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1. Uvod

Pojem Zivotni cyklus se plvodné pouZival v souvislosti s organismy. Dnes ho prejalo
nékolik dalSich obor(, naptiklad ekonomie nebo sociologie. Divodem, pro¢ nasel
pojem Zivotni cyklus tak Siroké uplatnéni, je urcitd analogie, kterou lze najit ve vyvoiji
jednotlivych jevl. Slovo cyklus pochazi z latinského slova cyklos, které se da prelozZit
jako kruh nebo kolobéh. Neni pochyb o tom, Ze svét kolem nas stejné jako jeho prvky
podléhaji uréitym cykllm — opakujicim se jevim. Od téch elementarnich jako je
stfidani dne a noci nebo roc¢nich obdobi az k tém slozZitéjsim, jako jsou napftiklad rGzné

pfistupy k Zivotnimu cyklu podniku.

Lze si jen tézko predstavit podnik, ktery by nebyl fizen. V kazdém podniku musi byt
osoba nebo skupina osob, které koordinuji ¢innosti a zdroje, aby bylo co nejefektivnéji
dosazeno stanovenych cild. ZplUsob fizeni daného podniku, kromé jiného, velmi
ovliviiuje faze jeho vyvoje. Urcitou prehlednost se do této problematiky snazi vnést
autori modelt, které na teorii Zivotniho cyklu podniku navazuji. lkdyz za poslednich
desitek let vzniklo nékolik takovych model(, nej¢astéji se setkdvdme s modelem dr.

Greinera nebo Millera a Friesena.

Nejvétdi podil vpodnikatelské struktufe Ceské republiky patfi malym a stfednim
podnikim (MSP). Nejen, Ze maiji vice jak 50% podil na exportu a importu zemé,
zaméstndvaji témér dva miliony lidi, ale diky tomu, Ze jsou podnikatelsky a spole¢ensky
spjaté surcitym regionem, jsou také nezbytné pro rozvoj potencidlu a
konkurenceschopnosti kraji Ceské republiky. | pfes svoje dominantni postaveni a
jedinecny vyznam, musi MSP Celit nejriznéjsim omezenim, jako je napfriklad vysoka
administrativni zatéz, obtiinéjSi pfistup ke kapitdlu nebo mensi odolnost vUci
vyraznému kolisani trhu. Nejzranitelnéjsi jsou podniky v prvnich par letech po jejich
vzniku. Pravé tehdy se zacinaji projevovat dusledky Spatné zvoleného predmétu
podnikdni, nevhodné formulovanych strategii, nedostatku financnich prostredkd,
podceneéni sily konkurence nebo mylného odhadu budouciho vyvoje. MozZnost, jak
snizit nebo vyloucit rizika plynouci ze Spatnych rozhodnuti a odhad(, je vytvofit si

podnikatelsky plan. Peclivé zpracovany podnikatelsky plan umozni podnikateli



posoudit Zivotaschopnost jeho napadu a podniku jako celku. Podnikatelsky plan se
nesestavuje jen pfi zahajeni podnikani, ale i pfi planovaném rozsifeni podnikatelskych

aktivit.

Tato prdce se zaméfuje na podnik SAIKO-servis, na ktery je konkrétné aplikovana teorie
zZivotniho cyklu a tvorba podnikatelského planu. SAIKO-servis byl zalozen v roce 2000.
Zabyvd se primarné prodejem a servisem kancelarské techniky a kopirovacimi
sluzbami. Pfedmétem podnikatelského planu je zakoupeni nového stroje na zlaceni,

predevsim pro tvorbu vazby absolventskych praci.
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2. Cile a metodika

Diplomova prace je zamérena na analyzu podminek a podpor pro podnikatele pfri
zohlednéni jednotlivych fazi Zivotniho cyklu podniku. V ramci feSeni prace autorka
provede navrh optimalniho podnikatelského zaméru pro zvolené zatizeni zamérené na
aktualni poznatky o fizeni vzhledem k Zivotnimu cyklu podniku.

Cilem prace je zanalyzovat trzni podminky, vnitfni prostfedi zvoleného podniku a
vypracovani kompletni dokumentace podnikatelského zaméru pro konkrétni zafizeni

dle aktualnich trendi v managementu.

2. 1. SWOT analyza

Pomoci SWOT analyzy identifikujeme soucasny stav podniku. Touto metodou
hodnotime a analyzujeme:

= Strenghts (silné stranky);

=  Weaknesses (slabé stranky);

=  Opportunities (prilezitosti);

» Threats (ohrozZeni).
Podle Horakové (2003) je SWOT analyza analyticky nastroj, ktery pomaha podniku urcit
jeho misto v prostfedi, charakterizovat moznosti a identifikovat realné predpoklady

pro vyvoj budoucich aktivit, znamenajicich realizaci strategickych cild.

SWOT analyza se sklada z dvou analyz — analyzy S/W a analyzy O/T. Doporucuje se
zaCit analyzou O/T — analyza makroprostfedi a mikroprostredi. Pak nasleduje S/W

analyza, kterd se tyka sledovaného podniku, ktery je zakladnim prvkem mikroprostredi.

Okoli podniku velmi prehledné zachycuje nasledujici obrazek, kde mame okoli podniku

rozdélené na mikrookoli (mikroprostredi) a makrookoli (makroprostiedi).
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Obrazek 1: Okoli podniku

Makrookaoli
Technologic
Makreekooomika
Mikrookoli
Likonic Dodaviasclé
Konkurenti Subsifioly
Polencidln
komkurenti

Socidlni
politikn

Pokitika.
Tegislativa

(Zdroj: Dedouchovd, 2001)

Pfi hodnoceni pfileZitosti a ohrozeni sledujeme oba faktory zvlast. Vysledna tabulka

pro hodnoceni pfilezitosti vypada nasledovné:

Tabulka 1: Tabulka pro hodnoceni prileZitosti

Pravdépodobnost
uspéchu

Pritazlivost
Hodnocené faktory

1 2 3 4 5 | vysokd | primérna | nizka

(zdroj: Horakova, 2003)

12




Pro zhodnoceni hrozeb je pouzita tato tabulka.

Tabulka 2: Tabulka pro hodnoceni hrozeb

Pravdépodobnost vyskytu Zavaznost

Hodnocené faktory

1 2 3 4 5 | vysokd | primérna | nizka

(Zdroj: Horakova, 2003)
Silné a slabé stranky posuzujeme dohromady, pricemz vysledna tabulka je uvedena
nize.

Tabulka 3: Tabulka pro hodnoceni silnych a slabych stranek

Posouzeni stavu

f Zavainost
(vykonnost)

Hodnocené faktory

1 2 3 4 5 | vysokd | prmérnd | nizka

(Zdroj: Horakova, 2003)
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Zavérec€na tabulka, kterd stru¢né a prehledné shrnuje vsechny faktory, mlze vypadat

nasledovné:

Obrazek 2: Zavérecna tabulka SWOT analyzy

Obsah faktord Typy faktord
Piznivé MNepfiznivé
Vnitrni Silné stranky Slabé stranky
Vnéjsi Prileiitosti OhroZeni
1

(Zdroj: Horakova, 2003)
Podle Horakové (2003) by méla byt tabulka sestavena pro konkrétni ¢asovy horizont a
doplnéna o komentar, tykajici se napriklad vzajemné souvislosti faktord nebo toho, jak

které elementy vyuzit a které eliminovat.

2. 1. 1. Analyza OT — makroprost redi

Jak z nazvu vyplyva, jde o analyzu prilezitosti (Oportunities) a ohrozeni (Threats)
podniku vyplyvajici ze SirSiho okoli podniku. Hlavnim charakteristikou téchto faktor je,
Ze podnik je nemUZe svymi aktivitami ovlivnit. Vnéjsi prostfedi mlze sledovat, hodnotit

a snazit se tak maximalné vyuZit pfilezitosti a minimalizovat ohrozeni.
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Abychom mohli zanalyzovat makroprostfedi, musime si uvédomit, jaké faktory na
podnik pUsobi. Nejpouzivanéjsim nastrojem je STEP analyza (popfipadé PEST, DESTEP,
PESTE atd.), zaleZzi na kategorizaci faktor(i. PriCemZ ndzev této analyzy vyplyva
z pocatecnich pismen jednotlivych kategorii faktorli, v nasem pfipadé pouZijeme
DESTEP analyzu:

= Demografické faktory;

Ekonomické faktory;

= Spolecenské faktory;

= Technologické faktory;
= Ekologické faktory.

= Politické faktory.

2. 1. 2. Analyza OT — mikroprost redi

Analyza se tyka silnych (Strenghts) a slabych (Weaknesses) stranek podniku Cili
vnitiniho prostredi. Mikroprostredi Ize do jisté miry ovliviiovat a kontrolovat, na rozdil

od makroprostredi.

Jedna se o nejblizsi okoli podniku. Pro analyzu mikroprostredi Ize pouZit Portertv
model péti sil (viz Obrazek 3). Podle Portera (Porter, 1998) zavisi stav konkurence
v odvétvi na pulsobeni péti zakladnich sil (potencidalni nové vstupujici podniky,
odbératelé, substituty, dodavatelé a konkurenti v odvétvi) a vysledkem jejich
spolecného plsobeni je ziskovy potencial odvétvi. Tento potenciadl se méfi z hlediska

dlouhodobé navratnosti investovaného kapitalu.
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Obrazek 3: Porterdv model péti konkurencénich sil

POTENTIAL
ENTRANTS

Threat of
new entrants

INDUSTRY
Bargaining power COMPETITORS Bargaining power

of suppliers of buyers
SUPPLIERS > U - BUYERS

Rivalry Among
Existing Firms

[
Threat of
substitute products
or services

SUBSTITUTES

(zdroj: Porter, 1998)

2. 2. Analyza sledovaného podniku

Jak je jiz uvedeno vyse, samotny podnik je zakladnim prvkem mikroprostredi.

Hodnoceni vlastnich schopnosti, dovednosti, zdrojd, vlastni vykonnosti a Urovné
managementu, je na podniku samotném. Zadouci je kvalifikované a predevsim
nestranné hodnoceni téchto aspektl. Zjisténé silné stranky je tfeba co nejlépe vyuzZit a

slabé stranky odstranit, poptipadé zmirnit jejich dopady.

Existuji urcité technické, technologické, financni, vyrobni a dalsi podminky, ve kterych
se mlze c¢innost podniku pohybovat. Podstatou pro zhodnoceni silnych a slabych
stranek podniku je jeho realizovana marketingova ¢innost, kterd se navenek projevuje

jednotlivymi prvky marketingového mixu (4P).

Soucasti analyzy interniho mikroprostredi podniku muze byt i finan¢ni analyza.
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2. 3. Rizeny rozhovor

Kozel et al. (2011) rozlisuji rozhovory podle:

= Miry zdvaznosti pokynud rozhovoru;

= Poctu ucastnikd rozhovoru.

Nejméné standardizovany je nestrukturovany rozhovor, ktery vychazi z pfirozené
komunikace tazatele a respondenta a ze zadaného tématu. Vyhodou je, Ze respondent

neni omezen pfi projevu svych ndzor(, postojl a pocit(.

Pfi polostrukturovaném rozhovoru ma tazatel seznam otazek, které musi polozit
respondentovi ve stanoveném poradi. Samotna formulace ¢i dalsi otazky jsou dle

potfeby respondenta a tazatele.

Nejméné pouzivanym typem rozhovoru v kvalitativnim vyzkumu je strukturovany

rozhovor. Ten presné dodrzuje stanovené postupy, znéni a poradi otazek.

2. 4. Greiner v model

Model rlstu podniku neboli GreinerGv model (viz Obrazek 4) vyvoje podniku se
v literatufe velmi ¢asto objevuje. Podle Greinera (Greiner, 1972) kazdy rostouci podnik
prochazi péti odliSnymi fazemi rlstu. Faze zahrnuji relativné klidné obdobi rdstu a
kazda faze je zakoncena krizi. Greiner zpracoval model typického vyvoje, kde popsal

pét fazi rlstu oddélenych krizemi.

Dédina a Maly (2005) shrnuiji, Ze tento model neni zaloZen na teorii Zivotniho cyklu, ale
vyvoj chape jako stfidani evolucnich a revolucnich etap. Na rozdil od Zivotniho cyklu, je
zde uvaZovana hypotéza, Ze budoucnost organizace je vice determinovana vlastnim

historickym vyvojem nez vnéjsimi vlivy.
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Obrazek 4: Greinertiv model rlstu

Faze 1 2 3 4 5
velka
@
=3
«©
N
=
<
2
o
k73
=]
o
=
I .~~~ evoluce: stadia rastu
A vedeni| * revoluce: stadia krize
mala

milada vyzrala
StaFi organizace

(zdroj: Greiner, pievzato ze: Srpova a Rehof et al., 2010)

V modelu je jasné oddéleno pét fazi:
1) Kreativita/tvorivost

2) Rizeni

3) Delegovani

4) Koordinace

5) Spoluprace

Jak je zminéno vyse, kazdd faze je odliSna. Greiner sestavil prehled, ktery ukazuje

specifické manaZerské praktiky charakterizujici jednotlivé faze (viz Tabulka 4).
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Tabulka 4: ManazZerské praktiky béhem evoluce v péti fazich ristu

Faze 1 Faze 2 Faze 3 Faze 4 Faze 5
vy . - . feseni
Zamereni . efektivita . konsolidace .
; vyrobit a prodat &innosti rist trhu oraanizace problémi a
managementu g inovace
N . , | decentralizova oy,
Organizacni o centralizovand , liniové-stabni a , . .
trukt neformdlni a funkciondini nda wirobni slosk tymové matice
struktura geograficka 4 y
Styl fizeni to individualisticky o L L o
y P . y direktivni delegujici hlidaci pes participativni
managementu a podnikatelsky
standardy a reporty a profit planovacia stanoveni
Systém kontrol trzni vysledky ndkladova portyap investi¢ni .
. centra . . spoleénych cild
stfediska stfediska
Hmotnd L, zvySovdni prémie pro podil na zisku , L
. vlastnictvi o Y . . ;. tymové prémie
zainteresovanost plati a odmén | jednotlivce vlastni akcie

(Zdroj: preloZeno z originalu: Greiner, 1972)

Podle Srpové a Rehore et al. (2010) zadind kaidé stadium evoluci, kterd je spojena

s trvalym rlstem a stabilitou, a konci revoluci, kterd je naopak charakteristicka

organiza¢nim rozruchem a zménami.

Podle Greinera (Greiner, 1972) ma na rlst podniku vliv pét klicovych dimenzi:

= vék podniku;

= velikost podniku;

= stadium evoluce;

= stadium revoluce;

= tempo rastu odvétvi.

VySe zminéné dimenze a jejich vztah je znazornén v nasledujicim obrazku. Kde je na

vertikalni ose velikost podniku, na horizontalni ose vék podniku. Jednotlivé primky

vychdzejici z pocatku osy reprezentuji tempo rlstu odvétvi (Cernd pfimka — vysoce

rostouci odveétvi, Zlutd pfimka — stfedné rostouci odvétvi, Seda pfimka — malo rostouci

odveétvi). A na kazdé z pfimek nalezneme stadia evoluce a revoluce.
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Dédina a Maly (2005) popisuji evoluci jako delsi obdobi ristu, ve kterém se neobjevuji
vetsi otfesy v praktické ¢innosti organizace. A revoluce jsou obdobi, ktera se vyznacuji

podstatnymi zménami v Zivoté organizace.

Obrazek 5: Model ristu podniku

Size of
OTgani-
zation
Large } Evolution stages
L'.|.1rr|.[:-.t|w in
t Revolution stages
Company in
medium-growth
industry
Company in
industry
Small
Young Mature

Age of organization

(zdroj: Greiner, 1972)
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Pfi zkoumadni, v jaké fazi Zivotniho cyklu se podnik nachazi, doporucuje Hill (Hill,

Nancarrow, Wright, 2002) smérovat otazky k nasledujicim tématdm:

? prodej a prodejni funkce; ? zdkaznici;

? ndastroje marketingového mixu; ? ziskavani a vyuzivani informaci;

? zajistovani zdrojl a nakup; ? porozuméni prostredi podniku;

? osobni silné stranky a slabé ? problémy vrozvoji daného
stranky; podnikani;

? znalost trhu; ? prekonavani prekazek

? konkurence; ? identifikace prekdzek rlstu a

? sluzby a kvalita; krize.

? marketingové planovani;
Témata jsou pouze doporu¢enym ramcem. Podle Hilla (Hill, Nancarrow, Wright, 2002)

plati jednoduchy predpoklad, Ze ze specifik ziskame zobecnéni a ne naopak.

Odbornici na management se shoduji, Ze je tento model jedine¢ny, ale v praxi ho malé

a stredni podniky na nasem Uzemi zatim nepouzivaji.
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3. Literarni p fehled

3.1. Podnik

Obchodni zakonik (§ 5) definuje podnik jako soubor hmotnych, jakoZ i osobnich a
nehmotnych slozek podnikani. K podniku naleZi véci, prava a jiné majetkové hodnoty,
které patfi podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo vzhledem k své povaze
maji tomuto ucelu slouzit. Podnik je véc hromadna. Na jeho pravni poméry se pouziji
ustanoveni o vécech vpravnim smyslu. Tim neni dotéena pUsobnost zvlastnich
pravnich predpistd vztahujicich se k nemovitym vécem, pfedmétiim primyslového a

jiného dusevniho vlastnictvi, motorovym vozidlim apod., pokud jsou soucasti podniku.

V literature je uvadéna i nejobecnéjsi definice podniku, kde podnik je subjekt, ve

kterém dochdzi k pfeméné vstupu na vystupy.

Srpova a Rehof et al. (2010) vymezuji podnik jako ekonomicky a pravné samostatnou
jednotku, ktera existuje za ucelem podnikani. S ekonomickou samostatnosti, ktera je
projevem svobody v podnikani, souvisi odpovédnost vlastnik( za konkrétni vysledky
podnikani. Pravni samostatnosti rozumime moznost podniku vstupovat do pravnich
vztah( s jinymi trZznimi subjekty, uzavirat s nimi smlouvy, ze kterych pro néj vyplyvaji

jak prava, tak povinnosti.

S pojmem podnik Uzce souvisi pojem podnikani a podnikatel. Dle obchodniho
zakoniku (§ 2) se podnikdnim rozumi soustavna cinnost provadénd samostatné
podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost za Uéelem dosazeni zisku.

Podnikatelem podle tohoto zakona je:

=  (Osoba zapsand v obchodnim rejstfiku;

=  Osoba, ktera podnika na zakladé Zivnostenského opravnéni;

= QOsoba, kterd podnika na zakladé jiného nez Zivnostenského opravnéni podle
zvlastnich predpisQ;

= QOsoba, ktera provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle

zvlastniho predpisu.
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Barrow et al. (2012) definuje osobu podnikatele jako nékoho, kdo presouva zdroje

evvs

podnikatelsky plan bez ohledu na povahu organizace.

E. Gutenberg (Srpova a Rehof et al., 2010) podstatu podniku charakterizoval tfemi

vSeobecnymi (nezavislymi) znaky a tfemi specifickymi znaky.

VsSeobecné znaky podniku:

= Kombinace vyrobnich faktori (ucelné kombinuje vstupy vzhledem
k poZzadovanému vystupu podniku);

= Princip hospoddrnosti (snaha podniku maximalizovat vystup, minimalizovat
vstup a optimalizovat vztah vstupu a vystupu);

= Princip financni rovnovdhy (schopnost podniku plnit své platebni

povinnosti).

Specifické znaky podniku:

= Princip soukromého viastnictvi (majitel — vlastnik podniku si vyhrazuje pravo
primo nebo nepiimo se zucastnovat na fizeni podniku);

»  Princip autonomie (svoboda a nezdvislost podnikatelské Cinnosti, kterd je
fizena trznimi vztahy bez zasah( statu);

= Princip ziskovosti (nutnost zisku jako vysledku podnikatelské cCinnosti a

zaroven tendence k maximalizaci zisku ve vztahu k vliozenému kapitdlu).

3.1.1. Clenéni na malé, st Fedni a velké podniky

Srpova a Rehof et al. (2010) uvadi t¥i riiznd ¢lenéni velikosti podnik{:
a) Podle doporuceni Evropské komise;
b) Podle statistického uradu Evropské unie;

c) Podle Ceské sprdvy socidlniho zabezpeceni.
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Ad a) Podle doporuceni Evropské komise;

Jedna se o doporuceni Evropské komise 2003/361/EC z 6. 5. 2003.

EUR);

Mikropodniky (do 10 zaméstnanc(, ro¢ni obrat do 2 mil. EUR, aktiva do 2 mil.

=  Malé podniky (do 50 zaméstnancu, ro¢ni obrat do 10 mil. EUR, aktiva do 10 mil.

EUR);

= Stfedni podniky (do 250 zaméstnancu, rocni obrat do 50 mil. EUR, aktiva do 43

mil. EUR);

= Velké podniky (nad 250 zaméstnancll, rocni obrat nad 50 mil. EUR, aktiva nad

43 mil. EUR).

Toto clenéni je dulezZité z hlediska poskytovani podpory malym a stfednim

podnikliim a vychazi z néj i zakon ¢. 47/2002 Sb. O podpore malého a stfedniho

podnikani v aktudlnim znéni. Podniky uchazejici se o podporu podnikani musi splnit

nasledujici Ctyfi kritéria:

o

o

o

o

Pocet zaméstnancuy;
Roéni obrat;
Vyse aktiv;

Nezavislost.

Nezavislost v této souvislosti znamena, Ze podnik neni klasifikovany jako maly nebo

stredni, pokud 25% nebo vice procent kapitalu (popf. hlasovacich prav) je pfimo nebo

neprfimo ovladano subjektem, ktery neni klasifikovan jako maly nebo stfedni podnik.

Ad b) Podle statistického uradu Evropské unie;

Od roku 1997 je harmonizovana s kvantitativni typologii podnikani Eurostatu.

=  Malé (do 20 zaméstnancl);

» Stfedni (do 100 zaméstnanc(l);

=  Velké (100 a vice zaméstnancl).

Ad c) Podle Ceské sprdvy socidlniho zabezpeceni.

» Malé organizace (do 25 zaméstnancl);

= Organizace (25 a vice zaméstnanci).
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Dale se uvadi ¢lenéni podle Organizace pro hospodadrskou spoluprdci a rozvoj (OECD):

Mikropodniky (1 az 4 zaméstnanci);

Velmi malé podniky (5 az 19 zaméstnancu);

Malé podniky (20 az 99 zaméstnancl);

Stredni podniky (100 az 500 zaméstnancl).

3.2. Zivot podniku

Cely svét kolem nas véetné lidského Zivota prochazi uréitymi fazemi vyvoje, které se
neustale opakuji. At jsou to roc¢ni obdobi, hospodarsky cyklus, Zivotni cyklus produktu
¢i podniku.

Synek a Kislingerova et al. (2010) srovndvaji Zivot podniku s lidskym Zivotem. Béhem
Zivota si lidé postupné ,prodélaji“ rizné nemoci, které kdyz nejsou Iéceny, tak mohou
ohrozit existenci jedince. Stejné tak i podnik, ktery kdyz nebude dostatecné flexibilni a

nedokaze se se zménami prostredi Uspésné vyrovnat, mize zaniknout.

Podle Synka a Kislingerové et al. (2010) jsou jednotlivé faze Zivotniho cyklu podniku
odrazem vyvoje vnéjsiho makroekonomického prostredi. Ddle zdlezi na pfislusnosti
k odvétvi Ci sektoru a predevsim vlastni vykonnosti podniku. DlleZité je, aby manazefi

v€as reagovali na zmény, jen tak bude jejich podnik trvale uspésny.

Bridges (2006) tvrdi, Ze je nezbytné porozumét zakladnim etapam rdstu organizace
(podniku) a zamérit nékteré jeji rozvojové aktivity tak, aby mohla prejit z etapy, kterou
prochazi, do etapy, kterd je pred ni. A dale pak poznat, jak jednotlivé faze Zivotniho

cyklu ovliviuji charakter organizace (podniku).

Odvétvi z hlediska toho jaky vliv na né méa faze hospodarského cyklu Synek a

Kislingerova et al. (2010) déli na:
a) cyklickd odvétvi;
b) neutrdini odvétvr,

c) anticyklickd odvétvi.
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ad a) Cyklicka odvétvi;

Pro tato odvétvi je charakteristické, Zze béhem své existence zcela kopiruji hospodarsky
cyklus ekonomiky. Jako typicky ptiklad je uvddéno odvétvi stavebnictvi a automobilovy

pramysl.
ad b) Neutrdlni odvétvi;

Zndzvu lze logicky odvodit, Ze neutrdlni odvétvi nebude bezprostfedné souviset
s hospodarskym cyklem. Do této skupiny se radi podniky vyrabéjici nezbytné statky,
jako jsou léky a zakladni potraviny a podniky s nizkou cenovou elasticitou, prikladem

muzZe byt alkohol, tabdk nebo noviny.
ad c) Anticyklicka odvétvi.

Anticyklickd odvétvi jsou protipdlem odvétvi cyklickych. V praxi to znamen3, Ze takové
podniky v obdobi recese dosahuji velmi dobrych vysledkd a naopak. Prikladem jsou

razné formy zabavy a odpocinku.

3.2.1. Pristupy k Zivotnimu cyklu podniku

Bridges (2006) popisuje Zivotni cyklus podniku jinak nezZ jiny autofi, sedmi fazemi:

=  Prvnifaze: Sen;

= Druha faze: Odvainy podnik;

= Treti faze: Organizujici se podnik;

= Ctvrta faze: Usp&3ny podnik;

= Pata faze: Podnik se stava instituci;
» Sesta faze: Uzavfeni se;

= Sedma faze: Smrt.

Dalsi pohled na Zivotni cyklus podniku ma doktor Adizes, ktery je jednim z prednich
svétovych odbornikdl na zvySovani vykonnosti podnik(i. Ten definuje Zivotni cyklu
podniku pomoci vzajemného vztahu flexibility a kontroly. A ne podle stafi podniku,
poctu zaméstnancli nebo vysSe prodejl a aktiv. Adizes (Adizes, 2006) pfirovnava
vsechny organizace — podniky k Zivym organismlim, které maji urcitou Zivotnost a pfi
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tom jak rostou a rozvijeji se, jednaji podle predvidatelnych a opakujicich se vzorcl
chovani. A pfi prechodu z jedné etapy vyvoje do druhé musi zvladnout urcity druh
problémda. Adizes na problémy nahlizi jako na pozitivni véc, diky které maze podnik
rast. Doslova fika: ,Bez problémi bychom byli mrtvi.” Jak ovSsem pfiznava, jsou
normalni problémy a abnormdlni problémy. Abnormalni problém je popsan jako
problém normalni, ktery je jen Spatné nacasovany. Podle Adizese (Adizes, 2006)

vypada model Zivotniho cyklu nasledovné:

Obrazek 6: Zivotni cyklus podniku podle Adizese

STABLE
Pl I
F i \'\
o
PRIME ‘. ARISTOCRAGCY
“
FREMATURE
ADOLESCENCE ' pivoRCE AGING ERRLY BUREAUCRACY
UNFULFILLED
EMTREPRENEUR
G0-G0 FOUNDER OR
FAMILY TRAF FUREAVCRRCY
i
INFRNCY " |HFANT MORTALITY ‘\
\
\
S L ‘®
COURTSHIP DEATH

(zdroj: Adizes, 2006)

Z Obrdazku 6 vycteme 10 fazi:

= Courtship (namluvy);

* Infancy (rané détstvi);

= Go-Go;

= Adolescence (dospivani);

= Prime (mladi);

= Stable (stabilita);

= Aristocracy (aristokracie);

= Early bureaucracy (rand byrokracie);
= Bureaucracy (byrokracie);

= Death (smrt).
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Tabulka 5: Charakteristika jednotlivych fazi ZC podle Adizese

Faze

Charakteristika

Courtship

»Zakladatelé” maji své plany, o kterych zatim premysli. Jakmile

pfijmou riziko, které s sebou zaloZeni podniku nese, zac¢ina dalsi faze.

Infancy

Pozornost zakladatell se presouva od predstav k vysledkiim — potreba
prodat. Nehledi se pfilis na papirovani, zavedeni systému nebo
kontroly. Velké pracovni nasazeni zakladatel, ktefi se snazi si vse

délat sami.

Go-Go

T

Podnik rychle roste, zakladatelé si véri, vidi prilezitosti vsude.

Adolescence

Meéni se forma fizeni podniku, zakladatelé najimaji provozni
pracovniky. A pro zakladatele je téZké se s tim smifit. Dochazi

k vnitfnim konfliktim, podniky trpi do¢asnou ztratou vize.

Prime

Doslo k obnoveni srozumitelnosti vize a vzniku rovnovahy mezi
kontrolou a flexibilitou. Disciplinované a zaroven inovativni podniky
soustavné uspokojuji potfeby svych zakaznikd. V ramci stavajiciho
podniku mohou vzniknout dalsi podniky, coz dava nové pfilezitosti

Zivotniho cyklu.

Stable

Podnik je stéle silny, ale slevil ze svych dfivéjsich predstav. Klesa diraz

na marketing, vyzkum a vyvoj.

Aristocracy

Silné vnéjsi znaky seridznosti — obleceni, interiér kancelafi, tituly, maji
velky vyznam. Podnik kupuje stavajici podniky misto toho, aby zaloZil
vlastni. Firemni kultura zdlraznuje, jak se véci délaji nez to co se déla a

kdo to déla. Leadefi firmy spoléhaji na minulé Uspéchy podniku.

Early bureaucracy

Nese se ve znameni svalovani viny. Hleda se vinik, kdo co udélal Spatné
misto toho, aby se hledala pticina problému a moZnosti feseni.
Preferuje se sniZzovani naklad( pred hledanim zplsobu jak zvysit

pfijmy. Normalnim se stava podlé chovani a rivalita mezi pracovniky.
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Faze Charakteristika

Nezanikne-li podnik jiZ v pfedchozi fazi, je to mozna z toho dlivodu, Ze
Bureaucracy se nachazi v regulovaném prostfedi. Postupy, pfirucky, papirovani, to

vSe brzdi kreativitu a inovace.

" Smrt muze prichazet nékolik let, ale mlizZe pfijit i ndahle. Pokud podnik
Deat
neni schopen vydélat penize, které potrebuje, tak zanika.

(Zdroj: preloZeno z originalu od Adizese, 2006)

Cilem je dosahnout a zastat ve fazi ,,Prime”.

V mnoha publikacich je pod pojmem Zivotni cyklus podniku uveden model Millera a
Friesena z roku 1984. Model byl zpracovan na zakladé empirickych studii ve Spojenych

statech, které sledovaly krivku Zivotniho cyklu reprezentativniho vzorku podnika.

Obrazek 7: Zivotni cyklus podniku podle Millera a Friesena

Kulminace

PFijmy
ydaje

ZaloZeni Rist Stabilizace Krize Zanik

(Zdroj: D. Miller a P. Friesen, pfevzato ze: (Synek a Kislingerova et al., 2010)

Na Obrazku 7 mame faze zaloZeni, rlstu, stabilizace, krize a zaniku. Dale mGzeme vidét
dvé krivky, krivku pfijm0 a vydajd. Neni ovsem pravidlem, Ze vSechny podniky projdou
danymi fazemi, protoZe cilem manaZerl je dosdhnout dlouhodobého fungovani

podniku na trhu. Podnik v jednotlivych fazich cyklu vyZzaduje rlizné pfistupy v fizeni.

Model Millera a Friesena je jednim z nejznamnéjSich model( Zivotniho cyklu podniku,

ale kromé tohoto a vySe zminéného modelu dr. Adizese existuji dalsi pFistupy k tomuto
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tématu. Phelps (Phelps, Adams, Bessant, 2007) ve svém ¢lanku shrnuje autory, ktefi se
zabyvaji problematikou Zivotniho cyklu podniku. Studie jsou z let 1967 az 2003. Prehled
je zpracovan dle toho ¢lanku, kde jsou jednotlivi autofi sefazeni chronologicky dle roku

vydani jejich studie, viz Priloha 1.

Zajimavé zjisténi v oblasti Zivotniho cyklu podniku pfinesl Roberts (Roberts, Hirsch,
2005), ktery se zabyvd odliSnymi poZzadavky na individualni schopnosti vedeni
v jednotlivych fazi vyvoje podniku. Ve fazi zaloZeni a na pocatku rdstu je pro Uspéch
podniku klicové silné podnikatelské mysleni a chovani. A jak se podnik postupné vyviji,
spolu s tim se méni poZzadavky na viadci schopnosti. Ikdyz kvalifikovanych a zkuSenych
manazZerU je dostatek, organizace zoufale potrebuji vizionarské, zapalené, odvainé a

schopné vidce.

V nasledujicim obrazku je zachyceno, jak se méni poZadavky na manaZerské a

vUudcovské schopnosti podle faze vyvoje podniku.

Obrazek 8: Vedeni nebo fizeni dle vyvoje podniku

Lead
Customer - Manage .
Perceived Manage

Value

Lead

Lead /

Evolving Business Models Over Time

(2droj: Roberts, Hirsch, 2005)

Obrazek je rozdélen do péti fazi, kdy kazda faze vyzaduje bud vedeni (lead) nebo tizeni

(manage). Na horizontdlni ose mdame rozvijejici se obchodni modely v c¢ase. Na

vertikalni ose mame hodnotu vnimanou zakaznikem.
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Problematikou Fizeni lidskych zdroji béhem celého Zivotniho cyklu malych a stfednich
podnik(, se zabyva doktor Rutherford (Rutherford, Buller, McMullen, 2004). Na vzorku
2903 malych a stfednich podnikd byl zkouman zplsob, jakym se méni problémy
spojené s fizenim lidskych zdroji béhem Zivotniho cyklu podniku. Z vyzkumu vyplynulo,
Ze nejvhodnéjsi je Ctyfstupriovy model Zivotniho cyklu podniku (zavedeni, rist, zralost,
Upadek). Zajimavym zjisténim bylo, Ze stafi podniku neni vyznamnym indikdtorem
vyvoje podniku. Problémy s fizenim lidskych zdroji podnikd se ménily v zavislosti na
rastu podniku. Problémy se zasSkolovdnim zaméstnancl byly nejvétsi ve vysoce
rostoucich podnicich a nejmensi problémy meély malo rostouci podniky. Co se tyka
samotného ndboru zaméstnancl, tak nejvétsi problémy mély podniky, které

nezaznamenavaly Zadny rdst a nejmensi problémy byly v podnicich s malym rlistem.

Modell zabyvajicich se fazemi Zivotniho cyklu podniku je mnoho (viz Pfiloha 1). Podle
Hilla (Hill, Nancarrow, Wright, 2002) tyto modely pfinasi urcity ramec pro pochopeni

moznosti, kterym podnik v daném case celi.

Dale se budeme zabyvat fazemi zivotniho cyklu podle modelu Millera a Friesena.

3.2.2. Zalozeni podniku

Na zacatku kazdého podnikani je rozhodovani o tom, jaky produkt bude podnik vyrabét
a nabizet. Vtéto fazi je klicové ziskat zdkazniky a dodriet zdvazky vici nim. Nové
vznikajici podnik vyZaduje velké pocatecni investice. DuleZity je dostatek kapitalu,
protoze jak je patrné z Obrazku 7, tak prvni pfijmy z podnikani |ze oCekavat az ve fazi
rastu. StéZejnim dokumentem je tzv. zakladatelsky projekt, jehoZz souclasti je

zakladatelsky rozpocet.

Synek a Kislingerova et al. (2010) pro Uspésné zahajeni podnikani definuji dvé skupiny

predpokladd, které je nutné vytvorit:
a) vécné predpoklady podnikatelské Cinnosti:

= zajiSténi potfebného poctu pracovnich sil s odpovidajici kvalifikaci;
= vytvoreni majetkové baze, kterd zajisti nezbytnou vyrobni kapacitu;

= pofizeni materialu pro zajisténi plynulosti vyroby.
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b) Fidici predpoklady:

vytvoreni skupiny vrcholového fizeni podniku;
zajisténi vykonu zakladnich funkci managementu;
vytvoreni nastrojl fizeni;

vymezeni délby pravomoci a odpovédnosti;
vytvoreni adekvatni organizacni struktury;

kontroly.

Podle Srpové a Rehote et al. (2010) existuje nékolik krokd a doporuéeni pro uspéch

zacinajiciho podniku:

ziskat motivaci a mit odhodlani podnikat;
zvazit osobni predpoklady pro podnikani;
objevit podnikatelsky napad;

pripravit zakladatelsky rozpocet;
zpracovat podnikatelsky plan;

zvolit vhodnou pravni formu podnikani.

Jak je vySe zminéno, volba vhodné pravni formy podnikdni je pro budouci Uspéch

podniku velmi dllezita. Obchodni zdkonik svou Upravou umoziuje podnikani fyzickych

nebo pravnickych osob.

Aby mohla podnikat fyzickd osoba, musi ziskat Zivnostenské nebo jiné opravnéni.

Zivnostenské opravnéni ziskd, pokud spini vieobecné a zvlastni podminky, které uklada

Zivnostensky zakon. Zivnosti jsou dle zakona déleny do dvou velkych skupiny na:

a) Ohlasovaci Zivnosti;

b) Koncesované Zivnosti.

ad a) OhlasSovaci Zivnosti:

» femeslné;

> vazané;

> volné.
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Administrativné a ¢asto i finanéné naro¢néjsi je zacit podnikat jako pravnickd osoba.
Vsechny typy pravnickych osob musi byt zapsany do obchodniho rejstfiku. Obchodni

zakonik definuje nasledujici typy pravnickych osob:
a) Osobni spolecnosti:

» verejna obchodni spole¢nost

» komanditni spolecnost
b) Kapitdlové spolecnosti;

» spolecnost s ru¢enim omezenym

» akciova spolecnost
c) DruZstvo.

Ceska legislativa umoziiuje Siroké spektrum moznosti jak zacdit podnik, podle ¢eho ale

spravné vybrat pravni formu podnikdni? Obecné jsou uvadéna nasledujici kritéria:

= naroky na pocatecni kapital;

» pocet zakladatel;

= opravnénik fizeni;

= zplsob a rozsah ruceni;

= (clast na zisku/ztraté;

= finan¢ni moZnosti, predevsim pristup k cizim zdrojim;

= danlové zatizeni;

= administrativni narocnost zaloZeni podniku a rozsah vydajd s tim spojenych;

= zvefejiiovaci povinnost.

3.2.3. Rust a stabilizace podniku

Dostane-li se podnik do faze rlstu, znamena to, Ze byl Uspésné zaloZzen a prokazal
dostateCnou Zivotaschopnost. Podnik zaznamenava rlst trzeb a obratu. Srlstem
obratu souvisi i zvySend potreba investic do budov, zafizeni, stroju a také pracovniho
kapitalu. Co se tyka samotného rlstu podniku, tak je dllezité, aby riast nebyl ani pfilis
rychly a ani pfilis pomaly. V této souvislosti existuje pojem trvale udrzitelny rist, jehoz

klicovym méfitkem je tempo rlstu trzeb. Trvale udrzitelny rast, ktery je pro podnik
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zadouci dosahnout, definuji Synek a Kislingerova et al. (2010) jako takovy rlst trzeb

podniku, pti kterém nevznikaji dalSi dodatecné naroky na externi financovani firmy.

Tichd a Hron (2003) uvadéji, ze hlavnim cilem podniku ve fazi rlstu je preziti. Dale
uvadéji, Zze nékteré podniky tuto fazi neprekonaji a setrvaji v ni, aby spolecné

s odchodem vlastnika zanikly.

Rada podnikd pravé obdobi rstu nezvlddne a zanikne. Synek a Kislingerova et al.

(2010) uvadi tfi doporuceni, aby k zaniku ve fazi rastu nedoslo:

= trvale dbat o inovaci produkce a jeji pfimérenou kvalitu;
= vhodné nastavit cenovou strategii;

* pouzivat nastroje podpory prodeje.

Nezanikne-li podnik, ale naopak rlistovou fazi zvladne, nastava faze stabilizace. Faze
stabilizace je obdobi, kdy podnik dosahl optimalni velikosti s ohledem na pfileZitosti
trhu. Fakt, Ze jiz nastala faze stabilizace, podnik poznd z toho, Ze se odpisy rovnaji

investicim. Ve fazi rlstu investice vidy rostou rychleji nez odpisy.

3.2.4. Krize a sanace podniku

Pro dlouhodobou prosperitu podniku nestaci jen dosahovat Uspéchl po finanéni
strance. Zakladnim kamenem uspésného podniku je trvald orientace na zakazniky,
znalost jejich potifeb a témto znalostem pfizplsobit podnikové cile. Je nezbytné
sledovat aktudlni vyvoj kolem podniku, protoZe trvale muizZe existovat jen takovy
podnik, ktery permanentné reaguje na podnéty a zmény prichazejici pravé z vnéjsiho a

vnitiniho prostredi.

Synek a Kislingerova et al. (2010) pojmem krize podniku oznacuji takové stadium jeho
Zivota, kdy po delsi ¢asové obdobi dochazi k nepfiznivému vyvoji jeho vykonnostniho
potencidlu, radikalnimu snizeni objemu trzeb, poklesu cistého obchodniho jméni,
snizeni likvidity, ¢imz je bezprostfedné ohroZzena jeho dalsi existence v pfipadé, Ze
tento vyvoj bude pokracovat. Krize svym charakterem muZe souviset jak s Zivotni fazi,

tak i s velikosti podniku.
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Trva-li krize po delsi dobu, je nutné ji zacit fesit. V této souvislosti se hovofi o sanaci
neboli restrukturalizaci podniku. Podle Synka a Kislingerové et al. (2010) se sanaci
rozumi soubor opatfeni pfijimanych ze strany vedeni podniku, jejichz smyslem je
zasadni ozdraveni a obnova financ¢ni vykonnosti a prosperity firmy. Aby mohl podnik
formulovat odpovidajici sanacni strategii, musi nejprve identifikovat povahu, pficinu a

stadium krize, tj. stanovit konkrétni diagnozu.

3.2.5. Zanik podniku

Pokud nebyla sanace Uspésnd, dojde k zaniku podniku. Samotnému zaniku podniku
predchazi jeho zruSeni. Podnik tedy zanika vymazem z obchodniho rejstfiku. A podnik
se rusi bud' s likvidaci (dobrovolné nebo nucené rozhodnuti o ukonceni cinnosti
spolec¢nosti) nebo bez likvidace (obchodni jméni prechdzi na pravniho nastupce

sloucenim, splynutim nebo rozdélenim).

3.3. Podnikatelsky plan

Synek a Kislingerova et al. (2010) popisuji podnikatelsky plan jako zdkladni dokument
planovani, ktery pro urcity ¢asovy horizont rozpracovava predstavy podniku o jeho
budoucnosti, o Ucelu podnikani, zdrojich a ocekdvanych vysledcich. Casto je
podnikatelsky plan oznacovan anglickym terminem business plan nebo podnikatelsky
zamér i podnikatelsky projekt. Podnikatelsky plan je vyrazem podnikatelské
strategické volby, definuje a kvantifikuje podnikatelské cile a prostfedky k jejich

dosaZeni, predstavuje implementaci strategie.

Barrow et al. (2012) uvadi, Ze podnikatelsky plan je zakladem organizacni a obchodni
strategie, jehozZ tvorba predchazi zaloZzeni nového, rozsiteni stavajiciho podniku, ziskani

finan¢nich prostfedk(l od investora nebo z dotaci.

Hisrich a Peters (pfevzato z Kordb et al. 2007) definuji podnikatelsky plan jako pisemny
material zpracovany podnikatelem, popisujici vSechny klicové vnéjsi i vnitini faktory

souvisejici se zaloZzenim i chodem podniku.
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Kordb et al. (2007) shrnuje podnikatelsky plan ndasledujicim zpUsobem. Podnikatelsky
plan je dokument, ktery slouzZi jak pro majitele podniku, jejich manazery, tak i pro
externi investory. Napomahd napfiklad pfi stanoveni Cinnosti, slouzi jako dulezity

nastroj pfri ziskavani financnich zdroju a ke kontrole podnikatelskych aktivit.

Veber a Srpova et al. (2008) definuji podnikatelsky plan jako pisemny dokument
zpracovany podnikatelem, popisujici vSechny podstatné vnéjsi i vnitfni faktory
souvisejici se zahdjenim podnikatelské cinnosti ¢i fungovanim existujici firmy.

Podnikatelsky plan konkretizuje zdméry podnikatele do budoucna.

Beranek a Kotek (2007) uvadi, Ze podnikatelsky plan je vyrazem podnikatelského
zaméru, ktery ma za ukol definovat a kvantifikovat veskeré podnikatelské cile a

strategii zvolenou k jejich dosazeni.

Bednafova a Skodova — Parmova (2010) popisuji, Ze podnikatelsky plan je jednou
z klicovych cinnosti pti zakladani podniku. Podnikatelsky plan slouzi nejen podnikateli a
jeho zaméstnanclm, ale téZ externim subjektdm (banky, investofi, obchodni partnefi,

privatni ¢i verejnopravni instituce) pfi posuzovani Zivotaschopnosti firmy.

Podle agentury Czechlnvest (Czechlnvest, 2005) podnikatelsky plan presné definuje
v jaké fazi se myslenka i podnik nachazi a kolik penéz potrebuje. Podnikatelsky plan je
dokument, kterym podnikatel oslovi financni sektor v pfipadé, Ze bude chtit zaujmout
investora nebo si pUjéit od banky za uUcelem rozvoje podnikatelské myslenky. A
nezalezi, zda se jedna o nové vznikajici podnik nebo podnik, ktery jiz funguje nékolik let

a potfebuje kapital na dalsi r(st.

Server ipodnikatel.cz uvadi, Ze podnikatelsky plan je dlouhodobd strategie podnikani,
ktera prehledné zobrazuje zaméry podnikani. Tento dokument presné definuje v jaké
fazi se podnik ¢i podnikatelska myslenka nachazi a kolik Usili bude pro zahajeni

podnikani ¢i jeho rozvoj potfeba.

A jak predchozi definice podnikatelského planu naznacuji, podnikatelsky plan slouZzi jak

k internim, tak k externim uceldm.
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Interni ucely:

Uvnitif podniku podnikatelsky plan slouzi pro ucely planovani, rozhodovani pred
vyznamnymi zménami a jako nastroj kontroly. Vyhodou podnikatelského planu je, Ze
umozni v¢as odhalit nedostatky Ci rizika zvolenych zamér( Iépe zjistit potfebu a tvorbu

finan¢nich prostfedk(l a [épe poznat vnéjsi prostredi.

Externi ucely:

Podnikatelsky plan zejména vyZaduji externi subjekty, aby mohly zanalyzovat

pfipravenost podniku uchazet se o urcity druh podnikatelské podpory.

3.3.1. Priprava podnikatelského planu

Podnikatelské plany se liSi rozsahem a propracovanosti podle toho jak je dand firma
velka a podle ucelu, ke kterému je podnikatelsky plan urCen. DalSim faktorem, ktery
ovliviiuje komplexnost podnikatelského planu je konkurence, velikost trhu a to, zda

plan sestavujeme pro interni nebo externi ucely.

Podle Vebera a Srpové et al. (2008) by si mél podnikatel polozit dvé zakladni otazky,

predtim nez zaCne sestavovat podnikatelsky plan:

e Co je skutecnym cilem mého podnikdani?

e Ktery moment mych podnikatelskych aktivit predstavuje konkurencni vyhodu?
PFi pfipravé podnikatelského planu je nezbytny, (Veber & Srpova et al., 2008):

a) Sbeér informaci;

b) Formdini uprava.
Ad a) Sbér informaci,

Od mnoistvi a kvality ziskanych informaci se odrazi kvalita rozhodnuti, protoze ucinit
spravné rozhodnuti na zdkladé Spatnych informaci je velmi obtizné. S problémem
s nedostatkem informaci se nejc¢astéji potykaji malé a zacinajici firmy. Diky rozvoji
informacnich technologii je dnes moiné ziskat mnoho informaci v elektronické

podobé.

Ad b) Formdini uprava.
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Uvadi se, Ze rozsah podnikatelského planu se pohybuje mezi 40 az 50 stranami plus

prilohy.
Existuji platné zdsady pro zpracovani podnikatelského planu, ktery by mél byt:

= Srozumitelny (vyjadiovat se jednoduse, tvrzeni podlozit Cisly, prehledna
Uprava);

= [ogicky (ndvaznost myslenek, fakticky podlozené, harmonogram);

= UvdZené strucny (myslenky uvést strucné, ale ne na ukor zdkladnich
faktl);

=  Pravdivy a redlny (pravdivé uUdaje a redlnd predpovéd vyvoje je
samoziejmosti);

= Respektujici rizika (variantnost navrhovanych feSeni v kritickych

situacich budouciho vyvoje).

Agentura Czechlnvest (Czechlnvest, 2005) wuvadi, Ze vpraxi jsou vétsiny
podnikatelskych pland jen nudné dokumenty plné grafl a tabulek. Ve vyhodé jsou ty
podnikatelské plany, které se vizualné odliSuji od ostatnich, protoZze zaujmou na prvni
pohled, ktery je mnohdy rozhodujici. Jednoduchost a srozumitelnost jsou zde kli¢ova

slova a gramaticka spravnost je samoziejmosti.

Dale je zde uvedeno, ¢emu se v podnikatelském planu radéji vyvarovat. Jedna o
formulace, které jsou pouZivané ve Spojenych statech americkych a evropskymi
investory mohou byt vnimany jako agresivni, ale neni nijak zakdzano je pouzit i

v evropském prostifedi. Konkrétné jde o:
a) Mission Statement;
b) Testimonials.

Ad a) Mission Statement;

III

Doslovné preloZeno to znamena ,,nase mise“ ¢i ,,nase poslani/smysl/Gcel” a jedna se o
podnikové cile a vizi sepsané v par vétach. Témér kazda velkd americkd firma ma svdj
Mission Statement, ale u zacinajiciho malého ¢i stfedniho podniku neplsobi tato

formulace dobre.
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Ad b) Testimonials.

Doslovny preklad je , doporuceni“ nebo ,reference” a jedna se o odkaz na subjekt,
ktery ma s danym podnikem zkuSenosti. Ve Spojenych statech americkych je uvedeni

kontaktu na spokojené zadkazniky témér nutnosti, na rozdil od evropského prostredi.

3.3.1.1. Kdy planovat

Korab et al. (2007) déli divody zpracovani podnikatelského planu podle jednotlivych
skupin zainteresovanych osob:
=  Majitelé;
0 v obdobi zahdjeni podnikani;
O pfi ndkupu nového podniku;
0 v obdobizmény.
=  Manazefi;
O priuvddeéni vyrobku na trh;
0 pfirealizaci zmény;
0 v obdobi ziskavdni penéz;
0 v obdobi zasadnich rozhodnuti.
* |nvestofi.
O v obdobi pfipravy tvéru;

O v obdobi pripravy investice.

Dale je zde uvedeno, vjakém obdobi se uZije podnikatelsky plan, ktera plati pro

vSechny zainteresované skupiny:

= Start-up (zahajeni podniku);

0 soukromnik

0 profesionalnéjsi pfistup
= Rist podniku;

0 prezivani

0 rast podniku (popfipadé rychly rist)
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» Turnaround (obrat k lepSimu);

0 zacinajici krize

0 shutdown (zastaveni provozu)
= Jiné priklady.

0 feasibility study (studie proveditelnosti)

3.3.2. Struktura podnikatelského planu

Na trhu funguje velké mnozstvi firem, které se lisi velikosti, pravni formou podnikani,
predmétem podnikani, odvétim, zplUsobem fFizeni. Proto neexistuje obecny popis
struktury podnikatelského planu. Autoti odbornych publikaci uvadi rlizné struktury (viz

Pfiloha 2).

Jelikoz neni struktura podnikatelského planu presné stanovena, pro dalsi praci autorka

vychazi z prikladd uvedenych vyse, s nasledujici strukturou:

I. Titulni strana; Il. Obsah; lll. Exekutivni souhrn; IV. Popis podniku; V. Produkty
podniku; VI. Klicové osobnosti podniku a organizacni struktura; VII. Analyza trhu a
okoli podniku; VIII. Vyrobni — obchodni plan; IX. Marketingovy plan; X. Hodnoceni
rizik; XI. Financni plan; Xll. Prilohy.

3.3.2.1. Titulni strana

Podle Beranka a Kotka (2007) by mély byt na titulni strané uvedeny nasledujici udaje:

= Jméno podnikatele nebo firmy;

= Adresa;

= (islo telefonu, faxu;

= Jméno nejvyssiho vykonného urednika sjeho adresou, telefonnim a
faxovym cislem;

= Datum vyhotoveni podnikatelského zaméru.
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Je nezbytné chranit informace uvedené v podnikatelském planu, zejména proti
mozZznému zneuZiti ve prospéch jiné osoby. Proto se doporucuje na vytisk
podnikatelského planu napsat, Ze se jedna o kopii a doplnit o Cislo vyhotoveni kopie.

Doporucuje se také na titulni stranu uvést nasledujici text:

,Tento podnikatelsky plan obsahuje diavérné informace, které nemohou byt déleny,

kopirovdny, prezentovdny nebo jinak rozsifovdany bez souhlasu (jméno podniku).”

3.3.2.2. Obsah

Veber a Srpova et al. (2008) spravné poukazuji, Zze obsah cely, c¢asto rozsahly,
dokument zprehledni. Obsah by mél shrnovat pouze prvni tfi Urovné nadpisQ, dalsi

podrobnost neni nutna.

Berdnek a Kotek (2007) doplniuji, Ze obsah ma byt vrozsahu jedné aZz jedné a pul

stranky formatu A4.

3.3.2.3. Exekutivni souhrn

Ze zacatku je vhodné uvést, pro koho je podnikatelsky plan uréen. Souhrn by nemél byt
koncipovan jako uvod. Exekutivni souhrn obsahuje zestru¢nénou podstatu konkrétniho

podnikatelského planu.

Srpova a Rehof et al. (2010) doporuéuji napsat shrnuti takovou formou, aby jeho
precteni vzbudilo ve ¢tenafi zajem predist i zbytek planu se vSemi podrobnostmi. Délka
exekutivniho shrnuti zavisi na charakteru zdmér(, ale nemélo by byt kratsi nez dvé a
delSi nez sedm stran formatu A4. Problémem je praveé to zestru¢néni velkého mnozstvi

dalezitych informaci do par stran.

Na tom samém se shoduje i Veber a Srpova et al. (2008), ktefi doplnuji, Ze zdmérem

shrnuti je podat presvédcivy obraz cilech podniku a cestach k jejich dosazeni.
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Berdnek a Kotek (2007) dopliuji, Ze uvadéné informace by mély byt vyjadieny v co
nejpoutavéjsi podobé. V této Casti by se mélo vyzdvihnout vse, co plsobit pozitivné
(zkusenosti pracovnik(, kladné hodnoceni nezdvislych osob, predpoklad rdstu trhu
atd.) Je vhodné projit kapitolu po kapitole podnikatelského planu a z kazdé vypsat
nékolik nejdulezitéjSich bodl. Proto se doporucuje psat tuto ¢ast podnikatelského

planu jako posledni.

Korab et al. (2007) shrnuje, Ze exekutivni souhrn je miniatura celého podnikatelského

planu komprimovana do jedné kapitoly, ktera strucné a vystizné popisuje:

= Zakladatele / manazera;
= Produkty a sluzby;

= Trh;

= Silné stranky;

= Strategii;

= Kli€ova financni data;

= Potrebné financni zdroje.

3.3.2.4. Popis podniku

Beranek a Kotek (2007) rozdéluji popis podniku na tfi ¢asti:
a) Minulost;

b) Budoucnost;

¢) Popis vlastnickych pomérd.

Ad a) Minulost;

Uvadi se zde datum zaloZeni podniku a dlivod proc¢ byl zaloZen. Popisuji se produkty
(vyrobky a sluzby), konkurencni vyhody, dohody svyznamnymi partnery. Podniky
fungujici na trhu kratkou dobu byvaji popsané na pfiblizné dvou stranach formatu A4,
déle fungujici podniky, na tfech az ¢tyrech strandach. Cilem je Ctenafi pribliZit, na jakych
zakladech byl podnik vybudovan, jaky byl jeho cil, co vyrabi nebo poskytuje a kdo
vyrobky a sluzby kupuje.
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Ad b) Budoucnost;

Podstatné je, popsat, jakych cill by chtél podnik dosahnout. VSechny strategie a cile
musi byt jasné definovany a vazany na urcité osobnosti. Na zacatku je myslenka nebo
vize a od ni se pak odvijeji nové vyrobky nebo sluzby a s nimi spojené trzni prilezitosti.

Vsechny formulace cild musi byt kratké, jasné, vystizné a ¢astecné reklamni.
Ad c) Popis viastnickych pomérd.

Uvadi se vlastnické poméry, pravni forma a dulezZité smlouvy spojené s podnikem.

Kopie smluv do podnikatelského planu nepatfi.

Srpova a Rehof et al. (2010) a Veber a Srpova et al. (2008) se shoduji, Ze podniky
s historii by mély uvddét néjaké podstatné zmény, ke kterym v prabéhu existence
doslo. Dale by zde nemély chybét vyznamné uspéchy podniku (ziskani patentu,

certifikace, vitézstvi v soutézi). To vie minimalné za tfi roky zpét.

Korab et al. (2007) shrnuje klicové prvky, které by tato cast podnikatelského planu

méla obsahovat:

Vyrobky nebo sluzby;

=  Umisténi / lokalita a velikost podniku;

= Prehled personalu podniku / organiza¢ni schéma;

= Veskeré kancelarské zatizeni a jiné technické vybaveni;

= Prlprava podnikatele — znalostni vybaveni a prfedchozi praxe ¢i reference.

3.3.2.5. Produkty podniku

Beranek a Kotek (2007) uvadi, Ze cilem této ¢asti je vytvorit predstavu, k cemu dany
produkt slouzi, jak vypada a jak funguje. Pfi popisu produktu se zminuji jen zakladni
informace a je vhodné produkt popsat z pohledu zédkaznika — pro¢ budou zakaznici
produkt kupovat. Uvadi se zde i nastin vyvoje produktd v dalsim ¢asovém obdobi,

pomoci prospektll, ndkrest, modelli nebo fotografii.

Srpova a Rehof et al. (2010) doporucuji popisovat jako prvni produkt, kterym se bude

zajistovat nejvétsi ¢ast obratu.

43



3.3.2.6. Kli¢oveé osobnosti podniku a organizacni struktura

Podle Vebera a Srpové et al. (2008) se do této kapitoly piSe dosazené vzdélani a
praktické zkusSenosti vedoucich pracovnikd v fidicich funkcich. Klicové osobnosti je
tfeba predstavit v pozitivnim duchu a neni tfeba se bat vyzdvihnout jejich Uspéchy. Je

vhodné zde uvést organizacni schéma.

Beranek a Kotek (2007) uvadi, Ze tato Cast podnikatelského planu je pro investory
jednou z nejdllezitéjsich, protoze schopnosti klicovych osobnosti maji nejvétsi vliv na

uspésnost planu a zaroven i na navratnost vloZzenych prostredkd.

3.3.2.7. Analyza trhu a okoli podniku

Analyzu trhu by mél obsahovat kazdy podnikatelsky plan. Netyka se jen zacinajicich
podnikateld, i fungujici podniky by mély délat analyzu trhu, jelikoZ situace na trhu neni
staticka, ale naopak dynamickd. Na trh je tfeba se divat jako na trh potencialni, cilovy
trh je daleko $irsi, nez je pocet zakaznikd daného podniku.

Beranek a Kotek (2007) sepsali nékolik krokd analyzy trhu:

= Ziskavani informaci;

= Analyza informaci;

= Popis celkového trhu;

= Vymezeni a popis trznich segmentq;
= (QOdhady objemu produkce;

= Analyza konkurence.

Kordb et al. (2007) uvadi, Ze by se zde méla objevit analyza konkurencniho prostredi,
kde jsou zahrnuti vSichni vyznamni konkurenti véetné jejich slabych a silnych stranek i
moznosti, jak by mohli negativné ovlivnit trzni Uspéch podniku. Dale je zde detailni
analyza odvétvi z hlediska vyvojovych trendd a historickych vysledk(. Je dobré
nezapomenout na prirodni faktory, politickou situaci, legislativni podminky atd. A patfi

sem i analyza zdkaznikd na zakladé provedené segmentace trhu.
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3.3.2.8. Vyrobni - obchodni plan

Podle Beranka a Kotka (2007) by zde mél byt stru¢né uveden popis vyrobniho postupu,
zpUsoby nakupu zboZi a jeho prevoz. Cilem je zde poukazat na skutecnosti, které

mohou slouzit jako konkurenc¢ni vyhoda v oblasti vyroby a nakupu.
Veber a Srpova et al. (2008) uvadi body, o kterych, v této Casti, je dobré se zminit:

= Vyrobni postupy;

= Stroje a zafizeni;

= Vyrobni kapacity;

= Materidlové a surovinové zabezpeceni;

=  Prostorové umisténi vyroby.

Zabyva-li se podnikatel v popisu vztahy s dodavateli, je vhodné ukdazat orientaci

v téchto okruzich:

= Cenové vykyvy surovin a materialu;

= Pocet nasich dodavateld;

= Konkurencni prostiedi na trhu jednotlivych dodavatelU;
» Dodrzovani terminl ze strany dodavatelU;

= Dostupnost surovin a materiall do budoucna.

Podle Kordba et al. (2007) v této ¢asti musi byt uveden popis potfebnych stroju a
zarizeni, pouzivané materialy a jejich dodavatelé. Nejedna-li se o vyrobni podnik, tato
¢ast se nazyva obchodni plan. A budou zde informace o ndkupu zboZi a sluzeb,

potifebné skladovaci prostory atd.

3.3.2.9. Marketingovy plan

Synek a Kislingerova et al. (2010) uvadi, Ze marketingovy plan vyplyva z marketingové
strategie a zahrnuje plan vyvoje cen, prodejni politiky, distribuce atd. Planovani vyvoje
cen je nutno vzhledem k nesmirné sSirokym souvislostem, které tato oblast m4, vénovat
vyznamnou pozornost. Dopady cenové politiky ovliviuji rentabilitu podniku,

konkurenceschopnost, velikost trzniho podilu atd.
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Dle Srpové a Rehofe et al. (2010) je cilem této &asti, prokazat, jak dostat produkt
k zakaznikovi. A marketing by mél byt chapan spiSe jako nastroj, ktery vtrznim
prostiedi pomaha resit situaci, kdy se nadbytek konkurent(i na strané nabidky uchazi o
pfizen nedostateéného mnoistvi zakaznikl. V podnikatelském planu je nutné zdlraznit

jaké ma podnik cile v oblasti marketingu, pficemz se doporucuji nasledujici body:

= Jaké bude postaveni podniku na trhu, o ktery usiluje?
= Jaké obraty a podily na trhu bude podnik usilovat v pristich letech?

= Které ristové cile podnik sleduje?
Velmi dllezZita je i spravné nastavend cenova politika, jejiz soucasti je:

= Stanoveni ceny (s vyuZzitim kalkulace naklad(i nebo cen konkurence);
= Politika cenové Urovné (vysoké, nizké ceny);

= Cenové strategie (cenova diferenciace);

= Politika slev a obchodnich rabat(;

= Platebni podminky, dodavatelska politika.
V ramci marketingového planu se zabyvame i nastroji marketingového mixu, tzv. 4 P:

e Product (vyrobek, sluzba);
e Price (cena);
¢ Place (distribuce, umisténi);

e Promotion (marketingova komunikace).

Berdnek a Kotek (2007) definuji marketingovy mix jako soubor marketingovych
nastroja, které firma pouziva k tomu, aby usilovala o dosazeni svych marketingovych

cild na cilovém trhu.
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3.3.2.10. Hodnoceni rizik

Berdnek a Kotek (2007) poukazuji, Ze na tento bod podnikatelé ve svych planech, ¢asto
zapominaji. Ale tim, Ze je podnikatel uvede, dokazuje potencialnimu investorovi, Ze si
riziko uvédomuje a je pfipraven na vSechny nepredvidané udalosti. Klicova rizika by

méla obsahovat:

= Nezdar pfi nedodrZeni termint zahajeni ¢innosti;

= Problémy s dodavateli sluzeb a surovin;

= NedodrZeni planovanych prodejq;

= Nepredvidany ekonomicky, politicky, socialni, technicky vyvoj;

= Nedostatek kapitalu.
Nejcastéji se pro tuto ¢ast vyuziva SWOT analyza.
Srpova a Rehof et al. (2010) chape riziko jako negativni odchylku od cile. Hodnoceni
rizik podnikateli umozZiuje dva pohledy na podnikatelsky plan — nastinéni
pravdépodobnosti dosazeni ocekavanych efektd a vytvoreni ndvrhu preventivnich
opatfeni. Mezi rizikové faktory patfi napfiklad zmény v chovani zakaznik(, legislativni

zmény, technologicky pokrok, obrat v chovani a reakcich konkurent(, slabé stranky

podniku, chyby manazerského tymu atd. Hodnoceni rizika se provadi pomoci:
a) Expertniho hodnoceni;

b) Analyzy citlivosti.

Ad a) Expertni hodnoceni;

Jak nazev naznacuje, jednd se o odborny odhad vyznamnosti rizik vzhledem
k planovanym cilim podniku. Vyznamnost faktor( rizika se posuzuje podle dvou

hledisek — pravdépodobnosti jejich vyskytu a intenzity negativniho vlivu.
Ad b) Analyza citlivosti.

Zjistuje se citlivost hospodarského vysledku nebo jeho slozek na faktory, které jej
ovliviuji. Nejcastéji se analyza tyka vyse poptavky, realizované trini ceny produktt
s ohledem na konkurenci a zmén vlastnich fixnich nebo variabilnich nakladd. Tato

analyza zpresnuje vysledky expertniho hodnoceni.
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3.3.2.11. Finanéni plan

Berdnek a Kotek (2007) tvrdi, Ze tato ¢ast podnikatelského planu by se méla zamérovat
na analyzu soucasné a planované financni situace. Vhodné planovaci obdobi je mezi
tfemi az péti lety. Jiz fungujici podnik musi pfedlozit kromé budoucich vykaz( také
vykazy z minulych obdobi opét za poslednich tfi az pét let. Financni plan by mél
obsahovat nasledujici:

a) Analyza ndkladd;

b) Ocekdvany obrat;

¢) Analyza vykazu ziski a ztrdt;

d) Analyza rozvahy;

e) Analyza cash-flow.

Ad a) Analyza ndkladd;

Redi se zde, jaké jsou olekdvané naklady na zavedeni nebo roziifeni podnikéni,

napriklad:

= Naklady a vydaje pfimo zavislé na vytvareni spole¢nosti;
= Naklady na pofizeni technologie a vybaveni;

=  Technické zajisténi pro zafizeni a provoz;

= Dozor a koordinace rliznych ¢innosti;

= Persondlni naklady;

= Program spoluprace s dodavateli, pro marketing;

= Naklady ve vztahu k pajckam.
Ad b) Ocekdvany obrat;
Mél by byt vypracovan minimalné ve tfech variantach:

= Pesimisticka;
= Realistick3;

= QOptimisticka.
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Varianty se od sebe liSi napfiklad objemem trzeb, pficemZz se stanovi primérna
hodnota objemu trzeb jako realisticka varianta a z ni se vychazi pro urceni pesimistické

a optimistické varianty.
Ad c) Analyza vykazu ziski a ztrat;

Zkracené se nazyva vysledovka. Vykaz ma predem, zdkonem stanovené schéma a
zpracovava se jednou rocné. Cilem této analyzy je zjistit hospodarsky vysledek podniku

— jestli podnik dosahuje zisku nebo ztraty.
Ad d) Analyza rozvahy;

Rozvaha podava informace o majetkové strukture podniku — o majetku a zdroja jeho
kryti. Rozvaha se sklada z aktiv a pasiv. Aktiva predstavuji majetek podniku, déli se na
kratkodoba a dlouhodoba. Pasiva jsou zdroje, ze kterych byl majetek potizen, déli se na

vlastni a cizi.
Ad e) Analyza cash-flow.

Pro podnik je naprosto zasadni, aby disponoval dostatkem hotovosti na pokryti vydaja.
Analyza cash-flow je dulezita nejen pro prvni rok cinnosti, ale predevsim pro druhy a
tfeti rok, které jsou casto nejproblematictéjsi v Zivoté podniku. Tato analyza
propocitdva rozdily mezi pfijmem hotovosti a vydaji v hotovosti. Existuje urcité

pravidlo, Ze celkové rezervy hotovosti by mély byt pfiblizné ve vysi % roc¢nich nakladu.

Synek a Kislingerova et al. (2010) shrnuji, Ze finan¢ni plan, jakoZto vyznamnd soucdst

podnikatelského planu, je zakladem pro hodnoceni podnikatelsky pfilezitosti.

Podle Srpové a Rehofe et al. (2010) finanéni plan transformuje pfedchozi ¢&asti
podnikatelského zaméru do Ciselné podoby. Prokazuje realnost podnikatelského

zaméru z ekonomického hlediska. Financ¢ni plan by mél obsahovat:

=  Financéni analyzu pomoci pomérovych financnich ukazatell (rentabilita,
likvidita, aktivita a zadluZzenosti);

= Bod zvratu;

= Hodnoceni efektivnosti investic (doba navratnosti, Cista sou¢asna hodnota a
vnitini vynosové procento);

= Navrh financovani projektu.
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3.3.2.12. Pfilohy

Bednafova a Skodovda - Parmova (2010) struéné shrnuji, co by méla pfilohova &ast

obsahovat:

Projektova dokumentace vcetné rozpoctu;

Pfedbézné dohody s dodavateli a odbérateli;

Vyjadreni stavebniho uUrfadu, odboru zZivotniho prostfedi, okresniho
hygienika atd.;

Osobni charakteristiky zakladatele ¢i zakladateld a vedoucich pracovniki;
Propagacni dokumentace o vyrobku a dalSi dokumenty, které projekt

vhodné podporuiji.

Srpova a Rehof et al. (2010) a Veber a Srpova et al. (2008) se shoduiji, Ze do pfilohové

Casti patfi:

Vypisy z obchodniho rejstfiku;

Zivotopisy kli¢ovych osobnosti firmy;

Fotografie, vykresy produkt(;

Vysledky prizkumu trhu;

Vysledky propagacnich akci;

Zprdvy a ¢lanky z novin a ¢asopisl o produktu a trhu;
Technologické schéma vyroby;

Vykazy zisk( a ztrat, rozvahy a cash-flow za uplynulé obdobi;
Reference vyznamnych osobnosti;

Dulezité smlouvy a ziskané certifikaty.
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Beranek a Kotek (2007) uvadi, ze do pfiloh se davaji informace, které nejsou nutné pro

v s

porozuméni celému planu. Dokumenty, které jsou vhodné uvést do prilohy:

= Dokumenty dokazujici existenci podniku, ¢lenstvi v profesnim sdruzeni;

= Zakladatelska smlouva (spolecenska smlouva);

= Vypis z obchodniho rejstriku;

= Udéleni profesni licence;

= Firemni prospekt s rocnim prehledem hospodarského vysledku;

= Katalog produktl a cenik;

= Ugetni rozvaha pfedchoziho roku;

= Potvrzeni o souhlasu zverejnit hypotécni (zdstavni) prava;

= Potvrzeni grantl nebo bankovni garance;

= Analyzy trhu, studie od nezavislych instituci, expertni stanoviska, finan¢ni

plan.

3.3.3. Druhy prezentace podnikatelskych plan  d

Jednotlivé varianty se liSi v detailnosti zpracovdni a vysvétleni zamérG. Uvadi je

agentura Czechinvest (Czechlnvest, 2005):
a) Prezentace ve vytahu;

b) Executive Summary;

c¢) Zkrdceny podnikatelsky pldn;

d) PIny podnikatelsky pldan;

e) Internetovd verze.
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Ad a) Prezentace ve vytahu;

Prezentace ve vytahu neboli ,Elevator Pitch” doslova znamena vytahovy prodej. Jedna
se o jednoduchy popis podnikatelsky zamérl. Kazdému zacinajicimu podnikateli se
doporucuje mit v hlavé pripravenou pfiblizné minutovou ,vytahovou prezentaci®.
Pointou je, Ze podnikatel nikdy nemUze védét, koho a kde potka. Proto je vyhodné mit
pfipravenou stru¢nou, jasnou, srozumitelnou a snadno zapamatovatelnou prezentaci,
kterou lze rychle a kdekoli pouzit. Vytahova prezentace nenahrazuje podnikatelsky
plan, ale ma za ukol pouze zaujmout potenciadlniho investora. Velmi dllezity je i styl

prezentace, ktery by mél byt pozitivné nadseny a zaroven vérohodny.
Existuje deset bodu, které by vytahova prezentace méla obsahovat:

1) Co je moje myslenka; 2) Jak jsem s tou myslenkou daleko; 3) Jaké trhy existuji pro
uplatnéni mé myslenky; 4) Jaké vyhody na téchto trzich mdm; 5) Jaké vyhody mdm
oproti konkurenci; 6) Jak hodldm ziskat penize; 7) Kolik budu potrebovat celkem; 8)
Kolik z toho budu potfebovat financovat externé a co za to nabizim investorovi; 9) Kdo

je soucdsti mého tymu; 10) Jaky je potencidlni zisk pro investora.
Ad b) Executive Summary;

PfeloZzeno do cestiny ,Executive Summary” znamena vykonny plan nebo vykonny
souhrn. A jedna se o kratkou verzi podnikatelského planu. A na rozdil od predchoziho

druhu prezentace, je tento druh pisemny o rozsahu maximalné dvou stran A4.

V prvnim odstavci je vhodné uvést, o jaky typ investice se jedna a kolik od investora
podnikatel pozaduje. JelikozZ je klicové zaujmout investora hned ze zacatku, neni treba
se bat superlativ. Nasleduje popis podstaty, hlavni myslenky navrhu. Dale je nutné
vybudovat dlvéru investora, proto se doporucuje uvést nékolik slov o podnikateli
(napt. vzdélani, pracovni zkusenosti relevantni k projektu), popfipadé jeho tymu. Poté
je vhodné detailné uvést popis produktu. Dale by se podnikatel mél vénovat popisu
trhu, kdo jsou jeho konecni zdkaznici a konkurenti. Hlavnim cilem je chvalit sebe, ale
nehanit konkurenci. DalsSim bodem je financni stranka. Zde se neuvadi cash flow, ale je

vhodné na tfi roky dopredu nastinit pfedpokladany obrat, naklady a zisk ¢i ztratu.
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V neposledni fadé je nutné uvést, kolik podnikatel jiz do projektu investoval vlastnich
prostredkld a casu. V poslednim odstavci se uvadi podnikatelova nabidka vcetné

kontaktu.
Ad c) Zkrdaceny podnikatelsky plan;

Zkraceny podnikatelsky plan je komplexnéjsi nez predchozi dva druhy prezentace
podnikatelského planu. Zjednodusené receno, tento druh prezentace obsahuje stejné
body jako Executive Summary, ale kaidy z bod( jde vice do hloubky. Zkraceny
podnikatelsky plan se pouzZivd v pfipadé, Ze se podnikatel obdva o sv(j ndpad,
myslenku, obchodni tajemstvi nebo citlivé informace, které by mohl potencialni
investor zneuzit, predtim neZ si podnikatel sv(j napad patentuje, zaregistruje
ochrannou znamku nebo nez investor podepise Non Disclosure Agreement (NDA). NDA
je dohoda mezi podnikatelem a investorem, Ze veskeré informace, které investor od
podnikatele obdrzi, budou pouZity pouze pro ucely zvaZovani dané investice. Za
zkraceny podnikatelsky plan podnikatel ,schova® své silné stranky nez bude mit

dostatecnou dlvéru ve svého potencialniho partnera.
Ad d) PIny podnikatelsky pldan;

Tento plan se ddva z pravidla k dispozici pouze tém subjektlim, které podepsali NDA.
JelikoZ jsou zde vyrobni procesy, technologie ¢i dusevni vlastnictvi vysvétlovany
detailné. Jsou zde dileZité tfi body: CO DELAM, CO POTREBUJI A CO NABIZIM. Pfi
pripravé podnikatelského planu je nutné se neustdle ptat, zda si podnikatel dostate¢né

odpovédél na otazky: KDO, KDY, KDE, JAK, CO, PROC A KOLIK?
Ad e) Internetovd verze.

Nékteré firmy ddavaji Executive Summary, zkraceny podnikatelsky plan nebo plny
podnikatelsky plan, k dispozici na internet. Pficemz plny podnikatelsky plan je nutné
chranit heslem, aby bylo zaruCeno, Ze se kplanu dostane jen ten subjekt, ktery
podepsal NDA. Jsou dva pohledy na zverejnéni internetové verze. Néktefi investofi to
povazuji za moderni formu komunikace, jinym tento zpUsob pfijde zoufaly. V kazdém

pfipadé je stéZejni dbat na format, ve kterém podnikatel da svj plan k dispozici.
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4. ReSeni problematiky

4.1. Charakteristika zvoleného podniku SAIKO —serv s

Podnik SAIKO-servis byl zaloZen v roce 2000. Zabyva se prodejem a servisem
kopirovacich stroja, fax(, tiskdren, multifunkénich zatizeni, skartovacich stroju,
prodejem spotifebniho materidlu a poskytovanim kopirovacich sluzeb, zjednodusené
prodej a servis kancelarské techniky. Zakladatelem podniku byl pan OldFich Saiko starsi

i
a vsoucasné dobé podnik vlastni a vede pan Bc. Oldfich Saiko mladsi. Pan Saiko

podnika na zakladé Zivnostenského oprdavnéni s nasledujicim predmétem podnikani:

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohdch 1 aZz 3 Zivnostenského zdkona;
= Vyroba, instalace,

opravy elektrickych stroju a pristroji, elektronickych
a telekomunikacnich zafizeni.

Od roku 2009 méa podnik dvé provozovny se sidlem v Ceskych Budé&jovicich: kopirovaci

centrum Na Sadech 2011/7 (na obrazku pod Cislem 2) a provozovna, ktera je zéroven
sidlem spolecnosti Husova 642/29 (na obrazku pod Cislem 1).

Obrazek 9: SAIKO-servis v Ceskych Budéjovicich
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V sidle spolecnosti je moderni showroom, kde si zakaznici mohou nékteré produkty

prohlédnout. Zakaznik(m jsou také k dispozici parkovaci mista.

Zakladnimi hesly, kterymi se podnik SAIKO-servis fidi, jsou: kvalitni servis a spokojeny
zakaznik. Podnik si chce udrzet zdkazniky tim, Ze jim poskytne servis na profesionalni
Urovni a nabidne jim vice, nez ocekdvaji. SAIKO-servis neprodava pouze stroje
samotné, ale tim, Ze si zakaznik koupi stroj, se mu dostane kvalitnich a profesionalnich

sluzeb. Sledovany podnik touto cestou usiluje o Sirokou zakaznickou zakladnu.

4.1.1. Sluzby podniku SAIKO — servis

Sluzby, které podnik poskytuje Ize rozdélit na dvé skupiny:

a) Servisni sluzby;

b) Kopirovaci sluzby.
Ad a) Servisni sluzby;
JiZ samotny nazev naznacuje, Ze servis je zakladem, na kterém je podnik postaven. Jak
podnik na svych strankach uvadi: ,Tvorfime protipdl internetovych obchodi a
hypermarkett.” Koupi-li si zakaznik napfiklad kopirovaci stroj, ma jistotu, Ze o stroj
bude odborné postarano po celou dobu jeho Zivotnosti. Servis zahrnuje:

» Servisni dispecink (poruchy, poradenstvi, pomoc pfi instalaci nebo objednavka);
Zdarma identifikace zavady;
Pfed kazdou opravou konzultace ceny a rozsahu opray;
V zarucni dobé profesionalni servis zdarma pfimo u zakaznika;
Nadstandardni pozarucni servis;
Doprava zakoupenych produkt(i po Ceskych Budé&jovicich zdarma;
MnoZstevni slevy pfi nakupu vétsiho mnozstvi produktd;

Odborné poradenstvi pfi vybéru zafizeni dle mozZnosti a potfeb zakaznika;

YV V. .V VYV V VYV V VY

Prondjem zafizeni.
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Hodné vyuzivanym typem smluvniho vztahu je tzv. servisni materidlovd smlouva, jejiz
hlavni vyhodou je, Ze se zakaznik jejim uzavienim nemusi starat o provoz, servis a
pripadné opravy takovych stroji. Dodavky veskerého spotfebniho materialu zajistuje

SAIKO-servis.

DalsSim typem jsou smlouvy o prondjmu stroje. Pronajemni smlouva se uzavira na 3
nebo 4 roky. Po skonceni pronajemni smlouvy ma zakaznik predkupni pravo na stroj za

dohodnutou ¢astku, predem stanovenou v najemni smlouve.

Ad b) Kopirovaci sluzby.

V kopirovacim centru poskytuji nasledujici sluzby:
» Kopirovani;

Tisk;

Absolventské prace —tisk a vazba;

Skenovani;

Laminovani;

vV V V V

Vyroba vizitek;
» Kalenddre, potisk tricek atd.
Od roku 2009 Ize vyuzit internetovych stranek, pres které lze zadat tisk a obratem se

zakaznik dozvi cenu. Tato sluzba je bohuzel jiz delSi dobu mimo provoz.

Pfi zhotovovani absolventskych praci je nejnarocnéjsi priprava desek. Tisk je
automatizovany, ale napis na deskach je komplikovany, protozZe se jednotlivd pismena
popisu desek skladaji ru¢né. Diky tomu trva zhotoveni jedné absolventské prace

pramérné 30 minut.
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4. 2. Organiza €ni struktura SAIKO — servis

V soucasné dobé v podniku pracuje 6 stalych zaméstnanc(, 2 osoby spolupracujici a 1
brigadnik.

Organizacni struktura by se dala charakterizovat jako liniova, ktera je vhodnd pro
podniky do 50 zaméstnancd.

Obrazek 10: Organizacni struktura podniku SAIKO-servis
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(Zdroj: Autorka, 2013)

Brigadnik vypomaha v kopirovacim centru a dle potfeby v servisu. Jedna osoba
spolupracujici je na pozici ufetni a vypomadha v kopirovacim centru. Druhd
spolupracujici osoba vypomaha v administrativé a v kopirovacim centru. Vedouci
zaroven pracuje v servisu.

Provozni doba je od pondéli do ¢tvrtka od 6,30 do 16,30 hodin, v patek je otevieno do
14,00 hodin.

Velka pozornost je zde vénovana budovani tymu, tzv. teambuildingu. Nékolikrat ro¢né

se vsichni zaméstnanci Uucastni rliznych akci, které napomahaji utuzovani kolektivu.
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4. 3. Aktualni trendy v managementu

Jako vSe ve svété, tak i management podléha urcitému vyvoji. V poslednich letech
mulzZeme sledovat zmény napfiklad v pfistupu k hodnotovému fetézci, vyuzZivani
partnerstvi mezi subjekty v mikroprostfedi nebo ve snaze vytvofit si loajalni zakazniky a

zameéstnance.

Novy pfistup k hodnoceni hodnotového retézce, ke kterému doslo diky presunu
procesu tvorby hodnot pro zakaznika z vyrobni Cinnosti do pfistupu zaloZzeném na
pozndani pozadavkl a potreb zdkaznika a jejich uspokojovani prostfednictvim sluzeb.

Tuto myslenku zachycuje Obrazek 11.

Obrazek 11: Novy pfistup k hodnoceni hodnototvorného fetézce
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(Zdroj: Dytrt et al., 2012)
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Zménil se také pohled na mikroprostredi (popfipadé makroprostiedi), kde hlavni
heslem je ,partnerstvi.” Jde o vybudovani a nasledné vyuZiti partnerskych vztaht ve
prospéch postaveni podniku, jeho rozvoje, popfipadé preziti. Partnery

v mikroprostiedi zachycuje Obrazek 12.

Obrazek 12: Partnefi v mikroprostiedi

rprosifedkovatclé

konkurence

(Zdroj: Dytrt et al., 2012)

Zakaznik byl a bude stfedem zajmu kaZdého podniku. Z hlediska novych trendid je
budoucnost predevsim v aktivni integraci zakaznika do inovacniho procesu, pres ziskani
napadu na novy produkt, jeho testovani, vyvoj az po uvedeni produktu na trh. Podili-li
se zakaznik sdm na tvorbé produktu, sniZzuje se tak nejistota a riziko, diky informacim,
které podnik od zakaznikd ziska. Cilem je vytvofit loajalniho zakaznika. Dytrt et al.

(2012) charakterizuje loajalitu zakaznika pomoci téchto atribut(:

=  Spontanni vérnost podniku;
= Trvalé vazby s podnikem;
®*  Emocionalni vztah k podniku;

= Rozhodnost pfi obrané podniku na verejnosti.
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S loajalitou zdkaznika je Uzce spojena loajalita zaméstnance, kdy loajalniho

zaméstnance Dytrt et al. (2012) charakterizuje podobné jako loajalniho zakaznika:

= Trvald vérnost podniku;
= Vysoka angaZovanost pro podnik;
= |dentifikace s podnikovymi cili a strategiemi;

=  Prosazovani dobrého jména firmy na verejnosti.
Zaméstnanci se stavaji spolupracovniky.

Kotler a Keller (2006) kladou otdzku, kolik by méla spolecnost investovat do budovani
loajality zékaznikd, aby naklady nepfevaziily nad zisky. Redeni vidi v rozlideni péti

raznych stupnd investic do budovani vztahu se zakazniky:

I.  Zakladni marketing. Prodavajici pouze proda produkt.

Il.  Reaktivni marketing. Prodavajici proda produkt a zakaznik se ma v pfipadé
otazek nebo stiznosti sam ozvat.

lll.  Zodpovédny marketing. Prodavajici kontaktuje zdkaznika, aby si ovéfil jeho
spokojenost, a zjistuje jakékoli napady na mozna zlepseni.

IV.  Proaktivni marketing. Prodavajici obCas kontaktuje zdkaznika, aby ho
informoval o novych produktech.

V. Partnersky marketing. Spolecnost nepretrzité spolupracuje se svymi velkymi
zakazniky s cilem zlepsit jejich vykony.
Vétsina spolecnosti praktikuje pouze zdakladni marketing. Pravdépodobna uroven

vztah( zavisi na poctu zdkaznik( a Urovni ziskové marze.

Trendy v managementu se zabyva i bostonska spolecnost Bain&Company, ktera
kazdorocné déla pridzkum mapujici pravé aktudlni trendy v manaZerské praxi. V roce
2013 tato spolecnost vydala “Management Tools and Trends Survey,” kterého se

zucastnilo 1208 manazerd z celého svéta.
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V nasledujici Tabulce 6 jsou prehledné uvedené trendy managementu, které by mély

vést k uspéchu podniku.

Tabulka 6: Trendy v managementu

Trend Souhlasi | Nesouhlasi
Vérime, Ze existuji zadsadni mozZnosti jak zlepsit udrZitelnost a
. 81% 5%
rentabilitu
Nase schopnost prizptisobit se zméndm je vyznamnou
pnost prizp ey 75% 10%
konkurencni vyhodou
Pro dlouhodoby uspéch je daleZitéjsi inovovat neZ sniZovat
, y uspech / 74% 10%
naklady
Preference mladsich generaci nds nuti zménit nasi kulturu a
f g 69% 12%
procesy
Jsme velmi dobfi v inovovadni 68% 14%
Zakaznici jsou méné vérni znacce nez byvali 67% 17%
V pfistich tfech letech nase vydaje na IT musi vzrust o stejné
P . . yed / 65% 13%
procento jako prodeje
Nase vedeni uprednostriuje dosahovadni dlouhodobych
. o , L. 64% 19%
vysledki pred kratkodobym ziskem
Nadmira sloZitosti zvysuje nase ndklady a brani ristu 63% 17%
ZvysSend cenovd transparentnost ma velky vliv na nasi
Y transp y 61% 12%
cenovou strategii

(Zdroj: zpracovano dle Bain&Company Management Tools and Trends Survey, 2013)
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Pro srovnani vroce 2011 byly tyto tfi nejdllezitéjSi trendy v managementu

reprezentované nasledujicimi vyroky:

Firemni kulturaje stejné ddlezitda pro Uspéch jako strategie
(souhlasilo 89% respondent).

Schopnost zmeény je podstatnou konkurenéni vyhodou (souhlasilo 81%
respondentl).

Inovace jsou pro dlouhodoby uspéch duleZitéjsi nez sniZzovani nakladl

(souhlasilo 80% respondentt).

Dvacet let vyzkumu ukazalo pétadvacet nejoblibenéjsich nastrojii managementu:

Skorovaci karty; = Posldni a vize podniku;
Benchmarking; = QOtevrené inovace;

Business Process Reengineering; = Qutsourcing;

Programy fizeni zmeén; = Model optimalizace cen;
Klicové kompetence; » Rizeni spokojenosti a loajality;
Rizeni vztahu se zdkazniky = Tvorba scéndri a planu;
(CRM); = Programy spolecenskych médii;
Segmentace zdkaznikd; = Strategické aliance;

Ndstroje rozhodovacich prav; =  Strategické planovani;
Downsizing (redukce); * Rizeni dodavatelského fetézce;
Fuze a akvizice; = TQM.

K témto ndstrojum od roku 2013 pribyly ndsledujici:

Analyza velkych dat; = Prizkum zapojeni zaméstnancd;

Komplexni redukce; =  Nulovy rozpocet.
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V roce 2013 bylo dle prizkumu téchto pét nejpouzivanéjsich nastrojli managementu:

Tabulka 7: Nejpouzivanéjsi nastroje managementu v roce 2013

Celosvétové severni Evropa Asie Latinska
Amerika P Amerika

Strlateg{clfe 1 2 5. 9 2
pldnovadni
Rizeni vztah( se
zdkazniky (CRM) ! 4 2 ! /
Pruzlfum zapGOJenl 1 1 7 6. 10
zameéstnancl
Benchmarking 4, 2. 2. 13. 19.
Skorovaci karty 5. 6. 1. 7. 16.

(Zdroj: zpracovano dle Bain&Company Management Tools and Trends Survey, 2013)

Pro srovnani vroce 2011 mezi nejpouzivanéjSi nastroje managementu patfil
benchmarking, strategické planovani, stanoveni mise a vize, CRM, outsourcing.
V Evropé byl vroce 2011 na prvnim misté benchmarking, na druhém misté CRM, na
tretim misté strategické planovani a na ¢tvrtém a patém misté shodné stanoveni mise

a vize a outsourcing.

Podle Cejthamra a Dédiny (2010) se v poslednich letech zvysil pocet manazer( a spolu
s tim se zvétsil i rozsah a rozmanitost pozadavkd na manazery. Doslo k rozbiti tradi¢ni
hierarchie. Mnoho zdsadnich manaZerskych aktivit, jako je naptiklad organizovani,
komunikace nebo motivace, ¢astecné prebiraji pracovnici, jako jsou napfiklad technicti
odbornici, odbornici na fizeni lidskych zdroji nebo poradci. Odpovédnost za fizeni
prace a stanovovani cild maji nyni feditelé. Zastoupeni ,tradi¢nich manazer(” v

podnicich, ktefi rozdéluji ukoly a kompetence, postupné ubyva.
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4. 4. Podpory pro podnikatele

Vlednu roku 2013 uverejnilo Ministerstvo primyslu a obchodu (MPO) koncepci

podpory malych a stfednich podnikateldl (MSP) na obdobi 2014 az 2020. Divodem

pro¢ je jednou z priorit viady Ceské republiky podpora pravé MSP, je uvedeno

v samotné preambuli této koncepce:

MSP reprezentuji vice nez 1 milion ekonomickych subjektt v CR (99,84% viech
podnikateld);

MSP zaméstnavaji pres 1,8 milionu zaméstnanct;

MSP se podili ptiblizné z 51% na exportu;

MSP se podili pfiblizné z 56% na importu;

MSP hraji velkou roli pro rozvoj potencialu a konkurenceschopnosti
jednotlivych kraji Ceské republiky, protoze jsou podnikatelsky a spolecensky

spjaty s danym regionem.

Koncepce ma Ctyfi hlavni cile:

I.  Posileni postaveni MSP v  cCeské ekonomice a  rust
konkurenceschopnosti MSP v evropském a svétovém kontextu.

II.  Rozvoj a zkvalitiovani podnikatelského prostiedi a zvysovani kvality
poradenskych sluzeb pro MSP, véetné zvySeni atraktivity technického a
prirodovédného vzdélavani, posileni a rozvoje technické inteligence.

[ll.  Posileni inovacni schopnosti a efektivniho nakladani s dusevnim
vlastnictvim MSP a rozvoj podnikatelské a inovacni infrastruktury.

IV.  Snizovani energetické a materidlové naro¢nosti pfi podnikani MSP.

V koncepci jsou uvedené také Ctyri strategické priority v€etné oblasti podpory, kterych

se dané priority tykaji (viz Pfiloha 3)

Jak zacinajici, tak existujici podnikatelé by se méli zajimat o moznosti podpory, které

pravé podnikateldm nabizi riizné instituce pGsobici jak na Uzemi Ceské republiky, tak

v celé Evropské unii.
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Obecné se déli podpory pro podnikatele do tfi skupin:

= |nformacni podpora;
= Materialni podpora;

= Financni podpora.

V Ceské republice subjekty, které poskytuji podporu pro podnikatele, déli Srpové a

RehoF et al. (2010) a Veber a Srpova et al. (2008) do nasledujicich &tyF skupin:

a) Vlddni organizace;
b) Nevlddni organizace;
c) Komercni subjekty;

d) Financni instituce.
Ad a) Vilddni organizace;

0 Czechlnvest;

0 CzechTrade;

0 Organy statni spravy (MPO CR a MMR CR);

0 Regionalni poradenska a informacni centra a podnikatelska a inovacni centra
(RPIC a BIC);

0 Narodni vzdélavaci fond (NVF);

0 Centrum pro regionalni rozvoj CR (CRR CR);

0 Enterprise Europe Network;

0 Informacni portaly (Integrovany systém informaci pro podnikani a export, Euro

Info Centrum).
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Ad b) Nevlddni organizace;

o

o

o

o

HospodaFska komora CR;

Asociace malych a stfednich podnikd a Zivnostniké CR;
Unie malych a stfednich podnikd CR;

Svaz priimyslu a dopravy CR;

Sdruzeni podnikatel(l a Zivnostnikd CR;

Asociace pro poradenstvi v podnikani;

Centrum pro evropskou integraci (CEBRE);

Asociace inovaéniho podnikani CR (AIP CR);

Spole¢nost védecko-technickych parké CR.

Ad c¢) Komercni subjekty;

o

o

o

o

Fondy rizikového kapitalu;
Business angel;
Podnikatelsky inkubator;

Védecko-technicky park.

Ad d) Financni instituce.

o

o

o

Ceskomoravska zaruéni a rozvojova banka;
Ceska exportni banka (CEB);

Exportni garanéni a pojistovaci spolecnosti (EGAP).
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Jeliko? je Ceskd republika sou¢asti Evropské unie, mohou &edti podnikatelé vyuZit také
této podpory. Evropska unie ma v ramci své politiky hospodarské a socidlni soudrznosti
tfi prioritni cile, kterym odpovidalo 26 operacnich programu platnych pro obdobi 2007

—2013:

Tabulka 8: Operacni programy EU dle prioritnich cilt

CIL KONVERGENCE ciL
KONKURENCE- ciL
Tematické operaé&ni Regionalni SCHOPNOST A EVROPSKA UZEMNI SPOLUPRACE
programy operacni programy | ZAMESTNANOST
OP Doprava e ROP NUTSII OP Preshranicni spolupréace CR -
OP Zivotni Severozapad Bavorsko
prostredi e ROPNUTSII * OPPraha OP Preshranieni spoluprace CR -
L Konkurencesc
OP Podnikania Moravskoslezs hopnost Polsko .
inovace ko « OP Prana OP Preshranicni spolupréace CR
OP Vyzkum a e ROPNUTSII Adaptabilita Rakousko )
VYVOj pro Jihovychod OP Preshranicni spoluprace CR -
inovace s ROP NUTS I Sasko
OP Lidskeé zdroje Severovychod OP Preshraniéni spolupréace CR -
a zaméstnanost e ROP NUTSII Slovensko
OP Vzdélavani Stiredni Morava OP Meziregionalni spoluprace
pro konkurence- | e ROP NUTS I (vdechny staty EU. Norsko a
schopnost Jihozépad Swycarsko)
Integrovany e ROP NUTSII OP Nadnéarodni spoluprace (CR,
operacni Stredni Cechy Rakousko, Polsko, cast Némecka,
program Madarsko, Slovinsko, Slovensko,
OP Technicka cast ltalie a z neclenskych zemi ¢ast
pomoc Ukrajiny)
Sitovy operaéni program ESPON
2013 (v8echny ¢lenské staty,
Norsko, Svycarsko, Lichtenstejnsko,
Island. kandidétské staty ¢lenstviv
EU)
Sitovy operacni program INTERACT Il
(véechny ¢lenské staty)

(Zdroj: Pfirucka pro podnikani, 2010)
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Nyni se nachazime v novém programovacim obdobi 2014 — 2020, ve kterém je misto

18 operacnich program( (Ministerstvo pro mistni rozvoj CR, 2014):

+* Cil konvergence
= OP Podnikani a inovace pro konkurenceschopnost;
=  OP Vyzkum, vyvoj a vzdélavani;
=  OP Zaméstnanost;
= QP Doprava;
= OP Zivotni prostiedi;
= OP Rybafstvi 2014-2020;
=  OP Technicka pomoc;
= Integrovany regionalni operacni program;
= Program rozvoje venkova.
+¢ Cil konkurenceschopnost a zaméstnanost
= OP Praha - pdl rastu CR.
+* Cil Evropska uzemni spoluprace
* OP preshraniéni spoluprace mezi Polskou republikou a CR;
= OP preshraniéni spoluprace mezi Slovenskou republikou a CR;
= OP preshraniéni spoluprace mezi Rakouskou republikou a CR;
= OP preshraniéni spoluprace mezi Svobodnym statem Bavorsko a CR;
= OP preshraniéni spoluprace mezi Svobodnym statem Sasko a CR;
= OP nadnarodni spoluprace Central Europe;
=  OP nadnarodni spoluprace Danube;

= QOperacni programy meziregionalni spoluprace.
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5. Provedeni analyzy

5.1. Analyza OT — DESTEP analyza (makroprost fredi)

V makroprostredi pdsobi mnoho rzné silnych faktor(, ale pro DESTEP analyzu musime
odhalit a ohodnotit pouze ty faktory, které jiz plsobi nebo mohou pusobit na

sledovany podnik.

5. 1. 1. Faktory p dsobici na podnik

Zde jsou uvedené faktory, které plsobi na sledovany podnik. Jak se dale ukaze,
nejednd se pouze o vycet spolu nesouvisejicich faktor(, naopak, nékteré z nich spolu

velmi Uzce souvisi.

a) Pokles poctu obyvatel v Ceské republice;
b) Financni situace zdkazniku;

¢) Danova politika;

d) Rust poctu novych podnikui;

e) Velmi rychlé zmény technologii;

f) Rostouci trzby v tercidrnim sektoru;

g) Zpfisfiovdni ekologicky norem;

h) Dlouhodobd nestabilita v politice v Ceské republice;
i) Inflace;

j) Ndrocnéjsi zakaznici;

k) Spotreba domdcnosti;

1)  Nezaméstnanost;

m) Rist ekologické odpovédnosti;

n) Kupni sila obyvatel;

0) Rustu poctu studenti vysokych skol.

69



Ad a) Pokles poctu obyvatel v Ceské republice;

Ikdy? je globalnim trendem rdst populace a hustoty obyvatel, Evropa véetné Ceské
republiky se potyka s opakem. Statistiky Ceského statistického Gfadu (déle jen CSU)
ukazuji, Ze za poslednich 100 let Zilo na tzemi Ceské republiky nejvice obyvatel v roce
1940, celych 11159 539 obyvatel a nejméné vroce 1947, 8 765 230 obyvatel. Za
poslednich par let byl po Ubytku obyvatel zaznamenan lehky pfirtstek. Lidé se mohou
stat zakazniky podniku, proto plati, Ze ubytek populace, z hlediska poctu potencialnich

zakaznikd, je pro podnik nevyhodny.

V nasledujici tabulce jsou uvedené pocty obyvatel Ceské republiky a Jihoc¢eského kraje

od roku 2002 do roku 2012.

Tabulka 9: Pocet obyvatel Ceské republiky a Jiho¢eského kraje v letech 2002 - 2012

2002

2003

2004

2005

2006

2007

2008

2009

2010

01

012

(R 10200774

10201651

10206923

10234092

10266 646

10322689

10429692

10491492

10517247

10496672

10509286

Jihocesk{

625421

626766

628831

631387

634614

637013

637910

635907

624778 624958
kraj

636381

(zdroj: Zpracovano dle Gdaja €SU, 2013)

Ad b) Financni situace zakaznika;

Finan¢ni situace zakaznik(l je pro podnik klicova, jelikoz v dnesni dobé je jen
zanedbatelné mnozstvi neplacenych sluzeb. Prostou logikou Ize odvodit, Ze pokud lidé
— zdkaznici nebudou mit dostatek financnich prostfedk(, omezi svou spotfebu na
minimum. Financ¢ni situace lze vyjadrit napriklad pomoci ddchodu obyvatelstva pres
vysi primérné mzdy. Priimérna mzda v Ceské republice kazdy rok roste, v roce 2012
byla pramérna hruba mési¢ni mzda 25 112 K¢ a za poslednich 10 let vzrostla vice jako

9 500 K¢, coz se zda byt pfiznivé.
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Ale jak vidime v Grafu 1, od roku 2002 mizZeme sledovat spiSe klesajici trend redlné
pramérné mzdy (modra krivka), coZ Uzce souvisi i s vysi inflace (Cervena krivka). Pribéh
Cervené a modré krivky lze popsat jako opaény, kdyZz modra kfivka roste, cervena klesa

a naopak.

Graf 1: Vztah primérné redlné mzdy a miry inflace v letech 2002 - 2012

TN A
RNV A

3:0 \/ x \ Vi pr‘flmérna' reding meda
/\ / \ L / —— mira inflace

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 \12

-1,0

(2droj: Autorka, 2013)

Ad c) Dariovd politika;

Tento vnéjsi faktor souvisi s financni situaci zakaznik(, protoZe sazba dané zvysuje
nebo naopak sniZzuje kone¢nou cenu. Podle zdkona ¢. 235/2004 Sb., o dani z pfidané
hodnoty patfi prodej a servis kopirovacich stroji a kopirovaci sluzby do zékladni sazby
dané, ktera od 1. 1. 2013 ¢ini 21%. lkdyZ se v roce 2014 sazby neméni je tento rok
rokem zmén ve vazbé na novy Obcansky zakonik a zakon o dani z pfidané hodnoty
nebude vyjimkou. Od nového roku bude povinna elektronicka forma vsech podani v
oblasti DPH s vyjimkou pro fyzické osoby nedosahujici obrat 6 mil. za 12 mésic(i. Od
roku 2015 vlada planuje zavést treti sazbu (hovofti se o 5%), do které by patfily knihy,
détska vyziva a pleny. V Uvahu pry pfipada i moZnost od roku 2016 sjednotit zakladni a

snizenou sazbu DPH na 17,5%. Avsak v tuto chvili se jedna pouze o mozné varianty.
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Ad d) Rist poctu novych podnikdi;

Nové vznikajici podniky rovna se nové prilezZitosti obchodnich partnerstvi. Je témér
jisté, Ze neexistuje podnik, ktery by nepotieboval tisknout rGzné dokumenty,
pisemnosti, faktury atd. Podle nejnovéjSich statistik spoleCnosti Bisnode, v prvnim
pololeti roku 2013 vzniklo 12 024 novych podnik(i, coZz je ve srovnani se stejnym
obdobim loriského roku nardst o 5,3 %. Nejméné podnikd na Gzemi Ceské republiky
vznikalo v letech 2011 aZ 2012. K 30. 6. 2013 bylo v CR registrovano celkem 384 195

kapitdlovych spole¢nosti, to je témeér o 11 000 vice nez na konci roku 2012.

V nasledujici tabulce jsou uvedené pocty noveé vzniklych podnikl dle krajd v roce 2012.

Tabulka 10: Nové vzniklé podniky* v roce 2012 podle kraja

IKtaj IPCH:T‘.et spoletnositi IP ol
llinoEesky Kraj 33 =26 Th
Llinhomoravsky kraj = 338 10,471 %6
Il‘(arl-j'-\.-'arsl-zf kraj Z99 1,33 36
|I-(ré|-:i'u'éhra-:.'en:l~::}' kraj 5654 = 51 Th

|I_i berecky kraj

A5TF 1.59 %45
Ir-.-1-3r:3'v'sh:-jslezsF:y" kraj 1 417 5,31 &%
Mormoucky kraj 55 =, A9 T
IF'-‘ar-:.'LISiCI{:;" kraj 4=2= =15 %5
|F'Izeﬁsl~:f kraj 576 2 5T Th
IF'rElha 10 378 A5, P n
Stredocesky kraj 1 214 5,85 346
Ustecky kraj 10 = T2 o6
Wysodina 330 1, 4F 4
IZlinsky kraj &1 2 T2 mn
neurcenao 1 886 =, 40 T
Celkerm 22 4549 100,00

*statistika zahrnuje jen kapitdlové spolecnosti (s. r. 0. a a. s.), nikoliv napriklad komanditni spolecnosti
nebo spolecenstvi viastniki apod.

(zdroj: CEKIA, databaze MagnusWeb, 2012)
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Ad e) Velmi rychlé zmény technologif;

Zamérime-li se nejprve na informacni technologie, tak zjistime, Zze v posledni dobé
velmi naristd jejich vyuzivani. Podle CSU mély v roce 2012 dvé tfetiny domdcnosti
pocitac, z toho témér ctvrtina vlastnila dva a vice pocitach a témér 40 % domacnosti
mélo pfenosny pocitaé. V Ceské republice je pfiblizné 4500 domacnosti. Samozfejmé
nelze tvrdit, Ze kazda domacnost vlastnici pocita¢ ma také tiskarnu, ale pokud vlastni
3000 domacnosti pocitac, Ize predpokladat, Ze o néco malo domdcnosti bude vlastnit i
tiskarnu a bude soucasné stim potiebovat spotiebni material (papiry, barvy do
tiskarny atd.)

Pocet domacnosti pripojenych k internetu vzrostl za poslednich pét let o 1,4 milionu (v
roce 2010 mélo pfipojeni k internetu 56% ¢Eeskych domdcnosti). Dale CSU uvadi, Ze
50% uzivatelll pouZiva internet kvyhledavani informaci o zboZi a sluzbach. Pro
podnikatele je v dnesni dobé zasadni byt na internetu, tedy byt vidét. | sledovany
podnik ma své internetové stranky, pres které si zdkaznici dokonce mohou objednat
kopirovaci sluzby.

Samotnému technologickému pokroku je tfeba vénovat velkou pozornost. Sledovany

podnik pravidelné Skoli své zaméstnance a sleduje aktualni trendy v zajmové oblasti.

Ad f) Rostouci trZzby v tercidrnim sektoru;

Po velkém propadu v roce 2009 se redlné trzby v oblasti sluzeb jako odrazily ode ,,dna“
a kazdym rokem zaznamenavame lehky narlst. Takovy jev je samoziejmé pro
sledovany podnik pfiznivy. Az dalsi roky ukdzou, zda redlné trzby ve sluzbach prekonaji

vysledek z roku 2007, kdy mGzeme hovofit o ,,vrcholu” za sledované obdobi.
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Ad g) Zprisriovdni ekologickych norem;

»Zelené mysleni” se v poslednich letech dostava stale vice do popredi zajmu. A na
nazvy jako ,ekologicky” slysi stale vice zakaznikl. A fakt, Ze podnik splfiuje ekologické
normy ¢i jinak dba na ochranu Zivotniho prostredi, je jednim ze zplsob( jak si podnik
muzZe budovat dobré jméno. Vyhodou je, Ze Evropska unie poskytuje dotace podnikiim,
které chtéji, abych jejich ¢innost spliovala ekologicka kritéria. Sledovany podnik nema
zadné certifikaty ISO a podobné. Zacinaji se recyklovat dalsi a dalsi predméty a pracuje

se na tom, jak co nejefektivnéji zrecyklovany material vyuzit.
Ad h) Dlouhodobd nestabilita v politice v Ceské republice;

Ceska politickd scéna se stadva synonymem nestability. V 7adné jiné zemi EU se za
poslednich deset let nevystridalo tolik ministri. A vzhledem k pochybné podpore vlady
predsedy vlady Jifiho Rusnoka v parlamentu je mozné, Ze se bude prostredi politické a
pravni nejistoty naddle prohlubovat. Problémem m(ize byt, jaky obraz si vytvori Ceska
republika ,v o€ich“ zahrani¢nich statu. Coz dokazuje i ¢lanek New York Times, ktery
uvedl: ,Vlekld bitva mezi prezidentem a parlamentem by se mohla vymstit podkopdnim

duvéry investoru v zemi, kterd je v recesi.”
Ad i) Inflace;

Inflace se projevuje ristem cenové hladiny. TakzZe je logické, Ze pfti vysoké inflaci rostou
ceny zboZi a sluZzeb. Podnikatelské subjekty na takovy narlst reaguji zvySovanim cen,
protoze se zvysSuji ceny jejich vstupl. Na takové navySeni cen mohou zdkaznici
reagovat negativné. Samozrejmé, Ze jen samotna inflace kone¢nou cenu produktd
nezvysuje, podstatnou ¢ast tvofi i DPH viz bod c).

V nasledujici tabulce je pro prehlednost uvedena mira inflace v letech 2002 az 2013,
kde kromé roku 2008 nenastal néjaky zasadni vykyv. A za posledni rok si lze vSimnout

poklesu inflace o vice jako polovinu.

Tabulka 11: Mira inflace v letech 2002 - 2013

Rok | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012

2013

Mira 1,8 0,1 2,8 1,9 2,5 2,8 6,3 1,0 1,5 1,9 3,3
inflace

1,4

(zdroj: €sU, 2014)
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Ad j) Ndrocnéjsi zakaznici;

Je jasné, Ze naroky a ocekavdani zdkaznikl se v prlibéhu doby méni. A Ze lidé budou
pozadovat stale lepsi produkty. Nutnosti je tedy zjistovat, co zakaznici poZaduji a snazit
se jim to nabidnout, protoze kdyz to neudélame my, udéla to konkurence. Tento bod je

spojen s technologickym pokrokem popsanym v bodé e).
Ad k) Spotreba domdcnosti;

To, do ¢eho domacnosti ddvaji svlij dichod, je propojeno s jejich financni situaci, viz
bod b). Z nasledujici tabulky je zfejmé kolik roéné domadacnosti vydavaji na spotifebu
podle predmétu spotreby. V tabulce je zaneseno domaci pojeti a Udaje jsou v béznych

cendach v milionech K¢.

Tabulka 12: Vydaje domacnosti na spotiebu dle predmétu spotieby

Predméty Predméty Predméty
Rok Celkem dlouhodobé | strednédobé | kratkodobé Sluzby

spotreby spotreby spotreby
2002 1346 661 112 312 119133 569 068 546 148
2003 1415508 121223 122 847 581477 589 961
2004 1511725 127 673 128710 615925 639417
2005 1589 399 138 669 135383 636 872 678475
2006 1699628 145414 139 808 669 688 744 718
2007 1815972 159 043 144 883 710 897 801 149
2008 1944 902 165 326 153575 764 244 861757
2009 1959 804 160 153 133470 778 150 888 031
2010 1978020 159 706 126 500 801 597 890217
2011 1997 891 157278 127 853 827 245 885515
2012 1987 468 139252 126 335 844 829 877052

(Zdroj: zpracovano dle udaji €SU, 2013)
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Obecné lze fici, Ze celkové vydaje domacnosti na spotfebu rostou, vyjimkou jsou
predméty stfednédobé spotreby, kde od roku 2009 zaznamenavame pokles. Pro
sledovany podnik se jedna o pfiznivy vyvoj, protoze se da fici, Ze svou Cinnosti pokryva

vSechny oblasti.

Ad |) Nezaméstnanost;

evvs

nezameéstnanost od roku 1993 do roku 2013 byla v roce 1996 (3,9%) a nejvyssi v roce
2000 (8,8%). Da se frici, Ze nezaméstnanost Uzce souvisi s finan¢ni situaci zakaznika, viz
bod b). Nezaméstnani lidé pobiraji po urcitou dobu podporu v nezaméstnanosti, ktera
by méla pokryt jen ty nejdllezitéjsi potreby.

V nasledujici tabulce je uvedena obecna mira nezaméstnanosti mezi roky 2002 az

2013.

Tabulka 13: Obecna mira nezaméstnanosti v letech 2002 - 2013

Rok 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 2012

2013

Obecna mira

. .73 ,78 |83 79,71 |53 44|67 | 73|67 |70
nezamestnanosti

8,2

(zdroj: €sU, 2014)

Ad m) Rist ekologické odpovédnosti;

V tomto bodé navazujeme na bod g) Zptisnéni ekologickych norem. Do kopirovacich
strojil se nejcastdji pouZivaji papiry. A spotieba papir( v Ceské republice roste. Podle
CSU na jednoho obyvatele u nas pfipada roéné spotieba cca 130 - 150 kg papiru.
Meziro¢ni narust recyklace papiru je v priméru priblizné 10%. V celosvétovém méritku
se pak odhaduje ndrist spotieby papiru o 25 miliond tun ro¢né. K recyklaci se
odevzdava cca 43% papiru, a papirové vlakno je mozné recyklovat 6-7x. Sbér papiru ma
jiz dlouholetou tradici.

Novinkou neddvné doby je i recyklace inkoustovych cartridgi a laserovych tonera.
V Ceské republice roéné skonéi zhruba 500 000 tonerovych a inkoustovych kazet bez
uZitku na skladkach a ve spalovnach. Celosvétové se hovofi o plimiliardé ro¢né. Je to
jak neekonomické, tak neekologické, Neekonomické pro, Ze nékteré tonery a cartridge
Ize znovu doplnit a pouZit (Cetnost opétovného pouziti je limitovana technickymi

parametry a mechanickou kvalitou). A neekologické z dlivodu, Ze pro vyrobu jedné
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tonerové/cartridgové kazety je potfeba az 3,5 litrl ropy. Tonerova/cartridgova kazeta
neni povazovana za nebezpecny odpad, se kterym se i tak naklada, ale jde o velky
omyl. Kazety uvnitf obsahuji uhlikovy prasek, ktery po vdechnuti mlzZe zpuUsobit
alergické reakce, pti dlouhodobém pusobeni i karcinogenni onemocnéni.

Recyklace pro spotrebitele je velmi jednoduch3, pouziva se systém zpétného odbéru —
vratit prazdnou kazetu pfi nakupu nové. A obchodnik by se mél postarat o recyklaci.

Pro obchodnika je ekonomicky vyhodné opétovné plnéni a prodej kazet.

Ad n) Kupni sila obyvatel.

Na zakladé studie ,, Kupni sila v okresech a obcich CR 2012,“ kterou provedla INCOMA
GfK, bylo v pfedchozich letech mozné sledovat mensi rozdily v kupni sile jednotlivych
sidel a regiont v Ceské republice. V roce 2012 se tento trend zastavil. Neni pochyb, e
Praha stdle je a bude nejbohatSim méstem z hlediska Urovné kupni sily na obyvatele,
ale index poklesl z 132,2 % ceského priméru na 131,3 %. Lze pozorovat i bohatnuti
oblasti v okoli Prahy, hodnoty indexu nad 125% dosahuji Ri¢any, Cernosice, Priihonice
a Cestlice. Obyvatelé Moravskoslezského & Usteckého kraje dosahuji trovné kupni sily
dokonce pod 3/4 Eeského priiméru. Nejhiife na tom je Ustecky kraj (90,0 %) a mezi

okresy Bruntal (85,5 %).
Ceska republika se stale nachazi vyrazné pod celoevropskym priimérem. V porovnani s

pradmérnymi evropskymi hodnotami ma priimérny Cech disponibilni pFijmy nizsi o vice

nez 42 % nizsi.
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Sledovany podnik pusobi v JihoCeském kraji a v nasledujici tabulce mlizeme vidét, ze
nejvétsi mésto tohoto kraje — Ceské Budéjovice, se v kategorii sidel 50 000 az 100 000

obyvatel, umistilo na druhém misté.

Tabulka 14: mésta s nejvyssi trovni kupni sily na obyvatele

Kategorie sidel 1. misto 4. misto 3. misto

nad 100 000 obyv. | Praha (131.3) Plzen (108.5) Bro (105.9)

30-100.000 obyv. | Karovy Vary (105.1) | Ceské Budéjovice (107.3) Hradec Kralové (103,3)

10-50.000 obyv Ricany (126,3) Brandys n.L -5t Boleslav Celakovice (119,6)
(124.7)

5-10.000 obyv Cemodice (123.0) Roztoky (122.3) Uvaly (120.1)

200-3.000 obyv Cesthce (129,7) | Pruhomice (129.5) | Dobrejovice (124.4)

(Zdroj: www.incoma.cz, 2012)
Ad o) Rist poctu student( vysokych skol.

Pro uspésné absolvovani vysoké/vyssi odborné skoly je nutné odevzdat absolventskou
praci. Pro sledovany podnik je pozitivni fakt, Ze roste pocet studentl vysokych a
vyssich odbornych skol, ktefi si kazdorocné nechdvaji tisknout a vazat své prace. A
v pribé&hu studia vyuZivaji sluzeb kopirovaciho centra. Dle Gdajd z CSU bylo
v Jihoceském kraji v akademickém roce 2008/2009 14 454 studentl vysokych skol,
posledni Gdaje za rok 2012/2013 uvadi jiz 18 076 studentd vysokych 3kol. Lze

zaznamenat rostouci trend v poctu vysokoskolskych studentd, coz doklada Tabulka 15.

Tabulka 15: Vzdélani obyvatel €R od 15 let véku (v %)

Urovefi vzdélani 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012
Bez vzdéldni a Z§ 21,4209 | 200 | 194 | 19,1 | 18,7 | 17,5 | 16,6 | 16,1 | 15,6
SS bez maturity 38,2 | 383 | 37,7 | 37,2 | 36,7 | 358 | 358 | 354 | 35,2 | 34,8
SS s maturitou 30,7 | 30,9 | 31,9 | 32,6 | 33,2 | 33,8 | 33,9 | 34,2 | 33,8 | 33,7
Vs 9,6 99 | 10,4 | 10,9 | 11,0 | 11,7 | 12,7 | 13,7 | 14,8 | 15,7

(zdroj: €sU, 2012)
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Dle prlzkumu spole¢nosti Copy General a Studenta Media, ktery probihal od prosince
2013 do ledna 2014 za ucasti pres 1500 student(, bylo zjisténo nasledujici (Studenta,
2014):

» 60% studentl si zavérecné prace tiskne ve specializovanych copy centrech;

» 43% studentl na sluzbach copy centra ocenuje profesionalni vysledek (kvalita

tisku a spravna barevnost);

» 25% studentl oceriuje rychlost tisku a moznost expresniho vyhotoveni.
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5. 1. 2. Rozd éleni faktor & do skupin

Tabulka 16: Zafazeni do skupin faktort

Skupiny faktort

Jednotlivé faktory

Demografické faktory

a)Pokles poctu obyvatel v Ceské

republice;

Exonomickeé faktory

b)Financni situace zakazniku;
f)Rostouci trzby v tercidrnim sektoru;
i)Inflace;

k)Spotfeba domdcnosti;

) Nezaméstnanost;

n) Kupni sila obyvatel;

Spoleéenské faktory

d)Rist poctu novych podnikd;

vevs

0) Rust poctu studentt vysokych Skol;

Technologické faktory

e)Velmi rychlé zmény technologii;

Ekologické faktory

g)Zprisfiovdni ekologicky norem;

m)Rust ekologické odpovédnosti;

Politické faktory

c)Dariova politika;
h)Dlouhodobd nestabilita v politice

v Ceské republice.

(Zdroj: Autorka, 2014)
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5.2. Analyza OT — Porter Gv model p éti sil (mikroprost Fedi)

PorterGv model péti sil je metoda, ktera vychazi ze systematického popisu vliva
pUsobicich na jednotlivé podniky vstupujici a realizujici své produkty na trhu. Porter

stavi svlj model na nasledujicich péti faktorech:

a) Konkurence v odvétvi;

b) Vyjedndvaci sila dodavateld;

¢) Vyjedndvaci sila odbératelli — zakaznik(;
d) OhroZeni ze strany novych konkurentu;
e) OhroZeni ze strany novych substitutd.

Ad a) Konkurence v odvétvi;

Sledovany podnik se zabyva prodejem a servisem kopirovaci techniky (kopirovacich
stroju, faxU, tiskdren, multifunkénich zafizeni, skartovacich strojl), prodejem
spotiebniho materidlu (papiry, tonery, cartridge) a poskytovanim kopirovacich sluzeb
(tisk, kopirovani, laminovani, vyroba vizitek, potisk tricek atd.). Podnik plsobi v regionu
jiznich Cech. V nasledujici tabulce je pocet konkurentd sledovaného podniku

v Jiho€eském kraji a Ceskych Budé&jovicich.

Tabulka 17: Konkurence podniku SAIKO-servis

Prodej a servis kopirovaci techniky Kopirovaci centra
Jiho&esky kraj Ceské Budéjovice Jihocesky kraj Ceské Budéjovice
17 12 28 5

(Zdroj: Interni data podniku, 2013)
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SAIKO — servis je jednim ze tfi autorizovanych servisti firmy Konica Minolta, kterymi

jsou:
¢ MiIN-servis, s.r. 0.;

Podnik je specializovanym poskytovatelem sluzeb v oblasti servisu kancelarské, tiskové
a reprografické techniky, distributorem prislusné techniky a dodavatelem spotfrebnich
materiall pro kancelarské stroje a zarizeni. Poskytuje sluzby v oblasti zaruc¢niho a
pozaruéniho servisu kanceldrské techniky, konzultace, navrhi feseni a ekonomickych
rozborl. Dale se zabyva prodejem a instalaci kopirovaci techniky a prodejem a

dodavkou spotrebniho materialu. Neposkytuje sluzby kopirovaciho centra.

e Z+ Mservis,s.r.o.;

Tato Ceska spolecnost plsobi na trhu od roku 2000 a specializuje se na poskytovani
sluzeb a dodavky produktl v oblasti tisku. PGsobi v Ceské a v Slovenské republice.
Béhem své vice neZ desetileté plsobnosti jsme se stali predni firmou v oboru a to

nejen v Ceské, ale i v Slovenské republice.

Jednou z podminek, kterou musi autorizovany servis splnit je kromé kvalifikovanych
servisnich technik( i pocet produkti Konica Minolta, které dany podnik objednava za

ucelem dalsiho prodeje.
Mezi dalsi konkurenty sledovaného podniku lze zaradit:
e |IMPROTMAT;

Impromat je jedinym oficidlnim distributorem produktd znac¢ky RICOH pro Ceskou a
Slovenskou republiku. Jejich produktova portfolia zahrnuji Sirokou skalu tiskovych
zafizeni pro vsechny oblasti tisku, vytvari ucelend systémova feseni a zajistuji
profesionalni servisni a poradenské sluzby. Kromé oblasti tiskovych systémU jsou
partnerem pro systémovou evidenci dokumentl a jejich digitalizaci, zkvalitnéni

procesu obéhu elektronickych dokumentd a ukladani dat.
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e REKOS,s.r.o0.;

Podnik funguje od roku 1992 a od té doby se zabyva prodejem a servisem novych a
renovovanych kopirovacich stroji, kancelarské techniky a veSkerym sortimentem
kancelafskych potfeb. Tento podnik se z90% zabyva prodejen repasovanych

kancelarskych stroju.
e A-COPY,s.r.o.;

Tento podnik poskytuje sluzby jako je klasické kopirovani, tisk elektronickych soubord,
skenovani a rtzné druhy vazeb (draténé, tisk a vazba absolventskych praci). Dale se
zabyva prodejem a pronajmem zafizeni znacky XEROX, multifunkénich zafizeni,
tiskaren, kopirovacich strojd, velkoformatovych a tiskovych systémi. Prodejem a

dodavkami xerografickych papird XEROX, spotfebniho materidlu a nahradnich dild.
* dPRINT;

V roce 2005 byl zaloZzen podnik d PRINT, ktery je zaméren na tiskové a reprografické
sluzby v oblasti zpracovani technické dokumentace s dlirazem na rychlost a kvalitu.
Provozovna je vybavena nejmodernéjsim tiskovym, kopirovacim a scanovacim
zarizenim. Prednostmi poskytovanych sluzeb jsou poloha v centru mésta s moznosti
parkovani, zasildni zakdzek elektronickou cestou s ndslednou dopravou hotovych
vytiskll zpét k zakaznikovi a také vikendovy provoz. Oproti sledovanému podniku,

d Print ma vybaveni pro tisk formatu A2 a AO.

e BossCan;

Tato spole¢nost je distributorem produktd znacky Canon pro Ceskou republiku a pro
Slovenskou republiku a dopliikové nabizi produkty i jinych vyrobcl, napfiklad
HP, Kyocera, KonicaMinolta, Taros, Mondi, atd. Zabyvaji se vyhradné velkoobchodnim
prodejem, proto veskeré ceny, akce a podobné jsou ureny partnerlim, jejichz
predmétem cinnosti je specializovany prodej a servis kancelarské a vypocetni techniky

nebo spotiebni elektroniky.
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Takovym zvlastnim konkurentem je podnik Konica Minolta, se kterym sledovany

podnik také spolupracuje, jak je uvedeno vyse.

* Konica Minolta.

PFed rokem 1989 existoval v tomto oboru, na izemi tehdej$i Ceskoslovenské republiky,
pouze podnik ,Kancelarské stroje”, ktery podléhal statni kontrole. Spolupracoval
s podnikem Konica Minolta, ktery toho ¢asu plsobil ve Vidni. A po roce 1989 mél tento
podnik snadny vstup na ¢esky trh. Dnes ma 50% podil na nasem trhu, a dfive to bylo
jesté vic.

Sledovany podnik ma navaznost na podnik Konica Minolta, jelikoz zakladatel SAIKO-
servisu, pan Saiko starsi, pfed zaloZenim vlastniho podniku, pUsobil v Minolté jako
vedouci servisu pro Jihocesky kraj.

Konica Minolta stavi na perfektné vyskoleném tymu servisnich technik(l, ktery pokryva
celou Ceskou republiku a rychle a spolehlivé reaguje na naroéné pozadavky svych
zakaznikd. V roce 2005 byli diky kvalité zakaznickych sluzeb wvyhlaseni nejlepsim
zastoupenim v evropském regionu. Podnik se povazuje za jednicku v prodeji

cernobilych a barevnych multifunkénich zafizeni formatu A3 na ¢eském trhu.

Dle pana Saika mezi sebou konkurencni podniky v dané oblasti spiSe kooperuji nez by

vedly ostry konkurencni boj.

Ad b) Vyjedndvaci sila dodavateli;

SAIKO-servis se prevainé specializuje na stroje znacky Brother, Konica Minolta a
Kyocera. A spotfebni materidl znacky Armor, ktery vyrabi naprosto kompatibilni
tonerové a inkoustové cartridge do tiskdaren HP, Canon, Epson, Brother a dalsi.
K dispozici jsou i originalni tonery/cartridge do vySe zminénych znacek tiskaren, které
dodava podnik Lama. V nasledujici tabulce jsou pro prehlednost uvedeni jednotlivi

dodavatelé a jejich procentni zastoupeni.
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Tabulka 18: Dodavatelé a jejich procentni zastoupeni ve sledovaném podniku

Kopirovaci stroje
Znacka Procentni podil
Konica Minolta 80%
Brother 15%
Kyocera 5%

Spotiebni material

Znacka Procentni podil

Lama 10%

Armor 90%

(Zdroj: Interni data podniku, 2013)

Ad c) Vyjedndvaci sila odbératelt — zakazniku;

Sledovany podnik se zaméruje jak na individualni, tak na firemni zakazniky. Kopirovaci
centrum obsluhuje individudlni zdkazniky (predevsim studenti). Oddéleni servisu a
prodeje stroji ma z 10% individualni zakazniky, ktefi vétsinou kupuji malé kopirovaci

stroje. A 90% zakaznik( jsou firemni zdkaznici, mezi nejvétsi z nich patfi:

« CEVAK;

* meésto Strakonice;

o Ceska posta;

* mésto Prachatice;

e SS0SaP a VOS Knézskodvorska;
* Schwan Stabilo;

* Vishay Electronic;

* Medisize CZ;

» SSaVOS CR Senovaziné namésti;

* Sindelar Spedition.
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Ad d) OhroZeni ze strany novych konkurentd;

PFi vstupu do tohoto odvétvi nejsou témér zadné velké bariéry, proto je zde riziko
vstupu novych konkurentt na trh. Po subjektech, které poskytuji servis takovych stroju,
je pozadovana vyhlaska 50/78 Sb. Vyhlaska ceského uradu bezpecnosti prdce o
odborné zpusobilosti v elektrotechnice. Sledovany podnik patfi mezi tfi autorizované
servisy podniku Konica Minolta v JihoCeském kraji, ziskani takovéto autorizace neni

jednoduchy proces, jak je zminéno v bodu a).

MozZné ohroZeni predstavuji i servisni technici vétSich podnikd, ktefi se rozhodnou,
vrozporu s konkurencni dolozkou, zacit podnikat sami. Konkrétni pfipad se stal
v podniku MIN-Servis a BossCan. VétSinou se jedna o servisni techniky, ktefi jsou u
stdvajiciho podniku néjakym zpUsobem nespokojeni a zacinaji si tvofit vlastni klientelu,

kterou jsou vétsinou mensi zdkaznici.

Za poslednich 5 let vstoupilo na sledovany trh priblizné 10 novych konkurent,

vétSinou se jedna o malé podniky.

Sledovany podnik operuje na regionalni Urovni, takze omezenim pro potencialni

konkurenty je presyceni trhu.
Ad e) OhroZeni ze strany novych substitutd.

Jednd se o malé podniky, kde jejich zaméstnanci jsou schopni si jednodussi stroje
opravit sami, sehnat nahradni dily, popfipadé i sami naplnit cartridge. Néktefi k tomu
pouzivali tus, ¢imZ po néjakém cCase zapficinili poruchu stroje a tak jako tak museli
vyuZzit servisnich sluzeb odbornik(. K dostani jsou i velké nadoby s inkoustem, kterymi
Ize cartridge naplnit, ale zde je velky problém vybrat spravny typ inkoustu, aby byl

kompatibilni s danym strojem.
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5. 3. Analyza SW — Analyza marketingového mixu

Podle vrstev na Obrazku 1 jsme se pres makroprostfedi a mikroprostredi dostali az na
samotné ,jadro” a tim je dle Obrazku 1 podnik. Analyza marketingového mixu se

sklada z analyzy:

a) Produktu;
b) Ceny;
c) Distribuce;

d) Marketingové komunikace.
Ad a) Produkt;

Sledovany podnik poskytuje jednak sluzby, které jsou popsané v kapitole 4.1.1. A
hlavné se zabyva prodejem a servis kanceldfské techniky a spotfebniho materidlu.

Kancelarskou technikou se rozumi:

* Kopirovaci stroje;

* Faxy;

* Tiskarny;

*  Multifunkéni zafizeni;
* Skartovaci stroje;

e Laminovaci stroje atd.
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Do spotiebniho materidlu zahrnujeme:

e Papiry;

* Tonery;

e Cartridge;

e Barvici pasky;

* Fotovalce a olejové valce;

e Tiskové hlavy;

e Veskeré nahradni dily do viech typ( tiskdren a kopirovacich stroju;

e Zapisovaci média (diskety, CD, CD-RW) a C(istici média pro vypocetni
techniku;

e Ostatni.

Ad b) Cena;

vV

SAIKO-servis, déld sam servis svych stroji a vybavuje ho spotfebnim materidlem za

nakupni ceny.
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Ceny jednotlivych kopirovacich sluzeb jsou pro prehlednost uvedené v Tabulkach 19 -

21.

Tabulka 19: Cenik kopirovani

Kopirovani z pevné vazby,

Kopirovani Volné, nepomackané listy
pomackané listy
jednostranné | oboustranné | jednostranné | oboustranné
Cernobilé
A4 1,00 K¢ 1,80 K¢ od 1,30 K¢ od 2,00 K¢
A3 2,00 K¢ 3,00 K¢ od 3,00 K¢ od 4,00 K¢
Barevné (do 10 stran)
A4 9,00 K¢ 16,00 K¢ 9,00 K¢ 16,00 K¢
A3 17,00 K¢ 32,00 K¢ 17,00 K¢ 32,00 K¢
(Zdroj: zpracovano dle www.saikocopy.cz, 2013)
Tabulka 20: Cenik tisku
Tisk Vytisk Pfiplatek za silny papir
jednostranné | oboustranné 160g¢ 250¢
Cernobilé
A4 1,00 K¢ 1,80 K¢ 2,00 K¢ 3,00 K¢
A3 2,00 K¢ 3,00 K¢ 4,00 K¢ 6,00 K¢
Barevné (do 10 stran)
A4 9,00 K¢ 16,00 K¢ 2,00 K¢ 3,00 K¢
A3 17,00 K¢ 32,00 K¢ 4,00 K¢ 6,00 K¢

(2droj: zpracovano dle www.saikocopy.cz, 2013)
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Tabulka 21: Cenik skenovani

L, Cena za 10 naskenovanych Cena za kazdou dalsi
Skenovani
stran stranu (nad 10 stran)
Volné listy | Pevnd vazba
Na flashdisk USB 35,00 K¢ min. sazba 1,00 K¢ 2,00 K¢
Do emailu 50,00 K¢
Na CD (vcetné CD) 80,00 K¢

(Zdroj: zpracovano dle www.saikocopy.cz, 2013)

Vazba absolventské prdace je od 180 K¢.
Podnik poskytuje slevy u kopirovacich sluzeb pfi:
= nizkém pokryti strany;
= velkych zakdzkach — individudlni slevy;
= pfi poctu nad 20 barevnych stran A4 — cena 8 K¢;
= pfi poctu nad 50 barevnych stran A4 —cena 7 K¢.
Na internetovych strankach je mozné zadat tisk a obratem se zakaznik dozvi cenu. Tato

sluzba je v soucasné dobé kv(li technickym problémim nedostupna.

Jak jiz bylo mnohokrat zminéno, sledovany podnik se predevsim zabyva prodejem a
servisem kancelarské techniky a spotfebniho materidlu. Jedna se o velice Siroky

zabér, proto se zde autorka nevénuje jednotlivym produktiim a jejich cenam.

SAIKO-servis prodava nékteré produkty za ceny nizsi, nez jsou doporucené vyrobcem,
z dlvodu, aby byl konkurenceschopny, ve smyslu konkurovat cendm internetovych
obchodd, jejichZ provozni naklady jsou s naklady kamenné prodejny nesrovnatelné. U
hlavnich znacek poskytuje slevy, které vyhlasi dodavatel. Ceny produktd zavisi i na
ménovém kurzu, kdy u stroji ve vyssi cenové kategorii je, oslabeni ¢i posileni koruny

vUci cizi méné, rozdil znatelny.

V kapitole 4.1.1. je zminéna servisni materidlové smlouva. Zde je cena je odvozena dle
stroje a dle poctu vytiskd, pricemz u cernobilého tisku formatu A4 se cena pohybuje od

0,35 do 0,65 K¢ a u barevného tisku stejného formatu je cena od 1 do 3 K¢.
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Dale je v této kapitole zminéna smlouva o prondjmu stroje. Pfi uzavieni této smlouvy
zakaznik neplati kopirovaci stroj, ale pouze mésicni ndjemné, které je pfimo zavislé na
poctu kopii za mésic. V cené ndjemného je zakalkulovan veskery servis véetné
nahradnich dild, pravidelné udriby (sefizeni, Cisténi apod.) a dodani originalnich
spotiebnich materidll (papir, toner, atd.) az ke stroji a to po celou dobu trvani

smlouvy.
Ad c) Distribuce;

Nejvyznamneéjsim distribu¢nim kanalem je pro podnik SAIKO-servis jejich obchodni
zastupce, ktery se stara jak o stavajici zakazniky, tak aktivné vyhledava nové pfileZitosti

obchodnich partnerstuvi.

Co se tyka sluzeb kopirovaciho centra, tak zde je od roku 2009 moZnost objednat si

tyto sluzby pres internet na webovych strankach www.saikocopy.cz.
Ad d) Marketingova komunikace.

Jiz v bodé b) je naznacena politika slev. Kazdy mésic je na webovych strankach podniku
uvedena slevova akce na urcity stroj. Napfriklad akci na mésic brfezen 2014 je tiskarna
Konica Minolta, ktera je dostupna pres internetové obchody od 3 900 K¢ (bez DPH),
SAIKO-servis ji vramci této akce nabizi za stejnou cenu jako nejlevnéjsi internetovy
obchod, ale véetné vesSkerych sluzeb, které pfi ndkupu na internetu zdkaznik

nedostane.

Sledovany podnik nevyuZiva televiznich spotl, prospektl distribuovanych do schranek
ani reklamy v tisténych médiich. V minulosti podnik SAIKO-servis vyuzil celoplosného
reklamniho potisku vozu MHD v Ceskych Budé&jovicich, ale do budoucnosti se

neuvazuje o zopakovani této akce.

Snahou sledovaného podniku je budovani dobrych vztahl s obchodnimi partnery.
Koncem kaZzdého kalendafniho roku je samoziejmosti zasilani prani k Vanoclm a
k Novému roku. Déle jsou to rdzné reklamni predméty a drobné predmeéty z chranéné

dilny.

91



SAIKO-servis ma potisk vlastnich sluzebnich vozi a poutavou venkovni Upravu obou

budov, viz Pfiloha 4 - 6.

Finan¢ni analyza, kterda muZe byt soucasti analyzy SW, vtomto pfipadé nebyla
provedena. Sledovany podnik déla pouze jednoduché ucetnictvi, jehoZz souédsti neni
rozvaha ani vysledovka. Podnik poskytl informace o svém hospodareni, které jsou

uvedené v Priloze 7.

5. 4. SWOT analyza

5. 4. 1. Vystup analyzy OT

Na zakladé DESTEP analyzy a Porterova modelu péti sil Ize vytipovat mozné pfilezZitosti

a ohrozeni.

Tabulka 22: Vysledna tabulka hodnoceni pfilezitosti

Pravdépodobnost Pf¥itazlivost

Hodnocené faktory Uspéchu

1 2 3 4 5 | vysokd | primérna | nizka

Vznik novych podniku
(potencidlni
odbératelé/zakaznici)

Ruast poctu pocitacl % X
v domacnostech

RUst vydaji domacnosti % x
na spotrebu

Prodej recyklovaného
papiru, recyklovanych
tonerU/cartridgi

RUstu poctu student( x x
VS/VOS

NiZsi mira rivality mezi % %
konkurenty

(2droj: Autorka, 2014)
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Z Tabulky 22 |ze jako nejvyznamnéjsi pfilezitosti oznacit:

» vznik novych podnikl jakoZto novych potencidlnich odbératell/zékaznik(;

> rGstu poctu studentd VS/VOS.

Tabulka 23: Vysledna tabulka hodnoceni hrozeb

Pravdépodobnost vyskytu Zavainost
Hodnocené faktory

1 2 3 4 5 | vysokd | priimérnd | nizka

Pokles poc¢tu obyvatel CR

Pokles primérné realné x x
mzdy

Daldi rCist DPH x x

Dlouhodoba politicka x X
nestabilita

RUst nezaméstnanosti

Témér zadné bariéry % x
vstupu do odvétvi

Prisnéjsi ekologické normy

Vysoka vyjedndvaci sila % X
dodavatell

Vysoka vyjedndvaci sila % x
odbératell

OhroZeni ze strany % %
substitutd

(2droj: Autorka, 2014)
PFi hodnoceni ohrozeni podniku z Tabulky 23 byly vytipovany nasledujici nejvyraznéjsi

ohroZeni sledovaného podniku:

» témér zadné bariéry vstupu do odvétvi;

» vysoka vyjednavaci sila dodavateld.
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Pozn.: Pravdépodobnost uspéchu a pravdépodobnost vyskytu je bodové ohodnocend (1
nejmensi pravdépodobnost, 5 nejvétsi pravdépodobnost).

5. 4. 2. Vystup analyzy SW

Po zhodnoceni samotného podniku pomoci analyzy marketingového mixu autorka

odkryla silné a slabé stranky sledovaného podniku.

Tabulka 24: Vysledna tabulka hodnoceni silnych a slabych stranek

Posouzeni stavu

i Zavainost
(vykonnost)

Hodnocené faktory

1 2 3 4 5 | vysokd | primérna | nizka

Autorizovany servis Konica x x
Minolta

Velmi nizké ceny % x
kopirovacich sluzeb

Ceny strojli jsou
srovnatelné s cenami
internetovych obchod

Poutavy exteriér budov a x x
potisk aut

Vyhodné umisténi
kopirovaciho centra
v centru mésta

Parkovaci mista pro % %
zakazniky

Technické potize zadavani % %
tisku pres internet

Slevové akce vyhlasuje % x
dodavatel

Tisk pouze do velikosti A3

Casové naroéné
zhotovovani
absolventskych praci

(2droj: Autorka, 2014)
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V Tabulce 24 nalezneme nasledujici nejvyznamnéjsi silné stranky:

» velmi nizké ceny kopirovacich sluzeb;
» vyhodné umisténi kopirovaciho centra v centru mésta.

A za nejdUlezité;jsi slabé stranky lze povaZovat:

» tisk pouze do velikosti A3;

» Casové naroc¢né zhotovovani absolventskych praci.

Pozn.: Posouzeni stavu (vykonnost)je bodové ohodnocend (1 nejmensi vykonnost, 5

nejvétsi vykonnost).
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5. 4. 3. Zavérecna tabulka SWOT analyzy

Tabulka 25 shrnuje vystupy zpfedchozich tabulek, kdy jednotlivé faktory jsou

sumarizovany dle jejich obsahu (vnitini a vnéjsi) a typu (pfiznivé a nepfriznivé).

Tabulka 25: Zavérecna tabulka SWOT analyzy

Typy faktoru
Obsah faktort
PFiznivé Nepfiznivé
Silné stranky Slabé stranky
e velmi nizké ceny e tisk pouze do velikosti
I kopirovacich sluZzeb A3
Vnitrni P
e vyhodné umisténi e Casové ndrocné
kopirovaciho centra zhotovovani
v centru mésta absolventskych praci
PrileZitosti OhroZeni
e vznik novych podnikt
jakozto novych e témér Zadné bariéry
Vnéjsi potencidlnich vstupu do odvétvi
odbératell/zdkazniki
e vysokd vyjednavaci sila
e rustu poctu studenti dodavatelt
VY40 X

(Zdroj: Autorka, 2014)

V nizkych cenach kopirovacich sluzeb lze spatfovat potencidl konkurencni vyhody,
jelikoz zadné jiné kopirovaci centrum v daném regionu nema zaroven i vlastni servis,
diky kterému si sledovany podnik miZe dovolit nastavit nizké ceny. A pokud 99%
zakaznikl kopirovaciho centra tvofi studenti, jejichz pocet obecné roste, miZzeme
hovofit o skutec¢né konkurenéni vyhodé. Tu podporuje i vyhodné umisténi kopirovaciho

centra v centru mésta.
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5. 5. Rizeny rozhovor

Pro ziskani lepSiho pohledu na feSenou problematiku a blizSiho sezndameni se

sledovanym podnikem, pan Oldrich Saiko poskytl rozhovor.

Sledujete ukazatele financni analyzy, jako je napriklad rentabilita, likvidita, aktivita
nebo zadluzenost?

Ano, takové ukazatele sleduji, ale spiSe z celkového pohledu. Pouzivame ktomu

software, ale Ucetnictvi se vénuje moje matka.

Zvazoval jste zavést ve Vasem podniku integrovany systém managementu (CSN EN
1SO 9001, CSN EN 1SO 14001 a €SN OHSAS 18001)?

Je pravda, Ze pred par lety jsem nad tim premyslel, ale nakonec jsem se rozhodl, Ze do
toho nepljdu. SAIKO-servis je jednim ze tfi autorizovanych servisi firmy Konica
Minolta, coz je pro zakazniky signal urcité kvality.

Zajimate se o moznosti podpory zfondd EU a jinych podpor od subjektd v Ceské
republice?

Pfiznam se, Ze konkrétné jsem se o moznosti podpor nezajimal, ale z doslechu vim, Ze
je to spojené svelkym mnoZstvim papirovani a byrokratickych postupd. Radéji

spoléhdam na prostfedky, které nam pfinese nas podnik.

Slysel jste nékdy o pojmu , Zivotni cyklus podniku“? Pokud ano, kam byste zaradil
sviij podnik?

Abych rekl pravdu, tak tento pojem slySim poprvé, ale asi to bude mit néco spole¢ného
s vznikem, ristem a zdnikem podniku. Nikde jsem se ni¢im takovym nezabyval, ale fekl
bych, Ze nas podnik stejné jako ostatni podniky reaguji na vyvoj ekonomiky. SAIKO-
servis se pohybuje nékde mezi ristem a zralosti, ale pfesné to nedokazi identifikovat.

Za 11 let, co podnik vedu, zaznamendvam spise kolisavy trend vyvoje.

Jakym zpUsobem ziskavate kontakty na nové potencialni zakazniky?

Co se tyka firemnich zakaznik(, tak to ma na starosti nas obchodni zastupce, ktery
vytipovava potencidlni zakazniky a aktivné je oslovuje. Neni vyjimkou, Ze se nam
zakaznici ozyvaji sami. VétsSinou se tak déje na zakladé doporuceni nebo vidéli reklamni

potisk na nasich firemnich autech.
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Rekl byste, e mezi individualnimi zdkazniky dominuji studenti?

Ano, ¢astecné je to tak. V kopirovacim centru jsou to z 99 % studenti. U nas v servisu
nemame témeér zadné individualni zakazniky, z 95% jsou nasimi zakazniky podniky.
Vite, Ze na strankach www.saikocopy.cz nefunguje sluzba zaslani elektronické
objednavky na tisk?

Ano, vime o tom a do budoucna se to moznd zprovozni. Ale ja osobné jsem v tomto
skepticky. V roce 2009, kdyz jsme tuto sluzbu zavedli, tak o ni stejné nebyl moc velky
zadjem, zdkaznici ji témér vibec nevyuzivali. Navic je vidy lepsi, kdyz zdkaznik osobné
prfijde do kopirovaciho centra a sdéli nam svou konkrétni predstavu a pozadavky.
Predevsim u absolventskych praci je daleZité, aby si studenti pred zavérecnym

svazanim prace vse radéji sami prekontrolovali.

Jaké cinnosti v podniku vy sam osobné vykonavate?

Vite, jedna se o spiSe takovy rodinny podnik, takZze nékdy musim vypomoci zrovna tam,
kde je potieba. Napfiklad v dubnu tiskneme a vazeme absolventské prace, pracujeme
nékdy az do rana, takZe se kazdy musi néjak zapojit. Jinak mam samozifejmé na starost
vedeni celého podniku a mych zaméstnanc(. Dale délam c¢astecné praci obchodniho
zastupce a servisniho technika — jednam s novymi zakazniky, dodavateli a sém opravuiji
kopirovaci stroje.

Co patfi mezi nejcastéjsi pozadavky Vasich firemnich zakazniki? A co si myslite, Ze
nejvice poZaduji individualni zakaznici?

Firemni zakaznici v pripadé néjaké poruchy nebo jiného problému vyzaduji predevsim
rychlost servisu. Témér se vsemi firemnimi zakazniky mdame uzavienou servisni
materidlovou smlouvu, kdy se zdkaznici o nic nemusi starat, vSe zajistime my — od
servisu az po zasobovani stroji spotifebnim materidlem. Firemni zakaznici dale
pozaduji rychly tisk a nizké provozni naklady. Nékdy pozaduiji za velmi nizkou poftizovaci
cenu i nizké provozni naklady, coZ ¢asto byva v rozporu. Proto se snazime pro nase

firemni zakazniky najit vidy néjaky kompromis, aby byli spokojeni.

Individualni zdkaznici tolik nehledi na provozni naklady na tisk, spise sleduji kvalitu
stroje a s tim spojenou kvalitu tisku a pridané funkce, napfiklad moznost pfipojeni

tiskarny pres wi-fi.
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Zaznamenal jste v poslednich letech néjaké cenové vykyvy kopirovacich stroji a
spotrebniho materidlu? A jaky je podle Vas budouci vyhled cen?

JelikoZ se stroje i spotfebni material dovazi, ma na ceny vliv kurz eura. Po intervenci
CNB koncem roku 2013 vzrostly ceny spotifebniho materialu a strojd. Pravdou je, Ze i
pred oslabenim ¢eské koruny byl trend cen spisSe rostouci. Trend do budoucna vidim
takovy, Ze malé stroje se budou prodavat prevazné pres internetové obchody, protoze
kamenné obchody by jim nemohly konkurovat cenou. U velkych stroji doslo
k uréitému srovnani cen (drive byla marze okolo 40%, dnes je jen 8%), tudiz si
jednotlivé subjekty budou konkurovat urovni poskytovanych sluzeb, ne cenou.
Budoucim trendem budou klesajici ceny strojd a zvysovani cen spotfebniho materidlu,

sluzeb a servisu.

Co vSe mate pojisténé? Jak mate zajistény majetek proti kradezim nebo havariim?
Mame pojisténi obou budov a vSechna firemni auta. Nasi servisni technici maji
pojisténi pro pripad, Ze by zpUsobili néjakou Skodu nasSim zadkaznikim. Samoziejmé

mame na obou budovach zabezpecovaci systém proti zlodéjim.

Jaka skoleni zaméstnancu provadite?

Kazdy rok provadime skoleni fidict, BOZP, pozarni ochrany. Servisni technici musi mit

vyhlasku 50 a technické skoleni na stroje.
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5. 6. Dotaznik - Umist éni podniku v rdmci Greinerova modelu

V ramci grantového projektu "Modely fizeni MSP" byl vypracovan dotaznik, ktery slouzi
k identifikaci umisténi podniku v ramci Greinerova modelu. Dotaznik se predevsim

zaméruje na krize, kterymi si podnik za dobu své existence prosel.

V Priloze 8 je uveden dotaznik pro SAIKO — servis, ktery vyplnil pan Saiko. Z dotazniku
vyplynulo, Ze za 11 let, co pan Saiko podnik vede, musel ¢elit tfem vyznamnym krizim —
po smrti otce a zakladatele SAIKO-servis, prevzit podnik, ustat hospodarskou krizi a
vyresit odchod vedouciho obchodu. Pan Saiko je velmi spokojen se svymi zaméstnanci
a jejich zodpovédnym pfistupem. Dlvodem k nespokojenosti je, jako u vétsSiny
podnikl, pozdni placeni zdkazniki a dale pak zbytecné snizovani cen konkurenci.
NejvétSim problémem je, podle pana Saika, Ze vyrobci preferuji nizsi cenu na ukor

kvality.

Na zakladé zjiSténych informaci lze SAIKO-servis zaradit v Greinerové modelu

nasledovné:

Obrazek 13: Umisténi sledovaného podniku v Greinerové modelu
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StafFi organizace

(Zdroj: Greiner, pievzato ze: Srpova a Rehot, et al., 2010)
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Podnik se nachazi v prvni fazi, ve fazi tvofivosti. Jedna se o mladou malou organizaci

s primérnou mirou rlstu odvétvi.

Ve fazi tvorivosti se prilis nedba na klasické manazerské nebo organizaéni metody a
postupy, komunikace mezi zaméstnanci je neformalni. V prvnich letech po zaloZeni
vSichni zaméstnanci, v€etné pana Saika starSiho, usilovné pracovali. Po prevzeti
podniku panem Saikem mladsim, bylo usili vSech stejné, ne-li vétsi. VSichni v podniku
pracovali intenzivné, jelikoZz véfili, Ze se jim jejich snaha vrati v podobé vyssich zisk( a
vyssich mezd. V roce 2009 se podnik rozsitil a navysil se i pocet zaméstnanct. U par
zaméstnancl pocatecni nasazeni opadlo a prestali byt tak nadSeni a obétavi jako na
zaCatku existence podniku. Tento problém se plné projevil v dobé, kdy odesel jeden
z klicovych zaméstnanci — vedouci obchodu, poté, co se v pracovni dobé vénoval

vlastnimu podnikani. Podnik prochazi krizi vedeni.
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6. Navrhovana c¢ast

Nasledujici ¢ast je vénovana samotnému podnikatelskému planu pro podnik SAIKO —

servis.

6. 1. Titulni strana

@

servi
Podnikatelsky plan
Nazev subjektu: SAIKO - servis
Pravni forma: Zivnost
Podnikatel: Bc. Oldfich Saiko
Adresa a kontakt: Husova 642/29, 370 05, Ceské Budé&jovice
386 351 488

Predmeét podnikani:

= \lyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfilohach 1 az 3
Zivnostenského zakona;
= \lyroba, instalace, opravy elektrickych strojl a pfistroju,

elektronickych a telekomunikacnich zafizeni.

Datum zpracovani: V Ceskych Budé&jovicich dne 31. bfezna 2014

Tento podnikatelsky plan je ddvérny a autorskym majetkem Bc. Gabriely Cadové.
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6. 2. Obsah

1. Exekutivni souhrn
2. Popis podniku
3. Produkty podniku
3. 1. Sluzby podniku
3. 2. Produkty podniku
4. Klicové osobnosti a organizacni struktura
5. Analyza trhu a okoli podniku
5. 1. Analyza makroprostredi
5. 2. Analyza mikroprostredi
5. 3. SWOT analyza
6. Obchodni plan
7. Marketingova plan
7. 1. Produkt
7. 2. Cena
7. 3. Distribuce
7. 4. Marketingovd komunikace
8. Hodnoceni rizik
9. Finan¢ni plan
10. Prilohy

Pozn.: Tento obsah respektuje strukturu, pokud by byl podnikatelsky pldn jako

samostatny dokument.

103



6. 3. Exekutivni souhrn

SAIKO-servis je stabilni podnik svice nez ctrnactiletou historii v oboru sjasnou
prioritou — poskytovat kvalitni sluzby na profesiondlni Urovni a mit tak spokojené
zakazniky. Primarni ¢innosti je prodej a servis kancelarské techniky. Zakaznici si mohou
zakoupit spotiebni materidl nebo vyuzZit sluzeb kopirovaciho centra. Tvofri-li firemni
klientela zakaznickou zakladnu u servisu, tak u kopirovaciho centra jsou to naopak

individudlni zakaznici — z 99% studenti.

Mezi silné stranky podniku lze zaradit velmi nizké ceny kopirovacich sluzeb, vyhodné
umisténi kopirovaciho centra vcentru meésta nebo srovnatelné ceny kopirovacich
stroju s cenami internetovych obchodud. Vyznamnymi pfileZitostmi jsou nové vznikajici
podniky a rlst poctu studentd VOS/VS. Pravé ve spojeni nizkych cen kopirovacich
sluzeb, rlstu poctu studentll a vyhodného umisténi v centru mésta, lze spatfovat

konkurencni vyhodu.

Podnikatelsky plan je zpracovan primarné pro interni Ucely a vychazi z vySe uvedeného
potenciadlu konkurenéni vyhody. Pfedmétem podnikatelského planu je zakoupeni stroje
na zlaceni. Tento stroj se pouziva pro tvorbu desek hlavné na absolventské prace. Jeho
velkou vyhodou je ¢asova Uspora diky tomu, Ze se jednotlivd pismena nazvu neskladaji
rucné, ale pouziva se textovy editor. Za stejny Cas se zhotovi ttikrat vice absolventskych
praci. Aby mohl podnik uspokojit vSechny zdkazniky, zaméstnanci museli béhem
dubna, kdy je nejvétsi poptavka po tisku a vazbé absolventskych praci, pracovat nékolik
hodin tydné pres ¢as. Diky novému stroji je mozné vyhotovit zakazky v Fadné pracovni

dobé.
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Stroj na zlaceni stoji 150 000 K¢ bez DPH a bude financovan z internich zdroj( podniku.

V nasledujici tabulce je uveden prehled nakladd a zisku na pridmérnou absolventskou

praci.

Tabulka 26: Pfehled zisku za desky a tisk primérné absolventské prace

180 K& 210 K& 270 K& 330 K& 390 K¢
Polozka
Do 3 dnli Do 2 dnli Do1ldne | Do 2hodin | Do 1 hodiny
g‘;:la celkemve. | 1000Ke| 450,00K¢| 510,00 K| 570,00 KE | 630,00 KE
Desky — zisk 32,01KE|  56,80KE| 106,39KE| 15598 KE 205,56 K&
Tisk — zisk 96,75KE|  96,75Ké  96,75KE|  96,75KE | 96,75 K&
Zisk celkem | 128,76 K& | 153,55K& & 203,14 KE | 252,73 KEé | 302,31 K&

(2droj: Autorka, 2014)

6. 4. Popis podniku

Popisu podniku SAIKO — servis, ktery se zabyva prodejem a servisem kopirovacich

stroju, fax(, tiskaren, multifunkénich zafizeni, skartovacich strojli, prodejem
spotfebniho materidlu a poskytovanim kopirovacich sluzeb, zjednodusené -prodejem a

servisem kancelarské techniky, je vénovana kapitola 4. 1. a 4. 2.

Podnik SAIKO — servis zaloZil v roce 2000 pan Oldfich Saiko starsi, ktery dlouha léta
pUsobil jako vedouci servisu v podniku Konica Minolta pro jihocCesky region, coz byla
vyborna ,startovni” pozice. Konica Minolta totiz stavi na perfektné vySkoleném tymu
servisnich technik a diky kvalité zakaznickych sluzeb byli vyhlaseni nejlepsim
zastoupenim v evropském regionu.

V roce 2003 prevzal podnik jeho syn pan Bc. Oldfich Saiko mladsi, ktery v soucasné
dobé podnik vlastni a vede. Pan Oldfich Saiko starsi preferoval osobni pfistup ke
kazdému zakaznikovi spojeny s vysokou profesionalitou odvedené prace. Timto

pristupem se rtidi vSichni zaméstnanci v SAIKO — servisu dodnes. Podnik si chce udrzet
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zakazniky tim, Ze jim poskytne servis na profesionalni Urovni a nabidne jim vice, nez
ocekavaji. SAIKO - servis neprodava pouze stroje samotné, ale tim, Ze si zakaznik koupi
stroj, se mu dostane kvalitnich a profesiondlnich sluzeb. Sledovany podnik touto cestou

usiluje o Sirokou zakaznickou zakladnu.

JiZ samotny nazev naznacuje, Ze servis je zakladem, na kterém je podnik postaven. Jak
podnik na svych strankach uvadi: ,Tvofime protipdl internetovych obchodi a
hypermarketa.” Koupi-li si zakaznik naptiklad kopirovaci stroj, ma jistotu, Ze o stroj
bude odborné postarano po celou dobu jeho Zivotnosti. A kromé servisu sledovany
podnik déla sam servis svych strojl a vybavuje ho spotfebnim materidlem za nakupni

ceny.

V roce 2009 pribyla k provozovné Na Sadech 2011/7 (dnes kopirovaci centrum), druha
provozovna Husova 642/29 (servis, administrace), ktera je zaroven sidlem spole¢nosti.
V sidle spolecnosti je moderni showroom, kde si zakaznici mohou nékteré produkty

prohlédnout. Zakazniklm jsou také k dispozici parkovaci mista.

Provozni doba je od pondéli do ¢tvrtka od 6,30 do 16,30 hodin, v patek je otevieno do
14,00 hodin.
Vize podniku je neustadle zlepSovat kvalitu svych sluzeb, zvySovat spokojenost

zakaznik( a rozsirovat zakaznickou zakladnu.

6. 5. Produkty podniku

Stdvajici sluzby podniku jsou predstaveny v kapitole 4. 1. a produkty v kapitole 5. 3.,

pricemz jak struktura sluzeb, tak produkt’ podniku zlistane nezménéna.

6. 6. Kli€ové osobnosti podniku a organiza  €ni struktura

Soucasnym majitelem a vedoucim pracovnikem je pan Bc. Oldfich Saiko, ktery pfevzal

podnik po svém otci v roce 2003.
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Pan Saiko se narodil v roce 1975 v Ceskych Bud&jovicich. Vystudoval Stfedni odborné
ucilisté ve Velesing, obor Mechanik cislicové fizenych stroja, ktery v roce 1993 ukondil
maturitni zkouskou. Po maturité absolvoval roéni praxi v podniku Robert Bosch, s. r. o.
Poté nastoupil na bakalarské studium na Pedagogické fakulté JihoCeské univerzity
v Ceskych Budé&jovicich, obor Télesnd vychova a sport. Vroce 1997 zde ziskal
bakalarsky titul a nastoupil na navazujici magisterské studium, obor Télesnd vychova a
zemépis. Toto studium byl nucen pan Saiko prerusit kvali zranéni, které se neslucovalo
se studovanym oborem. V roce 1998 nastoupil jako pedagog v Praktické zakladni Skole
Stitného 3 v Ceskych Budéjovicich. Od roku 2000 zacal pan Oldfich Saiko pracovat jako
vypomoc v nové vzniklém SAIKO-servisu, ktery v roce 2003 prevzal. Pan Oldfich Saiko
je Zenaty a ma dvé déti.
Cinnosti, které v soucasnosti pan Bc. OldFich Saiko vykonava:
» vedeni podniku;
vedeni vSech ostatnich zaméstnanc(;
uzavirani smluv;

>

>

» ziskavani novych zakaznikd;
» servis kopirovacich stroj;
>

jednani s dodavateli.
V soucasné dobé v podniku pracuje 6 stalych zaméstnancll, 2 osoby spolupracujici a 1

brigadnik. Organizacni struktura je uvedena v kapitole 4. 2.

Organizacni struktura zlistane nezménéna.
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6. 7. Analyza trhu a okoli podniku

Analyze makroprostredi a mikroprostfedi je vénovana kapitola 5. 1. a 5. 2., kdy shrnuti
v podobé SWOT analyzy nalezneme v kapitole 5. 4.
Podnik ma 2 segmenty zakaznik(:

a) Firemni zdakazniky;

b) Individudlni zakazniky.
Ad a) Firemni zdkaznici;
Firemni zakaznici tvori priblizné 90% vsech zakaznikd. Tim je na prvni pohled jasné, Ze
tento segment je pro podnik kli¢ovy. Nejvétsi zakaznici podniku jsou napfFiklad CEVAK,
Ceskd posta, Swan Stabilo atd. Tito zadkaznici poZaduji kromé rychlého jedndani i
profesionalni pristup a servis, coz SAIKO — servis spliuje. Zakladni myslenkou je tzv.
,bezstarostnd” zaruka pro zdkaznika. Pfi jakémkoli problému je na misto vysldn

vyskoleny technik, aby zavadu k co nejvétsi spokojenosti zakaznika vyresil.

Firemni zakaznici Casto vyuZivaji tzv. servisni materidlové smlouvy nebo smlouvy o

prondjmu stroje blize specifikované v kapitole 4. 1. 1.

Ad b) Individudlni zékaznici.
IkdyZ je tento segment nesrovnatelné mensi nez segment firemnich zakaznik( tvori

vyznamnou c¢ast zdkaznického portfolia podniku. Patfi sem pfedevsim studenti, ktefi

evvys

6. 8. Obchodni plan

V kapitole 5. 2. jsou uvedeni dodavatelé kopirovacich stroji a spotifebniho materialu.
Dominantnim dodavatelem kopirovacich stroji je Konica Minolta (80%) a u
spotiebniho materialu je to Armor (90%). Celkem ma podnik 5 dodavateld, se kterymi

udrZuje dlouholeté dobré vztahy.

JelikoZ se kopirovaci stroje a spotiebni material dovazi, jsou jejich ceny ovlivnény
kurzem cizi mény, nejvice kurzem eura. Do budoucna se ocekava, Ze ceny strojii budou

klesat a naopak ceny spotiebniho materialu, sluZzeb a servisu budou rist. Diky tomuto
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trendu nebude konkurence na urovni cen strojl, ale na urovni poskytovanych sluzeb

zakaznikim.

Vzhledem k vyznamné prevaze studentl mezi zakazniky kopirovaciho centra Na Sadech
a vysokému zajmu o tisk absolventskych praci, bude zakoupen novy stroj na zlaceni.
Soucasny stroj funguje tak, Ze se musi jednotlivd pismena ztextu, ktery bude na
deskach prace, jednotlivé ru¢né vyskladat. To je Casové velmi naroc¢né. Novy stroj
pracuje pomoci pocitace, do kterého se napiSe pozadovany text a ten je poté vytistén
na desky. Casova Uspora je mezi 70 — 80%, co? je pfi takovém vytiZzeni nezanedbatelna

vyhoda.

Nyni trva kompletni zhotoveni jedné absolventské prace priimérné 30 minut, pficemz
tvorba desek trvd nejdéle. Diky novému stroji by jedna absolventskd prace trvala
maximalné 10 minut (potisk desek pfiblizné 3 minuty a vazani do 5 minut). Za 30 minut

by mohly byt zhotoveny tfi prace.

Konkrétné se jedna o zakoupeni stroje Foil Xpress AP, ktery vyrabi pouze firma Opus.

Cena tohoto stroje je 150 000 bez DPH.

Obrazek 14: Stroj na zlaceni

(zdroj: www.opus.cz, 2014)
Skladovaci prostory jsou pfimo v budové na Husové ulici, kde je dostate¢na kapacita. A

do budoucna se neuvaZzuje o jejich rozsifovani.
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6. 9. Marketingovy plan

Dosavadnimu stavu marketingu v podniku je vénovana kapitola 5. 3. Nyni se podivame

na jednotlivé nastroje marketingové mixu.

6. 9. 1. Produkt

Struktura veskerych stavajicich produktd a sluzeb bude i nadale zachovana.
Zakaznikim se diky novému stroji dostane rychlejSiho vyfizeni jejich objednavky a

vétsiho vybéru barev desek.

Od roku 2013 pouziva Jihogeské univerzita v Ceskych Bud&jovicich nova loga, kdy kazda
fakulta ma svou barvu. Do budoucna je moZnost nabidnout studentiim JCU desky

v barvach konkrétnich fakult.

6. 9. 2. Cena

Pavodni a novy cenik za vazbu absolventské prace je uveden v nasledujici tabulce.

Tabulka 27: Pavodni a novy cenik vazby absolventské prace

Cena (v¢. DPH)
Doba zhotoveni
plvodni novd

Do 3 dn( 180 K¢ 180 K¢
Do 2 dn( 200 K¢ 210 K¢
Do 1 dne 250 K¢ 270 K¢
Do 2 hodin 300 K¢ 330 K¢
Do 1 hodiny 350 K¢ 390 K¢

(Zdroj: Interni data podniku, 2014)
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Plivodni cena za vazbu absolventské prdce, ve standardni Ihaté, ¢ini 180 K¢. Jelikoz se
na vsech tisténych materiadlech sledovaného podniku a konkurencnich podnikl uvadi

4

»,cena od..” zUstane puUvodni cena zachovdna. JelikoZz zdkaznici se pfi vybéru

kopirovaciho centra orientuji pravé podle ,,ceny od...”.

Navic, je podil zakaznikd, ktefi vyuZivaji expresni zhotoveni, vyssi nez téch, kterym staci
standardni doba zhotoveni. NavysSeni ceny se bude tykat, kromé ceny pfi zhotoveni do
tfi dnd, vSech ostatnich cen. Nova cena se v obou pfipadech nepatrné zvysi o 10 - 40
KC.

Cena za jednu Cernobilou stranku je 1 K¢ a za barevnou stranku je cena 5-7 K¢, dle

pokryti stranky. Ceny za tisk zlistanou zachovany.

6. 9. 3. Distribuce

V ramci distribuce zlstane i nadale zachovana vyznamna role obchodniho zastupce.

V této oblasti se neplanuje Zadna zména.

6. 9. 4. Marketingova komunikace

Stdvajici aktivita v oblasti marketingové komunikace zlstane na stejné Urovni. Kazdy
rok na jafe a podzim se do budov $kol (pfedevsim budov Jihoceské univerzity) umistuji
informacni prospekty, kde je uvedena cena za vazbu absolventské prace, cena za
cernobilou/barevnou stranku a kontakt. Prospekt ma velmi poutavy design a kvalitni
tisk. Touto cestou budou zakaznici — studenti informovani o rychlém zhotoveni jejich

absolventské prace a moznosti SirSiho vybéru barevnych odstinli desek.

Na budovu Na Sadech by bylo vhodné umistit ceduli, ktera by rovnéz studenty
informovala o tom, Ze své absolventské prace si mohou nechat zhotovit rychleji a

svazat do novych odstin( desek.
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6. 10. Hodnoceni rizik

Vredlném prostredi zfejmé neexistuje podnik, ktery by necelil néjakému riziku.
Néktera rizika maji potencial negativné ovlivnit vysledky podnikani, nékterd ne. Rizika
muUzZeme obecné délit na dvé velké skupiny — rizika vyplyvajici z podnikatelské ¢innosti

a naopak rizika, kterd se bezprostiedné netykaji podnikani tzv. obecna rizika.

Skody zplisobené Zivelnymi udalostmi

Zivelné udalosti jsou nahlé a ne¢ekané pohromy zpUsobujici $kody velkého rozsahu.
Prikladem Zivelné udalosti mGze byt naptiklad zkaza, zpustoseni ¢i Skoda zplisobena
Zivlem. Mezi Zivelné pohromy patti napiiklad povodné, pozary, zemétreseni, hurikany,
tornada, laviny nebo sesuvy pudy. Vzhledem k obtizné predvidatelnosti neni snadné
pfijimat Ucinna opatreni, kterad by tyto udalosti omezila nebo dokonce vyloucila. Avsak
v poslednich letech doslo v posunu vnimani vyznamu preventivnich opatfeni, pravé
diky castéjSimu vyskytu Zivelnych udalosti. Provozovna Na Sadech je necelych 100
metrl od Mlynské stoky a provozovna na Husové ulici je priblizné 500 metr( od Vlitavy.
V roce 2002 jesté nebyla provozovna na Husové ulici, ale dle informaci do mist, kde se
nyni provozovna nachazi, voda nezasahla. Kopirovaci centrum Na Sadech bylo povodni
zasazeno. Nejvyznamneéjsim nastrojem prevence je pojisténi majetku. SAIKO-servis ma
pojisténi obou provozoven, firemnich aut a majetek ma chranén zabezpelovacim

systémem. Servisni technici maji pojisténi pro pfipad Skody zplsobené zakaznikim.

Skody zplisobené jinymi osobami

Skody, které zplisobi podnikateli jind osoba vinou nedbalosti, mohou byt pokryty
z pojisténi podnikatele nebo osoby, kterd danou skodu neumysiné zpusobila. Je tfeba

pfijmout opatreni branici Umysinému poskozeni/odcizeni majetku podnikatele.

Podle Hospodaiské komory Ceské republiky (Pfirucka pro podnikdni, 2010) je k
zabezpeceni majetku podnikatele proti poskozeni ¢i odcizeni je vhodné vyuzit napriklad
technické prostiedky k zamezeni pfistupu k majetku podnikatele (vyrobky urcené k
prodeji, suroviny, mobilnim stroje, pfistroje a zafizeni), systémy elektronického

zabezpeceni a varovani, ochranu (ostrahu) objektu bezpecnostni sluzbou.
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Rizika vyplyvajici z nedodrzeni smluvnich zavazki

Jednd se o rizika vyplyvajici z realizace konkrétnich obchodnich transakci. Mira rizika
zavisi na volbé konkrétniho obchodniho partnera. SAIKO — servis preferuje kvalitu
obchodnich partnerl pred jejich kvantitou. Se vSemi udrzuje dlouholeté dobré vztahy.
Moznost jak snizit riziko nedodrzeni smluvnich zavazkl je uzavirani pfislusnych typU
smluv viZdy v pisemné formé, prestoze Ceska legislativa v fadé pripadl nepoZaduje
pisemnou formu. HospodaFska komora Ceské republiky (PFiru¢ka pro podnikéni, 2010)
zdUraznuje dlleZitost preferovat pisemnou formu ve vsech pripadech, kdy smlouva
zaklada vznik hodnotové vyznamnych zdvazkd na dodavky zboZi ¢i poskytovani sluzeb a

dale v ptipadech, kdy se jednd o smlouvu uzaviranou s novym obchodnim partnerem.

Rizika vyplyvajici z nedostatecné odbornosti pii provadéni nékterych Cinnosti

Lze sem zaradit riziko vyplyvajici z nespravného odhadu budouciho vyvoje, ktery
bezprostredné ovliviiuje prosperitu podniku. Jedna se predevSim o faktory
makroprostredi, které podnik nema moznost ovlivnit, mlze ho ale predvidat a snazit se

co nejlépe prizplsobit zménam.

Podnikatelské subjekty podléhaji regulaci v oblasti ochrany spotrebitele, Zivotniho
prostiedi, ochrany hospodarské soutéZe nebo pracovné-pravnich vztahl. Nelze
opomenout i pozadavky na odborné vykonavani podnikatelské ¢innosti a pravidla pro
finan¢ni hospodareni podnikatelskych subjektli, napfiklad Ucetnictvi, danova
povinnost, zdravotni a socialni pojisténi. Za poruseni i neumysiné nasleduje pokuta.
SAIKO - servis stejné jako ostatni subjekty poskytujici servis kopirovacich stroja musi
splfiovat vyhlasku 50/78 Sb. Vyhldska ceského uradu bezpecnosti prdce o odborné
zpusobilosti v elektrotechnice. A v dalSich vySe uvedenych oblastech provadi pravidelna

Skoleni prislusnych zaméstnanca.
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Riziko neuspéchu u zdkaznikd

POvodni stroj na zlaceni, ktery se pouZiva predevsim pro tvorbu desek absolventskych
praci, napis do desek vyrazi a vyzlati. Ala novy stroj pfi tisku napis nerazi, ale pouze
tiskne, coz je jeho jedinad nevyhoda. Nékteré zakazniky by toto mohlo odradit. Avsak je
dllezité zminit, Ze zadny predpis neupravuje, zda ma byt ndpis na deskach vyrazen
nebo pouze natistén. Novy stroj vyzaduje jiné desky, nezZ jsou ty stavajici, které jsou o
néco drazsi. SAIKO-servis bude muset zvysSit cenu vazby, ale i tak ma velmi
konkurenceschopnou cenu. Zakaznici by méli sledovat nejen cenu vazby, ale predevsim
cenu za jednotlivé Cernobilé a barevné stranky. A co se tyka ceny za tisk, tak je SAIKO-

servis bezkonkurencné nejlevnéjsi.

6. 11. Finan €éni plan

JelikoZ se nejedna o zakladani nového podniku, neni tento podnikatelsky plan spojen
s tak vysokymi investi¢nimi ndklady. Pro realizaci se neuvaZuje s financovanim z cizich

zdroju.

Kazdy rok SAIKO — servis zhotovi pfiblizné 1500 ks absolventskych praci. Bereme-li
v Uvahu, Ze si kazdy zdkaznik nechava zhotovit v priméru dvé absolventské prace,

mulzZeme odvodit, Ze se jedna o 750 zakaznik(l — studentl za rok.

114



V ndsledujici tabulce je uvedena soucasna kalkulace ndkladi na zhotoveni

absolventské prace (bez tisku).

Tabulka 28: Soucasna kalkulace nakladti na zhotoveni desek

Nakladova polozka Cena Poznamka

Desky (predni a zadni strana) 46,00 K¢

Hrbet desek 26,00 K¢

Zlaceni 2,50 K¢

Pfimé mzdy 26,70 K¢

Provozni rezie 2,00 K¢ energie

Celkem naklad na desky 103,20 K¢ bez DPH
124,90 K¢ s DPH

Cena 1 absolventské prace 148,76 K¢ bez DPH
180,00 K¢ s DPH

Zisk na 1 ks desek 45,56 K¢ (Ihdta zhotoveni do 3 dn(i)

Zisk na 1 ks desek 62,09 K¢ (Ihdta zhotoveni do 2 dn(i)

Zisk na 1 ks desek 103,41 K¢ (Ihdta zhotoveni do 1 dne)

Zisk na 1 ks desek 144,73 K¢ (IhGta zhotoveni do 2 hodin)

Zisk na 1 ks desek 186,06 K¢ (Ihdta zhotoveni do 1 hodiny)

(Zdroj: Interni data podniku, 2014)

Pozn.: UvaZujeme zde, Ze si jeden zdkaznik nechdvd zhotovit dvé absolventské prdce.

Diky tomu se Cas na pripravu desek zkracuje z 30 minut na 20 minut.
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Vyse zminény novy stroj na zlaceni ma pofizovaci cenu 150 000 K¢ bez DPH. Dle Zakona
¢. 586/1992 Sbh., o danich z prijmU, se takovy stroj radi do odpisové skupiny 2. Byl
zvolen rovnomérny zplsob odepisovani. Rovhomérny odpis stroje je uveden v Pfiloze

9.

Tabulka 29: Nova kalkulace nakladd na zhotoveni desek

Nakladova polozka Cena Poznamka

Desky (predni a zadni strana) 68,00 K¢

Hrbet desek 30,00 K¢

Zlaceni 2,50 K¢

Pfimé mzdy 13,30 K¢

Provozni rezie 2,00 K¢+ 0,95 K¢ | energie a odpis stroje

Celkem naklad na desky 116,75 K¢ bez DPH
141,27 K& s DPH

Cena 1 absolventské prace 148,76 K¢ bez DPH
180,00 K¢ s DPH

Zisk na 1 ks desek 32,01 K¢ (Ihdta zhotoveni do 3 dn()

Zisk na 1 ks desek 56,80 K¢ (Ihdta zhotoveni do 2 dn(i)

Zisk na 1 ks desek 106,39 K¢ (Ihtta zhotoveni do 1 dne)

Zisk na 1 ks desek 155,98 K¢ (Ihtta zhotoveni do 2 hodin)

Zisk na 1 ks desek 205,56 K¢ (Ihdta zhotoveni do 1 hodiny)

(Zdroj: Interni data podniku, 2014)

Desky urcené pro zlaceny tisk jsou drazsi nez desky pro razbu. To se vyrazné promitlo
do néakladd. Na druhou stranu bude na vybér vice barev, coz jisté mnoho zakaznika
uvita. Casova Uspora snizila pfimé naklady o polovinu. V dalSich letech je tfeba po¢itat
s lehkym navySenim provozni rezZie (odpis stroje), jelikoz pouzivame rovnomérny
zpUsob odepisovani, viz Priloha 9. NavySeni ceny o 10 - 40 K¢ neni nijak dramatické,
SAIKO-servis ma i nadale jednu z nejlevnéjSich vazeb a tisk absolventskych praci

v Ceskych Budéjovicich.
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Koneény zisk na jednu absolventskou praci lze obtizné vycislit, jelikoz u kazidé

absolventské prace se lisi pocet cernobilych/barevnych stran celkem.

Proto pfi kalkulaci celkové ceny absolventské prace budeme vychazet ztoho, Ze

pramérna absolventska prace ma pfiblizné 160 stran. A 10% stran jsou barevné a 90%

cernobilé.

Tabulka 30: Kalkulace ceny tisku

Polozka Castka Poznamka
Pocet stran celkem 160
Pocet cernobilych stran 144
Pocet barevnych stan 16
Naklad na tisk celkem 101,60 K¢
Ndklad na ¢ernobily tisk 64,80 K¢ 0,45 K¢/1 A4 (bez DPH)
Ndklad na barevny tisk 36,80 K¢ 2,30 K&/1 A4 (bez DPH)
Cena za tisk celkem (bez DPH) 198,35 K¢
Cena za tisk celkem (v¢. DPH) 240,00 K¢
Cena za cernobily tisk 144,00 K¢ 1,00 K¢/1 A4 (vE. DPH)
Cena za barevny tisk 96,00 K¢ 6,00 K&/1 A4 (v¢. DPH)

Zisk za tisk 96,75 K¢

(2droj: Autorka, 2014)
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Nasledujici tabulka sumarizuje predchozi Udaje, pficemz zobrazuje i zisk celkem za

jednu primérnou absolventskou praci.

Tabulka 31: Finalni pfehled nakladt a zisku na primérnou absolventskou praci

180 K& 210 K¢ 270 K& 330 K¢ 390 K&
Polozka

Do 3 dnli Do 2 dnli Do1ldne | Do 2hodin | Do 1 hodiny
Desky — naklady | 116,75 K& | 116,75K¢| 116,75KE| 116,75KE | 116,75 K&
Desky — cena 148,76 K¢ | 173,55KE| 223,14KE¢| 272,73KE| 322,21 KE
Desky — zisk 32,00K¢| 56,80KE| 106,39KE | 15598 KE| 205,56 K&
Tisk - naklady 101,60 K& | 101,60KE| 101,60 KE | 101,60 K& | 101,60 K&
Tisk — cena 198,35K¢ | 198,35KE| 198,35KE| 198,35KE| 198,35 K&
Tisk — zisk 96,75KE | 96,75K¢| 96,75K¢| 96,75KE| 96,75 K&
Naklady celkem | 218,35KE| 21835KE| 218,35KE| 218,35KE| 218,35 K&
Ezgggﬂkem 347,11K¢| 371,90K&| 421,49K| 471,07KE| 520,66 K&
gi:'a celkemVe. | o000ke| 450,00k¢  510,00Kk& |  570,00K& | 630,00 K
Zisk celkem 128,76 K& | 153,55KE | 203,14 KE | 252,73KE | 302,31 K¢

(Zdroj: Autorka, 2014)
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7. Zaver

Tato diplomova prace s ndzvem ,Rizeni zvoleného podniku dle faze Zivotniho cyklu®,
byla zaméfena na analyzu podminek a podpor pro podnikatele pfi zohlednéni
jednotlivych fazi zivotniho cyklu podniku.

Autorka navrhla optimalni podnikatelsky plan pro zvoleny podnik, ktery zohlednuje
aktualni poznatky o ftizeni vzhledem k Zivotnimu cyklu podniku. Cilem prace bylo
zanalyzovat trini podminky, vnitfni prostfedi zvoleného podniku a vypracovani
kompletni dokumentace podnikatelského zaméru pro konkrétni zafizeni dle aktualnich
trend v managementu.

V analytické ¢asti prace byl charakterizovan zvoleny podnik — SAIKO-servis. Pozornost
byla vénovéna sluzbam podniku, které je vtomto pfipadé moiné rozdélit na dvé
skupiny — servisni sluzby a sluzby kopirovaciho centra.

Pti zkoumani aktualnich trend(l v managementu vyplynulo, Ze cilem kazdého podniku
by mél byt loajalni zakaznik. Loajdlniho zakaznika ziskdame napfiklad tim, Ze ho aktivné
integrujeme do inovacniho procesu.

V ramci podpor pro podnikatele byla pfedstavena koncepce podpor malych a stfednich
podnik(l na obdobi 2014 — 2020 a operacni programy v ramci programovaciho obdobi
2014 -2020.

Pfevainou cast analytické casti tvorfi analyza makroprostiedi a mikroprostredi,
nasledované SWOT analyzou. Vyslednd SWOT analyza odhalila urcity potencidl
konkurenéni vyhody, ktery Ize najit ve spojeni nizkych cen kopirovacich sluzeb, rdstu
poctu studentl a vyhodného umisténi v centru mésta. Pro ziskani blizsich informaci o
podniku byl proveden fizeny rozhovor s majitelem podniku, panem Oldfichem Saikem.
Zrozhovoru vyplynulo, Ze SAIKO-servis nema a ani se neuvazuje o certifikaci
integrovaného systému managementu a také nevyuZivaji podpor zfondud EU kvuli
administrativni narocnosti. V ramci pojmu ,Zivotni cyklus podniku“, se dle pana Saika
nachazi jeho podnik zfejmé nékde mezi fazi rlstu a zralosti.

Pro zjisténi, v jaké fazi vyvoje Greinerova modelu se sledovany podnik nachazi, byl
vyuzit dotaznik, vytvofeny v ramci grantového projektu GA JU "Modely fizeni MSP".

Byly identifikovany tfi zdsadni krize, které se béhem ,Zivota” sledovaného podniku
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objevily. Ani jedna zkrizi vSak nevedla k ukonceni cinnosti. V soucasné dobé se
sledovany podnik nachazi ve fazi tvorivosti/kreativity a potyka se s krizi vedeni.

Syntetickou cast tvofi navrh podnikatelského planu, ktery byl vytvoren na zdkladé
skutecnosti zjisténych v analytické casti a v souladu s pozadavky sledovaného podniku.
Vzhledem k tomu, Ze konkrétni struktura podnikatelského planu neni stanovena, vysla
autorka zrdznych struktur uvadénych v literature a vysledny podnikatelsky plan
zahrnuje titulni stranu, obsah, exekutivni souhrn, popis podniku, produkty podniku,
klicové osobnosti podniku a organizacni strukturu, analyzu trhu a okoli podniku,
obchodni plan, marketingovy plan, hodnoceni rizik, financni plan a pfilohy. Cely
podnikatelsky plan se tykd zakoupeni stroje na zlaceni. Stroj bude vyuzZivdn primarné
pro tvorbu desek absolventskych praci a studenti si budou moci vybrat z vice barev
desek. Navic pro studenty JCU bude moZnost sladit barvu desek s barvou identifikujici
jejich fakultu, coz zatim Zadné kopirovaci centrum nenabizi. Divodem zakoupeni
nového stroje na zlaceni je kromé cCasové Uspory, kterd je viadu 70 — 80% c&asu ve
srovnani s plivodnim strojem, také pfrildakani novych zakaznikd a v neposledni radé i

financni prospéch.
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8. Resumé

This diploma thesis "Management of a chosen company by the life cycle stage”, was
focused on the analysis of conditions and a support for entrepreneurs. The life cycle
stages there were taken into account.

The author drew up an optimal business plan for the chosen company. The plan
includes actual findings about management by the life cycle stage. The aim of the
thesis there was to analyze the market conditions, microenvironment and draw up a
complete business plan’s documentation by the actual trends in management.

In the analytical part there was the company, SAIKO-servis, described. The attention
was paid to the services of the company. It’s possible to divide the services into two
groups — maintenance services and copy center services. The target of each company
should be to have a loyal customer, by the research of actual trends in management.
We can get the loyal customer, for example, by active integrating him into the
innovation process.

There was introduced a support for small and medium-sized enterprises concept for
the period 2014 — 2020 and operational programs for the programming period 2014 —
2020.

The substantial analytical part is dedicated to the microenvironmental and
macroenvironmental analysis, followed by SWOT analysis. Based on SWOT analysis
there was identified a potential competetive advantage that we can find in the
combination of low prices for copy services, in the growing count of students and in
the convenient location in the city center. There was made a guided interview for
getting more detailed information. The owner of the company, Mr. Saiko was
interviewed. SAIKO-servis hasn’t established and even doesn’t consider establishing
integrated management system. And they also haven’t used any support from the EU
funds due to the administrative requirements. By the Mr. Saiko’s opinion, the
company is situated probably somewhere between the stages of growth and maturity,
in the life cycle stage model.

To determine the stage of development in the Greiner’'s model, there was used a

questionnare. The questionnare was created the grant project GA JU "Management
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Models for SMEs". Based on this questionnare there were identified three major
crises. Neither of the crisis did not lead to out of business. Nowdays the company

there is in a phase of creativity, facing a crisis of leadership.

The synthetic part of the thesis includes a draft of a business plan. The business plan
was based on the facts from the analytical part and according to the requirements of
the company. The specific structure of the business plan is not set. The author came
from different structures reported in the literature. This business plan includes the title
page, contents, executive summary, company description, company products, key
persons of a business and organizational structure, market analysis and surroundings
enterprise, business plan, marketing plan, risk assessment, financial plan and
attachments. The entire business plan involves purchasing machine for a gold plating.
The machine will be primarily used for theses” plates. Customers — students will be
able to choose among many colors of the plates. The students of the University of
South Bohemia, will be able to unify the color of the plates with the color of their
faculty. None of the copy centres haven’t offered it yet. The reason for purchasing the
new machine there is, except saving time - which is 70 — 80% in comparison with the
previous machine, also attract new customers and, last but not least, the financial

benefit.

This thesis was created in the grant project GA JU 079/2013/S: "Management Models
for SMEs" (2013 - 2015).
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10. Prilohy

Pfiloha 1: Pfehled studii zabyvajicich se Zivotnim cyklem podniku

Studie ] Charakteristika fazi

Lippitt a
3 (1) Zrozeni; (2) MIadi; (3) Zralost.
Schmidt 1967

(1) Zakladatel podporuje jeden produkt; (2) ZvySeni prodeju,
Filley a House

3 podilu na trhu, poctu zaméstnanc(; (3) Zpomaleni ristu,
1969
formalizace procesu a stanoveni cil(.
(1)Vétsi slozitost, casova narocnost; (2) Expanze, ndbor
Steinmetz dalsich pracovnik(, zvyseni pfijmQ, aletaké vétsi strnulost;
4
1969 (3) Rust, zvyseni rezijnich naklad(, neloajalita, nizsi mira
vynosnosti.
Rast diky (1) Kreativit&; (2) Rizenf; (3) Delegovani; (4)
Greiner 1972 5
Koordinaci; (5) Spolupraci.
(1)Namluvy; (2) Rané détstvi; (3) Go-go;(4) Dospivani;(5)
Adizes 1979 10 MIadi;(6) Stabilita;(7) Aristokracie;(8) Rana byrokracie;(9)

Byrokracie;(10) Smrt.

(1)Role podnikatele; (2) Kontrola vnitiniho socidlniho
Kimberly 1979 2
prostredi, fizeni vztahQ, tvorba struktur a procesu.

Galbraight Faze jsou popsany z hlediska ukol(, lidi, odménovani,

1982 struktur a vedeni.

(1)Existence-ziskavani zakaznikl, jednoducha organizace,

Churchill a 5 podnik je fizen majitelem; (2) Preziti-vétsi dlraz na prijmy a

Lewis 1983 naklady; (3) Uspéch-podnik mdze bud expandovat nebo se

dal drzet stabilni a ziskovy; (4) Rozlet-problém




s delegovanim pravomoci a dostatek financi, decentralizace
organizacni struktury, vliv vlastnika slabne; (5) Vyspélost
zdroja-upevnuji se a kontroluji financéni prijmy, eliminuji se
neefektivni prvky, pfizplisobeni se zménam okoli, vlastnik je

zcela oddélen.

Quinn a

Cameron 1983

(1)Shromazdéni zdrojl; (2) Neformalni komunikace a
struktura; (3) Formalizace pravidel; (4) Vypracovani

struktury.

Miller a

Friesen 1984

(1)Zalozeni; (2) Rast; (3) Stabilizace; (4) Krize; (5) Zanik.

Podniky jsou rozdéleny do tfi fazi podle shlukové analyzy na

Smith a kol. .

zakladé 15 ukazatell fazi ZC, které reprezentuiji rist,
1985 struktura, styl rozhodovani a formalizace.

Nékteré podniky jsou po dlouhou dobu v rovnovaze a poté
Tushman a nastavaji zasadni rozsahlé zmény. Dlouhodoba konvergence
kol. 1986 podporuje zakladni strategii, je poznamenana zvraty

soucasnych a skokovych zmén, které pretvari podnik.

Scott a Bruce

B&hem péti fazi ZC se objevuiji urcité krize. Podniky se vyviji

od neformalné fizeného podniku majitelem pres formalni

1987

byrokracii k diverzifikovanym konglomeratam.

(1)Ziskavani zdrojl a technologicky pokrok; (2)Spusténi
Kazanjian

vyroby; (3)RUst prodeje a podilu na trhu; (4)Ziskovost-
1988

tempo rlistu podniku zpomali, vyrovna se tempu rlstu trhu.
Hasenfeld a (1)Zalozeni; (2) Vyvoj; (3) Dozravani; (4) Vypracovani

Schmidt 1989

struktury; (5) Pokles; (6) Umrti.

Kazanjian a

Drazin 1990

Syntéza stdvajicich modell, snazi se charakterizovat

vlastnosti z hlediska terminu dominantni problémy.




Beatty a Ulrich

S kazdou vyvojovou fazi se méni vyzvy pro podnik.

1991 Dospélym organizacim navrhuje strategie pro zmeény.
(1)Malé métitko novych €innosti, (2) Rizeni nakladd,
Cosier 1991 efektivita a byrokracie; (3) Schopnost reagovat na zmény
v prostiedi.
(1)Prenést myslenku do podnikani; (2) Vznik-nejistota,
kratkodoba orientace, pozitivni rist; (3) RUst se zpomaluje,
Dodge a

Robbins 1992

objevuje se konkurence, rozsiteni a stabilita rozhodovani;
(4) Podnik se stava trochu byrokratickym, je tfeba udélat

urcita rozhodnuti pro budoucnost.

Vychazi ze Smitha 1985. Podniky, v pokrocilé fazi rlstu,

Gupta a Chin
Celici problémUm zmén prostredi, provadi analyzy a daleko
1993 vice inovuji, nez tomu bude ve fazi zralosti.
(1)Mladé a malé podniky zahajujici podnikani; (2) O néco
starsi nez faze (1), rozsifujici se; (3) Mladsi nez faze (2), ale
Hanks a kol. vetsi, navrhujici pozdéjsi expanzi nebo dfivéjsi zralost; (4)
1993 Vétsi, zdanlivé zrajici nebo diverzifikujici; (5) + (6)
Nezapadaji do tradi¢nich model(l ZC, maji tendenci byt
starymi a malymi podniky.
(1)Podnikavost; (2) Teambuilding; (3) Byrokracie; (4) Od
Bailey a

Grochau 1993

téhle chvile mlze podnik stagnovat, zemfit nebo dojde

k obnoveni.

Terpstra a Prvni rok ¢innosti je ve znameni uvedeni ¢innosti do
Olson 1993 provozu.

Faze ZC zavisi na Urovni konkurence (24dné nebo intenzivni)
Dodge a kol.

nebo zménach prostiedi a jsou charakterizované pomoci
1994

problému, kterym bude podnik celit.




Eggers a kol. Manazefi zaclenuji faze stability a rdstu pomoci
1994 alternativnich cest

Vychazi z Hankse (1993) a tvrdi, Ze hlavni problémy, které
Hanks a

Chandler 1994

manazefi fesi nebo priority, se odrazi v pridanych

odbornych funkcich napfi¢ véemi fazemi ZC.

Flamholtz (1)Novy podnik; (2) Rozsireni; (3) Profesionalizace; (4)
1995 Konsolidace; (5) Diverzifikace; (6) Integrace; (7) Pokles.
(1)Zahajeni ¢innosti, pred uvedenim do provozu; (2) Nové
pfichozi, ptijmy az 99 milionu $; (3) Pfechodna faze, pfijmy
Gudmundsson
100 — 499 milionu S; (4) Prozatimni, pfijmy 500 — 999
1998
milionu$; (5) Modulaéni, od 1 miliardy £ se posuzuje
geograficky dosah.
Mitra a Pingali Vlastnici mohou vyvinout a implementovat strategické
1999 preference a tak vybrat alternativni cesty rlstu.
Shim a kol.
Pfijima studii Churchilla a Lewisové (1983)
2000
(1)Neformalni — kazdy pfilozi ruku k dilu; (2) Provozni —
Abetti 2000 zména z dfi¢e na manazera; (3) Obchodni jednotky — zvyseni
drovni fizeni.
Beverland a (1)Shromazdovani zdroja; (2) Vyroba; (3) Budovani znacky;

Lockshin 2001

(4) Racionalizace.

Rutherford a
kol. 2003

(1)Zadny rast-nejvétsi problémy jsou s ndborem pracovnik(;
(2) Nizky rlst-nizka aroven skoleni zaméstnanc(, dalsi
persondlni problémy; (3) Stfedni rlst-nejvétsi problém je

v otazkach zachovani; (4) Vysoky rast-problémy rozvoje.

(Zdroj: zpracovano podle Phelpse, Adamse a Bessanta, 2007)




Priloha 2: Struktura podnikatelského planu dle rGznych autord

Struktura podnikatelského planu podle Vebera a Srpové et al. (2008):

I. Obsah; Il. Shrnuti; 1ll. Vseobecny popis firmy; IV. Klicové osobnosti; V. Produkty; VI.

Okoli firmy; VII. Prodej; VIII. Vyroba, provozni Cinnost; IX. Jakost, environment,

bezpecnost; X. Persondlni otdzky; XlI. Financni plan; XII. Pfiloha.

Podle agentury Czechlnvest (Czechinvest, 2005) je doporucena struktura

podnikatelského planu nasleduijici:

I. Strucné predstaveni projektu; Il. Popis projektu (ldentifikace Zadatele — historie

podniku, prdavni forma podnikdni, majetkovad struktura firmy,; Pfredmét podnikdni; Popis

produktu; Ochrana dusevniho vlastnictvi; Definice cil projektu); Ill. Trzni a obchodni

analyzy (Trzni potencidl — dodavatelé, odbératelé); IV. Technologie, inovacni ¢innost

(Ndrocnost na zdroje a jejich dostupnost); V. SWOT analyza; VI. Identifikace cilt

v ¢asovém horizontu; VIl. Marketingovd a _organizacni strategie (Produkt; Cenovad

politika; Propagace; Distribuce); VIII. Vyrobni pldn — persondini a prostorové zajisténi;

IX. Harmonogram realizace projektu; X. Financni analyza (Rozpocet zahajovacich

vydaji podniku; Uéetni vykazy; Zdroje financovdni); XI. Analyza rizik (Vnitini rizika
projektu; Vnéjsi rizika projektu; Opatreni k minimalizaci rizik); Xll. Prilohy.

Podnikatelsky pldn podle Bednafové a Skodové — Parmové (2010) ma nasledujici

strukturu:

I. Prehled podnikovych zdmeéru; Il. Formulace cil; Ill. Stav technologického vyvoje

v navrhované oblasti: 1V. Technicky popis vyroku/sluzby; V. Strategie trhu;VI. Prodejni

taktika; VII. Navrhovand organizace; VIIl. Kvantitativni dokumentace; IX. Vztahy

k Zivotnimu prostredi; X. Zavéry; Xl. Prilohovd ¢dst.

Beranek a Kotek (2007) uvadi obsah vzorového podnikatelského planu:

I. Titulni strana; Il. Obsah; Ill. Shrnuti; V. VSeobecny popis organizace (Minulost;

Budoucnost; Vlastnické poméry a smlouvy);, V. KliCové osobnosti organizace

(Organizacni struktura; Persondini sloZeni); VI. Vyrobky a sluZby (Popis vyrobki a

sluzeb; Popis vyvoje; Schvdleni); VII. Analyza trhu; VIII. Odbyt; IX. Vyroba — obchodni




pldn; X. Financni pldn (Analyza ndkladi; Ocekdvany obrat; Analyza vykazu zisk( a

ztrat; Analyza rozvahy; Analyza cash-flow); Xl. Kritickd mista a problémy; Xll. Piilohy.

Synek a Kislingerova et al. (2010) uvadi podstatné kratsi strukturu podnikatelského

planu nez ostatni autofi:

I. Shrnuti a zdkladni vychodiska; II. Popis vyrobku, odvétvi, trhu, konkurence; Ill. Pldn

marketingu; IV. Pldn vyzkumu a vyvoje, pldn vyroby; V. Financni plan.

Barrow et al. (2012) uvadi sedm fazi pfipravy podnikatelského planu vcetné dilcich
ukolt:

I. Vyvoj postaveni podniku aZ do soucasnosti (Posldni a cile podniku; Popis

podnikatelské cinnosti; Popis vyrobku/sluZeb); Il. Marketingovy vyzkum (Zdkaznici;

Konkurence; Plan marketingového vyzkumu); Ill. Konkurenéni obchodni strategie

(Cenovd strategie; Reklamni a komunikacni strategie; Umisténi a distribuce); IV.

Cinnosti v podniku (Pldn prodeje; Rozhodovdni, outsourcing a zdsobovadni: Lidské zdroje

a souvisejici administrativni postupy; Prdvni a ostatni regulacni vlivy; Tvora webovych

strdnek; Komunikacni systém); V. Progndza ekonomickych vysledki (Predpovéd

prodeju; PredbéZny prehled o cash-flow; Predbéiny prehled ziski a ztrdt;, Predbéznd

rozvaha; Analyza bodu zvratu; PoZadavky na financovdni); VI. Obchodni fizeni

(Finanéni Fizeni; Rizeni prodeji a marketingu; Ostatni obchodni Fizeni); VII. Sestaveni a

prezentace podnikatelského pldnu.

Podle Koraba et al. (2007) je podnikatelsky plan strukturovan nasledovné:

I. Titulni strana; |Il. Exekutivni souhrn; Ill. Analyza trhu; IV. Popis podniku; V. Vyrobni

pldn; VI. Marketingovy pldn; VII. Organizacni plan; VIIl. Hodnoceni rizik; IX. Financni

plan; X. Prilohy.

Podnikatelsky plan ma podle Srpové a Rehote et al. (2010) vypadat nasledovné:

I. Shrnuti: 1l. Popis podnikatelského zaméru; Ill. Popis produktu; IV. Okoli firmy; V.

Analyza zdkaznikl; VI. Analyza konkurence; VII. Informace o firmé; VIII. Klicové

osobnosti; IX. Marketing a prodej; X. Vyroba, provozni innost; XI. Financni pldn; Xl

Projektovy plan; Xlll. Analyza rizik; XIV. Priloha.

(2droj: Autorka, 2013)




Priloha 3: Strategické priority koncepce MPO pro podporu MSP 2014 - 2020 a oblasti podpory

Strategicka priorita €. 1: Kultivace podnikatelského prostiedi, rozvoj poradenskych
sluzeb a vzdélavani pro podnikani

Zlepsovdni podnikatelského prostredi;

SniZovani administrativni zatéZe;

Podpora zavdadéni managementu kvality;

Podpora zapojeni malych a strednich
podnikatelt do oblasti technické
normalizace;

Zvysovani kvality poradenskych sluZeb a
zvySovdni informovanosti;

Inovativni poradenské sluzby pro
podnikdni zaloZené na znalostech —
mentoring, technologicky scouting,
koucing, market intelligence a
technologicky foresighting;

Rozvoj poradenskych sluZzeb na podporu
ochrany a nakladdni s dusevnim
vlastnictvim;

Rozvoj poradenskych sluZeb pro
strategické rizeni podniku a inovacni
management, véetné poradenstvi pfi
ukonceni podnikdni a predavani firem;

Podpora podnikavosti (poraddni soutézi o
nejlepsi podnikatelsky zamér Ci zakladadni
firem);

Rozvoj vzdéldvani pro zkvalitnéni
netechnickych kompetenci firem vcetné
rozvoje klicovych dovednosti;

Podpora technického vzdéldvani a
specidlnich skoleni;

Podpora infrastruktury pro firemni
vzdélavani a skoleni, véetné rozvoje
Skolicich stredisek;

Podpora socidlniho podnikdni véetné CSR;

Podpora zacinajicich malych a stfednich
podnikatelt pomoci financnich ndstroji;

Podpora skoleni pro vétsi zapojeni MISP do
verejnych zakdzek;

Podpora MSP v ramci vefejnych zakdzek
prostrednictvim zdruk za ndvrh do verejné
zakdzky.

Strategicka priorita €. 2: Rozvoj podnikani zalozeného na podpofe vyzkumu, vyvoje a

inovaci, v€etné inovacni a podnikatelské infrastruktury

Podpora zavddeéni technickych a
netechnickych inovaci v podnicich a
novych technologii;

Podpora zavddéni novych produkti na
bdzi modernich technologii;

Podpora viastnich vyzkumnych a
vyvojovych kapacit podnikd, véetné

Podpora spoluprace MSP a vyzkumnych
organizaci (inovacni vouchery,




podpory investic do technologického a
laboratorniho vybaveni;

profesorské Zidle, podpora horizontdlni
mobility), véetné mozZnych zmén v rdmci
legislativy;

Podpora rozvoje klastrd;

Podpora transfert znalosti a technologii,
vCetné rozvoje VTP, Pl a CTT a jejich
sluZeb;

Podpora komercionalizace vysledku VaV a
uzsi propojeni VaV vyzkumnych organizaci
s poptdvkou MSP;

Podpora designu;

Rozvoj digitdini ekonomiky — center
progresivnich ICT sluZeb;

Podpora rozvoje ICT v malych a stfednich
podnicich;

Podpora vyvoje novych reseni
prostirednictvim verejnych zakdzek;

Podpora podnikatelské a inovacni
infrastruktury;

Rozvoj primyslovych zén a parki a
regenerace brownfieldd;

Podpora vystavby ndjemnich objekti;

Podpora rekonstrukce podnikatelskych
objektl (vcetné profinancovadni projektové
dokumentace);

Rozvoj strategickych sluzeb a center
sdilenych sluzeb;

Podpora opravdrenskych center high-tech
vyrobku a technologii.

Strategicka priorita €. 3: Podpora a internacionalizace MSP

Vzdélavani a skoleni zamérené na
internacionalizaci;

Informacni, zpravodajské a poradenské
sluzby pro podporu internacionalizace
MSP;

Podpora hleddni obchodnich partnert a
partnert pro technologickou spoluprdci;

Vytvareni siti spoluprdce a inkubacnich
center v zahranici;

Podpora ucasti MSP na specializovanych
veletrzich a vystavdch;

Podpora MSP ve verejnych zakdzkdch v
zahranici

Bilaterdlni i multilaterdini programy
mezindrodni spoluprdce, nadndrodni
projekty evropskych a mezindrodnich
organizaci;

Financovadni a pojisténi exportu.




Strategicka priorita €. 4: Udrzitelné hospodareni s energii a rozvoj inovaci v

energetice

Modernizace stdvajicich zarizeni na
vyrobu energie pro vlastni potiebu
vedouci ke zvyseni jejich ucinnosti;

Zavddéni a modernizace systémi méreni
a regulace;

Modernizace, rekonstrukce a snizovani
ztrat v rozvodech elektriny a tepla;

ZlepsSovani tepelné technickych viastnosti
budov, s vyjimkou rodinnych a bytovych
domu;

Vyuziti odpadni energie v prumyslovych
procesech;

Zvysovdni energetické ucinnosti
zavadeénim kombinované vyroby elektriny
a tepla;

SniZovdni energetické
ndrocnosti/zvysovdni energetické
ucinnosti vyrobnich a technologickych
procesd.

Vystavba novych a rekonstrukce
stavajicich vyrobnich zarizeni na vyrobu a
rozvod elektrické energie a tepla vyrobené
s vyuzitim obnovitelnych a druhotnych
zdrojii energie.

Podpora vyssiho vyuzivani druhotnych
surovin.

(Zdroj: businessinfo.cz, 2013)




Pfiloha 4: Budova SAIKO-servis Na Sadech

(Zdroj: Autorka, 2014)



Pfiloha 5: Budova SAIKO-servis na Husoveé ulici
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(Zdroj: Autorka, 2014)



Pfiloha 6: Potisk aut SAIKO-servis
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(zdroj: Autorka, 2014)



Pfiloha 7: Vysledky podniku SAIKO-servis za 2010 - 2012

rok 2010 2011 2012

Fv 9120 211 - 10 078 835.- 9 057 651.-
FP 6 548 641.- 7422 901.- 6 521 662 -
pohledaviy 545 354 - 485 596.- 607 896.-

zavazky 284 970.- 189 349.- 186 630.-
splatka uvéru 393 000.- 393 000.- 393 000.-

troky 151 812.- 134 012.- 113 194 .-

energie 76 388 - 96 938 - 97 507 -

voda T 288.- 9157 - 13 998.-
postovne 20708 - 20 194 - 17 032 -
auta opravy 104 937 - 71147 - 85 985.-

nafta 164 118.- 165 067 .- 175 235.-
telefony 85 158 - 71875 - 77 B36.-
ostatni reZie 82 389.- 126 370,- 252 016,-
nakup majetku 376 640 - 168 786,- 225 863.-

Uvér na auta 18 632 - 90 029.- 126 592 -

(Zdroj: Interni data podniku, 2013)



Pfiloha 8: Dotaznik

Charakteristika spole¢nosti

Mazev spolefnosti: SAIKO - servis

psé: 370 05 Pravni forma podnikani: Zivnost Potet zaméstnanci: & (+ 1 brigadnik)

Pozice ve firmé: majitel Tazatel: Bc. Gabrizla Cadova

Oblasti podnikani:

" Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfilohach 1 aZ 3 Zivnostenského zakona;
= \yyroba, instalace, opravy elektrickych stroji a pfistrojd, elektronickych a telekomunikaénich zafizeni.

Zphsob nabyti spoleénosti: pfevzeti Zivnosti po otci (2003)

Redinna firma: (kolik pfibuznych) 4

Oblast pasobnosti: CR ({Jihogesky kraj) Obrat za minuly rok (mil. KE): 11 mil. K¢

Pocet lidi v managementu:
Je strategie formulovana pisemné? NE VyEER 1 Stiednis NiFE:

Které vysledkové ukazatele sledujete, prioritni pro Fizeni firmy? (trZby, zisk, prodej...]

Samozfejmé, Ze jako majitel firmy musim sledovat, jestli dosahujeme zisku a jak vysoké mame triby a jak se firmé
celkové dafi nebo nedafi. UZetnictvi se padrobné&ji vEnuje moje matka, kterd ho ma na starosti.

Jakym zphisobem hodnotite troveri procesi ve Vasi firmé? (marketing, Grovef sluZeb, finance, persanalistika)

W marketingu je pro nas dilefité, Ze se snaZime uspokojovat prani nasich zakaznik(, co nejlépe dovedeme. Ao to
myslim, Ze v marketingu jde. Nepouitime se do nakladnych akci jako je reklama v televizi, v novindch, na billboardech
nebo snad distribuce letdkd do schranek. Ale i tak si na nedostatek zakaznik( nemiZeme stéZovat. Sazime na dlouholeté
budovani dobré povésti pfes spokojenast nadich zdkaznikd. v oblasti financi se nyni trochu potykadme s nedostatkem
financi na ndkup nowych strojd k prondjmu, jelikoZ ne viichni nai zdkaznici plati své zévazky véas. Se svymi zaméstnanci
jsem spokojen. Ve firmé jsou viichni zaméstnanci pfimo podfizeni mné. SnaZim se ve firmé budovat pratelskou
atmosféru a vztahy se zaméstnanci, proto pofaddme né&kolikrat roéné rizné spoleéné aktivity.




1. Iste spokojen se svym podnikanim? (idealy, predstavy)
a. Mohl byste popsat historie Vasi firmy?
b. Jaké mate zkuienosti se swym podnikinim?
¢. 5 ¢im jste ve své firmé spokojen nejvice a nejméné? Kde vidite nejvétii problémy?

ad a. SAIKO-servis zaloZil v roce 2000 muj otec, ktery pfedtim roky pracoval u Minolty jako vedouci servisu pro
lihogesky kraj. Ja jsem vystudoval pedagogickou fakultu a pedagogické €innosti jsem se vénoval, ale také jsem zaroven
vypomahal v SAIKO-servisu. Od roku 2003 jsem cely podnik pfevzal ja. Po dobu Zesti let jsme fungovali v budové Na
Sadech (administrativa, kopirovaci centrum a servis). ¥ roce 2009 jsme administrativu a servis pfesunuli do nové
budovy na Husové ulici.

ad b. JelikoZ mam jiz vice nei jedenactiletou praxi v oboru, tak si troufam Fici, Ze uréité zkusenosti jiZ mam. Ale
samoziejmé netvrdim, Ze o oboru vim vie. To ani neni moing, jelikoZ se obor prodej a servis kopirovacich strojd,
neustale vyviji a nastavaji rdzné zmény &i trendy. Navitévuji rdzné vystavy a veletrhy, &tu odborné fasopisy a
internetové zdroje, abych byl neustale v obraze”.

ad c. Nejvice jsem spokojen se slofenim pracovniho kolektivu a zodpovédnym pFistupem viach zaméstnanc. Nejméné
jsem spokojen s pozdnimi platbami zakaznikd a zbyteénym podraZenim cen konkurenci. Nejvétsi problém je, Ze wyrobci

2. Nastaly v minulosti situace, které byly kritické z hlediska prefiti firmy? Uvaioval jste, Ze byste s podnikanim
skonéil?
[ 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 [ 2008 | 2009 | 2010 | 2011 [ 2012 | 2013 | 2014 |

1. 2003: amrti mého otce — kriticky stav, ale o ukonéeni podnikani jsem neuvaZoval

2. 2009: dopad hospodaiské krize — razantni pokles obratd, ale o ukonéeni podnikani jsem opét neuvazoval

3. 2012 - 2013: odchod vedouciho obchodu, o ukonéeni podnikani jsem neuvaZoval

3. Mohl byste se zamyslet s vyuZitim seznamu, zda nenastaly jesté jiné krize? Jak jste je pfekonal?

W roce 2008 jsem prekonal jesté jednu osobni rodinnou krizi. Déle jsme prekonali i dlouhodobou nemoc technika, kiery
v roce 2013 byl v pracovni neschopnosti 3 mésice. Obé zminéné krize do chodu podniku nijak zasadné nezasahly.




Karta krize: 1

Nazev krize: Umirti otce {2003)

Popis:

W roce 2003 nihle cnemocndl a zahy zemfel mij otec — zakladatel SAIKO-servisu. Po jeho dmrti jsem musel
pievzit firmu a zodpoveédnost za 4 zam&stnance.

Priciny:

MNeovlivnitelng - nemoc

Typ krize: osobni

Casové uréeni: 2003 Trvani krize: cely rok 2003

Opakovani krize: ME lak tasto: -

Signaly krize:

Mejistota zaméstnanch & nékterych zakaznikd

Viasnost rozpoznani: (&M, Myslite si, 2 jste mohl rozpoznat krizi diiver)

ME

Reseni krize:

Fresvédfovani zaméstmancl, Ze dokdfi pievait firmu. Uklidnani zikaznikd, f2 vie bude dale fungovat.
Investoval jsem do reklamy (potisk autcbusy, aut, atd. )

Resil byste jinak:

ME

Dopad knze: [obecny, pozitivni)

Zpomaleni raketovéha ndstupu firmy.
Stabilizace firmy.

Vyznam krize dle vnimani: 1-2-3-4-5

R . Poradi: 1
(5 nejvetsl intenzita)




Karta krize: 2

Mazew krize: Dopady hospodaiske krize (2009)

Popis:

Postupné snizovani obratd a rist nejistoty zakaznikd, cof vedlo k Gpadkdm firem.

Priciny:

CelosvEtova krize

Typ krize: vngjii

Casové urfeni: 2009 Trvani krize: 2010

Opakovani krize: ANO lak asto: 1x (2012)

Signaly krize:

Propad trish, pozdni plathy zdkaznikd, snitovani cen kankurence.

Viasnost rozpoznani (&M, Myslite =i, 22 jste mohl rozpoznat krizi diive?)

ME

Reieni krize:

Intenzivnéjsi oslovovani zakaznikd a zkvalithovdni slukeh.

Resil byste jinak:

ME

Dopad knize: [obecny, pozitivni)

Snizeni obratd

Vyznam krize dle vnimani; 1-2-3-4-5

R ) Poradi: 2
(5 nejversi intenzita)




Karta krize: 3

Mazev krize: Odchod vedouciho obchodu (2012 — 2013)

Popis:

Zaméstnanec, ktery mel na starosti obchod, zaal sam podnikat v jiném cboru.

Priciny:

Svému podnikéni se vEnoval | bEhem pracovni doby, cof bylo na dkor jeho pracovniho wkonu.

Typ krize: zaméstnanci

Casové urfeni: 2012 Trwani krize: 2012 - 2013

Opakowvani krize: NE lak tasto: -

Signaly krize:

Propad trish a dbytek zakazniki.

VEasnost rozpoznani: [A/M, Myslite =i, 22 [ste mohl rozpoznat krizi drive?)

AND

Reseni krize:

Motivovani zaméstnance, snizeni Uvazky [nejdrive 0,7 poté na 0,5). Propuiténi zaméstnance a prijmuti
novaho.

Resil byste jinak:

loina jsem mél ukondit pracovni pomeér jiZ o rok diive.

Dopad krize: (cbecny, pozitivni)

Pokles trieb @ ubytek pracovnine kolektiva a schopného zaméstnance.
5 nowym zaméstnancem pfisel novy impuls pro firmu = zvedani obrath a novi zakaznici.
Stabilizace firmy.

Wyznam krize dle vnimani: 1-2-3-4-5

I . Poradi; 3
(5 nefversl intenzita)

(zdroj: Grantovy projekt GA JU ,,Modely fizeni MSP“, 2014)



Pfiloha 9: Rovhomérny odpis stroje

Mazev majetku:

Vstupni cena: 150 000,00 KE
Rok pofizeni: 2014
Odpisova skupina: 2

Zivotnost: 5

Zpisob odepisovani: RovnomeErny

Roéni odpisove sazhy:

prvni rok: 11% / dal&i: 22.25% [ zwys

wst.c.o 20%

Pof. Rok-plan sku;?;ust IvyE. Vstupni cena Rotni odpis COpravky celkem Tistatkova cena
1 2014 16.500,00 133.500,00
2 2015 53.375,00 100.125,00
3 2016 53.375,00 66.750,00
4 2017 33.375,00 33.375,00
5 2018 33.375,00 0,00

(Zdroj: www.odpisy-majetku.cz, 2014)




