana analyzy SWOT, PESTE a Porterova analyza okoli podniku.
Vsechny tyto analyzy jsou dilezitou souéasti podnikatelského planu. Podnikatelsky plan
nasledné zahrnuje tu jesté opravdoveéjsi Cast, a to je predstaveni samotného podniku.
V této ¢asti byl zpracovan jak marketingovy plan, tak také ten financni, aby bylo jasné
vidét, jestli ma podnikatelsky zamér oporu také ve finan¢nich vysledcich nové zalozené
spolecnosti. V ramci zpracovani finanénich vysledkt je pracovano se tfemi moznymi

variantami, pesimistickou, realistickou a optimistickou.

V ramci finan¢nich vysledkli by mél byt podnikatel na pozoru. V prib&éhu vypocti pii
pesimistické varianté totiz vysledky napovidaji, Ze by se mohlo jednat o projekt, ktery
nemusi byt finan¢né vynosny a v prubchu prvnich let by jiz byl znaéné ztratovy. Naproti
tomu, jak realisticka, tak optimisticka varianta jiz vrhaji na tento projekt zna¢né lepsi
pohled a pokud by se dosahlo alespon varianty realistické, je projekt vhodny k redlnému
vyuziti. V ramci realistické varianty je totiz zisk jiz v prvnim roce ve 115 686 K¢,

V druhém roce poté jiz zisk podniku dosahuje 805 156 K¢&. V piipad€é varianty
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optimistické je poté zisk v ramci prvniho roku zisk 244 036 K¢, v druhém roce poté by

spole¢nost teoreticky mohla dosahnout na zisk ve vysi 1 318 526 K¢.

V rédmci celkového zhodnoceni tohoto podnikatelského planu Ize fict, Ze se jedna o plan
velmi zajimavy. Pokud by se podatilo naplnit alespon variantu realistickou, mohlo by se
postupem casu jednat o velmi zajimavy typ podnikéni. Diky minimalni konkurenci je
navic na trhu obrovsky prostor pro rychly zisk. Velmi dtilezitou sou¢asti podnikatelského
planu by vSak byl velmi propracovany marketingovy plan, ktery by mél za ukol o této
nové sluzbé dostatecné informovat a zaroven piresvédCit potencidlni zakazniky
k objednani sluzby pravé u spole¢nosti Dibugo s.r.o. Podnikatelsky plan nese urcité riziko
neuspéchu, avSak dle autora je tento napad velmi zajimavy a bude posouzen

k opravdovému vyuziti.
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