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Abstrakt

Diplomova préce se zabyva problematikou rozvoje podniku prostfednictvim vyleps$eni
propagace jeho vyrobku, spole¢né se zefektivnénim motivac¢niho systému odménovani
pracovnikii a budovanim novych vyrobnich prostor. Teoretickéd ¢ast obsahuje vymezeni
hlavnich pojmt, které tvoii strukturu podnikatelského zaméru. Nasledujici ¢ast obsahuje
komplexni analyzu soucasného stavu podniku. Predmétem zavérecné Casti prace je
navrh opatfeni smeéfujicich k celkovému rozvoji podniku, navrZzenych na zakladé
vysledkii pfedchozi analyzy.

Klicova slova

Podnikatelsky zamér analyza, rozvoj, finan¢ni plan, propagace, motivace, inovace.
Abstract

The diploma thesis deals with company developement through improvement of product
promotion, together with streamlining of the incentive pay system for employees and
building of a new manufacturing facility. The theoretical part defines the main concepts
that form the structure of the business plan. The following section includes a
comprehensive analysis of the current status of the organization. The subject of the final
part is to suggest measures based on the results of the previous analysis, aiming at
overall development of the company.
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1 Uvod

Tato diplomova prace se zabyva piipadnym budoucim rozvojem mens$i firmy
zabyvajici se vyrobou drestl, spole¢nosti Navratil Team, s.r.o. Projekt rozvoje firmy
by se mél zacit napliovat od zacatku roku 2017. Cilem této prace je navrhnout vhodna
opatfeni pro zefektivnéni propagace firemnich produkti, celkové zlepsSit motivaci
zamé&stnancl a zamezit jejich Casté fluktuaci a zjistit moznosti financovani presunu
vyroby do vlastnich prostor. Na zakladé¢ informaci ziskanych z analitické casti
navrhnout a naplanovat jednotlivé Casti projektu zabyvajiciho se moZznosti rozvoje
podniku, a to v¢etné financniho planu celého projektu.

K zalozeni firmy Navratil Team doslo v roce 2000. Prakticky od zacatku se
firma snazi pusobit na celém evropském trhu se specializaci na némecky mluvici
zemé. Sortiment nabizenych firemnich produkti v pribéhu casu rostl spole¢né se
zvySovanim investic do dal$iho vybaveni a s rostoucim po¢tem zaméstnancil.

Firmu Navratil Team jsem si vybral, protoze jeji majitelé jsou velmi dobii
rodinni znami, diky ¢emuz mi bylo umoZnéno dikladné poznani firmy, jejiho
také pfi jednotlivych konzultacich, diky kterym jsem se dozvédél vSechny podstatné
informace o jednotlivych udélostech, které predchazely samotnému zalozZeni
spole¢nosti. Diky tomu vSemu si troufnu tvrdit, Ze chapu, na jakych principech je
firma vytvofena a jsem schopen navrhnout takova feSeni, které by mohli mit nejen

ptiznivé dopady pro firmu, ale byly by zaroven akceptovatelné majiteli firmy.
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2 Vymezeni problému a cile prace

Primarnim cilem této diplomové prace je zpracovani takového podnikatelského zdméru,
Ktery prokaze realizovatelnost moznosti zvySeni objemu vyroby na zakladé
propracovanéjsi propagace a zvySeni motivovanosti zaméstnanci. Dal$im cilem prace je
snizeni fluktuace zaméstnanci a v disledku toto sniZzeni ndkladi a komplikaci na
zapracovani novych zaméstnanct. Dulezitym ukolem je rovnéz pokusit se najit dalsi
moznosti snizeni nakladu spojenych s vysokym najemnym podnikovych prostor. Prace
ma tedy za ukol posoudit jednotlivé strategické varianty a samostatné i komplexné
posoudit, zda jsou pro firmu v soucasné dob¢ realizovatelné a ekonomicky ptinosné.
Samotna prace je rozdelena do tii zadkladnich ¢asti. V rdmci teoretické ¢asti jsem
pomoci odborné literatury a znalosti z dosavadniho studia popsal jednotlivé odborné
nastroje, postupy, pojmy a strukturu podnikatelského zaméru. Druha ¢ast zabyvajici se
analyzou obsahuje zhodnoceni soucasné situace, ve které se firma momentalné nachézi.
Soucasti analytické ¢asti je také dotaznikové Setfeni, z n€hoz vychazi jednotlivé navrhy
v dal§i ¢asti prace. V zavéreéné cCasti prace se zabivam jednotlivymi navrhy feSeni,
vychazejicich z analytické ¢asti a finalnim zhodnocenim jejich realizovatelnosti.
Podstatnou soucasti prace, byt neviditelnou, jsou pravidelné rozhovory
s majiteli firmy a jednotlivymi zaméstnanci, na jejichz zéklad¢ byly zjistény uZiteCné
informace, diky kterym mohla byt pfipravena konkrétni strategie celkoveho rozvoje

spole¢nosti.
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3 Teoreticka vychodiska prace

Teoretické znalosti problematiky zpracovani podnikatelského planu jsou vychodiskem
pro vytvoreni konkrétniho planu kazdého, nové vznikajiciho podniku, nehledé na jeho
velikost, obrat ¢i zaméfeni. V nésledujicich kapitolach a podkapitolach vymezim
zakladni fakta, znalosti, pojmy a ptedstavy o podnikani. To vSe piizptisobim konkrétni
orientaci podnikani, kterd bude pfedmétem této diplomové prace.

Podnikéni je specifickou ¢innosti, u které je tfeba mit na paméti, Ze s sebou nese
jiné podminky Uspéchu nez pti zaméstnani. Nehodnoti se pfesnost a Uspésnost plnéni
danych ukoli jako u zaméstnance, prace podnikatele se hodnoti pomoci mnoha
znamych ukazatelli, pficemz podnikatel k jejich ovlivnéni pfispiva vlastni iniciativou,
za kterou neni nikym hodnocen. Hlavnim motivem pro zahdjeni podnikatelské ¢innosti
je touha po zisku, pfipadné uspéchu a zisku s nim spojené¢ho. Podnikatel vSak na rozdil
od zaméstnance na sebe bere riziko v piipadé odchylek vyvoje od udélosti, které
ocekava. Podnikatel si oproti zaméstnanému urcuje firemni strategie a cile sam, ma
relativné neomezené moznosti a v tomto duchu muze vysledek jeho usili nabrat jak
kladny, tak zaporny kurz. Kromé vlastniho usili a ochoté pfijmout riziko, tvofi jedno ze
zakladnich kritérii Gspéchu pravé kvalitné a zodpovédné zpracovany podnikatelsky
Zamer.

Planovani je nedilnou aktivitou podnikatele v prabchu celé jeho aktivni ¢innosti.
Nejdulezitéjsi roli hraje pravé v zacatcich podnikéni, dale také v pribéhu zivotnosti,
pii upadku nebo take prodeji podniku. Vytvoreni kvalitniho podnikatelského planu

mize podpofit, nikoliv v§ak zarudit ispésny prubéh podnikani. (Koréb, 2007)

3.1Podnikatelsky plan

V ptipad€ rozhodnuti ptivést podnikatelsky napad k Zivotu, je dilezité ovéfit si jeho
redlnost a zivotaschopnost. Duvodt k sestaveni podnikatelského planu existuje cela
fada. Jako piiklady muzeme uvést chybéjici finanéni prostfedky, informovani svych
obchodnich partnerti, zaméstnancti a tak dale. Existence podnikatelského planu zjisti
podnikateli celkovou potiebu finan¢nich prostfedkil, potfebu cizich zdroji a moznost

jejich zhodnoceni.
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Celkovy proces zpracovani podnikatelského planu pomtize podnikateli ujasnit
si, jaké kroky cinit v jednotlivych oblastech. Pomiize mu zjistit silu konkurence
Vv daném odvétvi, potencidlni trhy, na kterych mtize dany produkt nabizet, zplisoby a
cesty k osloveni zakaznik, vyrobni kapacitu nebo tieba minimalni po¢et zaméstnanct,
potiebnych k zahajeni provozu. Postupnym vypracovavanim podnikatelského planu by
si m¢l podnikatel postupné odpoveédét na tfi zakladni otazky: Kde se nyni nachazi? Kam
se chce dostat? Jak toho chce dosahnout?. (Srpova, 2011)

Vyznam tohoto dokumentu je potieba chapat z pohledu celé spolecnosti a to
nejen pii zahdjeni jeji Cinnosti, ale i v jejim dalSim prabéhu. Jeho pfinos je predevsim
vV pomoci pii definovani podnikatelskych cilii firmy a dale v ur€eni sméru pfi jejich
naplilovani. Neexistuje zadna oficialni forma podnikatelského planu, ktera by
omezovala jeji tvlirce pfi jejich zpracovani, avSak jsou jistad pravidla, podle kterych je
autorovi doporuceno, drzet strukturu podnikatelského planu tak, aby byla jasnd a
logicka. (Fotr, 2005).

Podnikatelsky plan pifedstavuje dokument, ktery by mél popisovat vSechny
vngjsi 1 vnitini faktory pfimo souvisejici se zahdjenim cCinnosti ¢i fungovanim dané
firmy. Dale konkretizuje podnikatelovy budouci zaméry. Jeho zpracovani je podminéno
podnikatelovou invenci, odvahou a flexibilitou. Zejména potom v piipadé malého
podniku nebo mikropodniku, kde naprostd vétSina kli¢ovych rozhodnuti i pravomoci,

lezi na bedrech podnikatele. (Veber, 2005)

3.1.1 Titulni strana

Na titulni strané¢ by mél byt uveden obchodni ndzev a logo firmy (v ptipadé jejich
existence), nazev podnikatelského planu, jméno autora a klicovych osob, zakladateld,
datum zalozeni atd. Dale je doporucené uvést prohlaseni nasledujiciho typu: “Informace
obsazené v tomto dokumentu jsou diivérné a jsou predmétem obchodniho tajemstvi.
Zadna cdst tohoto dokumentu nesmi byt reprodukovana, kopirovana nebo jakymkoliv
zpusobem rozmnozovana nebo ukladana v tistené ci elektronické podobe, bez

pisemného souhlasu autora.” (Srpova, 2011, str.15)
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3.1.2 Exekutivni souhrn

Jedna se o Cast zpracovavnou nejcastéji jako posledni. Rozsahové se pohybuje okolo 3-
4 stran a je urCena zejména potencialnim investortiim. Jejim ukolem je podniceni jejich
zajmu. Ukolem exekutivniho souhrnu tedy je jasné a stru¢né popsani zakladnich bodi
podnikatelského planu (popis podniku véetné cild, potfebny kapitdl a trzni potencidl).
Sekundéarnim tkolem exekutivniho souhrnu je potom navnazeni ¢tendie na jeho dalsi
pokracovani. (Hisrich, 1996)

Jak jsem vySe zminil, exekutivni souhrn v sobé zahrnuje:

e Podnikatelsky zamér — popis podnikani, produktu ¢i sluzby, trhu a
cilové skupiny

e Faktory uspéchu — tady je potfeba zdlraznit nase vyhody, piednosti a
pfidanou hodnotu pro zdkaznika, kterymi pfevySujeme konkurenci

e Podnikové cile — popis zaméru, strategie dosazeni cild, popis

dlouhodobych i kratkodobych cili

V ptipad¢ snahy podnikatele o zafinancovani svého podnikatelského planu investory,
kteti jsou zadani 1 dalSimi zac¢inajicimi podnikateli, nabyvé na vyznamu i tato kapitola.
Pokud tedy budeme pacovat s ptedpokladem, ze zadanym investorim se na stole
hromadi nabidky od zacinajicich podnikatell, nemtizeme ani pfi nejlepsi vili ocekavat,
ze potencialni investor podrobné projde vSechny podnikatelské plany bod po bodu.
Exekutivni souhrn velmi ¢asto slouzi jako dobry pomocnik pfi selekci podnikatelskych
plant. Je tedy jakousi vstupni branou k dalSimu zkoumani planu. Proto se obecné
doporucuje velmi uvazlivé volit slova a nepovazovat tuto kapitolu pouze jako tvod

k dalsimu cteni. (Struck, 1992)

3.1.3 Popis podnikatelské piilezitosti

V této kapitole podnikatel objasni, v em konkrétné¢ vidi svoji podnikatelskou
ptilezitost. Muze jit napiiklad o objeveni nového technologického postupu, nalezeni
mezery na trhu, konstrukéniho feSeni a tak dale. Zakladem uspéchu je ptesvédceni
Ctenafe, ze pravé nyni je nejlepsi okamzik pro realizaci naseho podnikatelského planu a

pravé my pro n¢) mame ty nejlepsi predpoklady. Je nezbytné specifikovat, kdo
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konkrétn¢ nas vyrobek nebo sluzbu potiebuje a cestu, diky které bude nase myslenka
ptevedena do podoby ukazateld, jakymi jsou trzba a zisk. (Srpova, 2011)

V neposledni fadé musime uvést soucasné moznosti zakaznika, které mu ptinasi
soucasna podoba trhu a jaké nové moznosti feSeni daného problému zakaznikovi
pfinese na§ vyrobek nebo nase sluzba.

Soucasti popisu podnikatelské ptilezitosti jsou zejména nasledujici body:

e Popis produktu — v piipadé vyrobki jej urcuje fyzicky vzhled, v piipadé sluzby
zejména jeji vlastnosti. Pokud se jedna o vyrobek, je tfeba ho popsat, objasnit
jeho vlastnosti a jeho ucel. Uvedeme také, zda jde o novy vyrobek nebo
modifikovany vyrobek, ktery je jiz na trhu nabizen.

e Konkurené¢ni vyhoda produktu — Nas vyrobek musi byt lepsi nez konkuren¢ni
nabidky zejména proto, Ze novackovi na trhu nestaci byt stejné dobry jako
ostatni firmy. Podnikatel musi prokazat, ze ptechazi se zajimavé&jsi nabidkou,
zajimavej$i koncepci, lepSim specifickym feSenim problémt pro zakaznika,
profesionalnéjsim servisem atd.

e Uzitek produktu pro zikaznika — Usp&ny podnikatelsky plan nemtize
vzniknout, kdyZ na$ vyrobek nepftinese uzZitek pro zdkaznika. Naprosto klicové
je zdlraznit prospéch plynouci z naSi nabidky pro zdkaznika a divod, proc¢
nenakupovat podobny produkt u konkurence. V tom ptipadé by zakaznici
neméli zadny motiv piejit od firmy, kterou znaji. Proto je tfeba zduraznit, jaky
prospéch mohou mit z nas$i nabidky apro¢ nakupovat pravé u nas a ne u
konkurence. To s sebou samoziejmé nese piedpoklad jisté znalosti o naSich
zakaznicich, dusledné provedenou segmentaci a zacileni na konkrétni trzni
segmenty a trhy, na kterych se chceme orientovat a ve kterych spatiujeme
rastovy potencial. (Podnikatelsky plan a strategie | Businessinfo.cz,

www.businessinfo.cz, 27.1.2016)

3.1.4 Charakteristika spole¢nosti

V této kapitole se zpravidla objevuje piedstaveni spolecnosti, aby bylo ¢tendii jasné,
jaky mé spole¢nost ucel a jak funguje. Méla by zde byt obsazena jak minulost, tak
budoucnost firmy, ve spojeni s jejimi cily a firemni strategii. (Fotr, 2005)
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Pokud podnikatelsky plan vypracovava podnikatel zakladajici novou spolecnost,
m¢éla by charakteristika obsahovat podrobny popis, aby bylo jasné patrné, o jak velky
podnik a s jakym zaméfenim se jedna. Dale by mély informace obsahovat personalni
obsazeni podniku, zkuSenosti podnikatele, planované portfolio vyrobku a sluzeb a

Vv neposledni fad¢ reference. (Korab, 2007)

3.1.4.1 Historie

Nedilnou soucasti charakteristiky firmy je jeji historie. Jde o popsani veskerych ¢innosti
firmy za celou dobu zivotnosti podniku. Zejména potom o finan¢ni ukazatele, které
odkryji finanéni situaci firmy od minulosti do soucasnosti. Dale by mély byt popsany
vyznamené mylniky a uspéchy a vysledky podnikatelské ¢innosti. (Fotr, 2005)

3.1.4.2 Cile firmy, vlastnikii a manaZeru

Dalsi fazi charakteristiky je rozdéleni sledovanych cilt do tii samostatnych oddila, které

budou popsany v dalsich odstavcich.

a) Cile firmy a vlastnika - Investofi a ostatni spolecnosti, které¢ poskytuji kapital,
maji ve zvyku se domnivat, Ze Gispéch a neuspéch firmy je determinovéan
predevs§im jejim vedenim. Pfisuzuji mu dokonce vys§i vyznam, nez jaky jsou
ochotni pfipsat jednotlivym produktlim, technologiim nebo trhim. O Gspésné
realizaci podnikatelského planu rozhoduji pfedev§im odborné schopnosti

managementu.

Z toho dlvodu investofi velmi dikladné provefuji management firmy a
jeji zaméstnance. Usp&$nost mozného zisku zdroji bude tedy zavisla na
ptitomnosti lidi, ktefi jsou schopni podnikatelsky plan realizovat. V ptipadé, Ze
investor nabude dojmu, Ze je potfeba management kvalitativné ¢i kvantitativné

doplnit, je i v nasem zajmu mu vyhovét a piislusné odborniky angazovat.

b) Cile firmy — Definujeme vizi, pfedstavu o tom, kam chceme, aby firma

sméiovala, a kam ocekavame, Ze by se mohla v daném casovém horizontu
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posunout. Od takto vytvorenych vizi odvodime cile firmy. Je nutné, aby cile
firmy mély vlastnosti tzv. SMART:

e Specific — specifické, presné popsané

e Measurable — méfitelné

e Achievable — atraktivni, akceptovatelné

e Realistic — realne

e Timed — terminované.

c) Cile vlastnikii a manaZeri firmy — vzhledem ktomu, ze v téhle casti se
vyskytuji vlastnici a nejklicovéjs$i osobnosti firmy, je tato ¢ast charakteristiky
firmy pod zna¢nym drobnohledem investori. Mimofadny vyznam pro uspéch
firmy ptikladaji investofi zejména klicovym osobnostem. Neziidka se vyskytuje
tvrzeni, Ze vynikajici vedeni s primérnym produktem je lepsi, nez Spatné vedeni
s nadstandardnim produktem. Pfi piedstavovani vlastnikii a klicovych osobnosti
za¢iname vzdélanim a zkusSenostmi dosazenych v fidicich funkcich. Neni nutné
zahrnovat celé Zivotopisy, ty patii spiSe do pfiloh. Rozsah charakteristik u
jednotlivych osob zavisi zejména na jejich ocekdvaném vlivu na uspéch

podnikatelského planu.

Castou zkuSenosti investorti je, Ze znatné mnozstvi projekti je
odsouzeno k neuspéchu z duvodu nedisledného prodiskutovani cilti firmy, jejich
vlastnikii a klicovych manazeri. To se nasledné projevuje v celé¢ tadé
navazujicich rozhodnuti. Naptiklad rozhodnuti o organizacni struktufe, o
realizaci strategické zakazky a podobné. To je tedy divodem, proc jsou investoii
pfi procitani této kapitoly pozorni. (Podnikatelsky plan a strategie |

Businessinfo.cz , www.businessinfo.cz, 27.1.2016)

3.1.4.3 Dalsi pracovnici firmy

Nyni popiSeme organizaci firmy, uvedeme, kolik firma bude potfebovat zaméstnanctl,
jejich kvalifikaci a vékové slozeni. Ukoly a kompetence vztazené k jednotlivym
pozicim uvedeme v popisech pracovni naplné, které budou obsahovat podle Srpové

(2011) nésledujici prvky:
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e (Charakteristika zaméstnance a popis pracovniho mista
e (Odborné pozadavky na zaméstnance
e Organizacni zaclenéni pracovniho mista, vztahy nadfizenosti a podfizenosti

e Kompetence a piislusné pravomoce (odborné a delegované)

3.1.4.4 Poradci

V ramci podnikatelského planu se doporucuje alespon nejdilezitéjsi firemni poradci.
Zapojeni odbornych poradcii nebyvé investory vnimano jako slabost, nybrz jako dikaz
vysoké profesionality. Jako ptiklad mizeme uvést danové ¢i pravni poradce nebo
zapojeni reklamnich agentur v ramci propagace firmy. M¢lo by byt vysvétleno, jakymi
ukoly a v jakém ¢asovém rozsahu budou poradci povéteni. Dale by méla byt uvedena
vyska nakladd, spoluprace s poradci a jeji forma. Cetnost a pravidelnost spoluprace je

individualni danému oboru podnikéni. (Srpov4, 2011)

3.1.5 Analyza trhu, konkurence a okoli

Pokud mluvime o ¢innosti analyzovani jako takové, mizeme s jistotou tvrdit, ze se s ni
¢lovek setkava kazdy den. At fes$i matematicky ukol, vstoupi do nezndmé budovy nebo
se ztrati. Tato dovednost se podnikateli hodi 1 ptfi zakladani nového podniku. Jesté nez
vstoupi na trh, musi zanalyzovat chovani zakaznik, pfesycenost trhu a zjistit, jestli na
trhu neexistuje néjakd mezera, kterou by mohl nasledné zaplnit. Je dulezité predem
rozhodnout, na jaky trh chce podnik vstoupit, jaké okolni vlivy mohou ovlivnit
poptavku a jestli existuje na trhu potencidl ristu poctu moznych zakaznikt. Do analyzy
trhi se fadi analyza okoli podniku, zkoumani vnéjSiho a vnitiniho prostfedi, silnych a
slabych stranek podniku. Ddle je nutné poznat své konkurenty a to zejména ty, ktefi
maji v daném oboru nejvétsi trzni podil. V neposledni fadé si podnik pomoci
segmentace musi zvolit cilové segmenty, které chce oslovit. (Struck, 1992)

Twviirci podnikatelskych pland, kteti pfichazeji s novymi prevratnymi produkty,
se Casto domnivaji, ze pro né¢ v daném segmentu neexistuje konkurence. Ve vétSing
ptipadd se vsak vSichni myli. Dlivodem téchto omylil je skutecnost, ze urcity problém je
mozné vyresit vice zpusoby. Napiiklad to, ze naSe spolecnost vlastni nejmodernéjsi

autobus jeSté¢ neznamena, Ze si cestujici vybere naSi spole¢nost, protoze kromé
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autobusové dopravy jesté existuji alternativni zpUsoby, jako je jizda autem, vlakem
nebo cesta letadlem. Proto je pii zpracovani podnikatelského planu dilezité provést
dikladnou analyzu konkurence. V prvnim kroku urc¢ime firmy, které piisobi na stejnych
cilovych trzich a prodéavaji ty samé nebo velmi podobné produkty. Témto konkurentim
se fika tzv. “skutecni konkurenti®. Vedle téchto spolecnosti existuji i dalsi, které nemusi
predstavovat okamzitou konkurenci, ale mohou se ji brzy velmi snadno stat. To jsou
tzv. “potencialni konkurenti.“ (Srpova, 2010)

V piipadé, ze se pohybujeme na velkém trhu, kde plsobi velké mnozstvi
konkurentti, nema smysl sledovat kazdého sebemensiho konkurenta, a to i z casovych
nebo finan¢nich divodi. Proto ndm pomize rozdéleni konkurentli na hlavni a vedlejsi.
Hlavnimi konkurenty jsou potom firmy, které se velmi podobaji nasi firm¢ a hraji na
trhu velmi vyznamnou roli. Dal$im krokem je poznéni konkurencnich piednosti a
nedostatkt. Je potieba vyhodnotit zejména Kritéria, jakymi jsou podil na trhu, kvalita
vyrobki, sluzby zakazniktum, rist, obrat, prodejni cesty, zakaznici, ceny a tak dale. Na
zaklad¢ takto provedeného srovnani konkurenti mizeme urcit konkurencni vyhodu

jednotlivych firem. (Srpova, 2011)

Obrazek 1 Matice identifikace konkurenti
Zdroj: Vlastni prace

Hodne
Potenciilni . - .

= konkurenti SE R e
= o s
g = =S
: = . =3
S Konkurenti Neprimi s
7] v zarodku konkurenti

Milo

Podobnost schopnosti
Jak jsem se jiz zminil vySe, v ramci problematiky analyzy trhi vystupuji potencialni
a skute¢ni konkurenti. Aby problematika byla pochopena komplexn¢, musime jesté tyto

pojmy doplnit o nékteré dalsi, viz. obrazek ¢.1
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Matice je zalozena na dvou faktorech:
e Spolecny trh — do jaké miry si konkurenti konkuruji na spole¢nych trzich.

Jak moc se ptekryvaji jednotlivé trhy, na kterych jednotlivych konkurenti
podnikaji. Pokud budeme definovat trh z hlediska potieb zakazniku, dostane
se nam $ir§iho vymezeni trhu, nez je tomu pii vyrobkovém definovani trhu.
Diky pochopeni tohotu faktoru pozname, kdo je nasim piimym a kdo
nepfimym konkurentem.

e Podobnost schopnosti — podobnost v silnych strdnkach posuzovanych
firem. Tento faktor vyjadfuje schopnost pfislusnych konkurentti uspokojit

potieby sledovaného trhu, a to jak nyni, tak i v budoucnu.

Konkurenti, ktefi si zaslouzi nasi nejvét§i pozornost a ktefi pro nas predstavuji
nejveétsi nebezpeci, jsou piimi konkurenti. Takovi konkurenti boduji na obou osach
matice vysoko, zatimco firmy s podobnymi schopnostmi, které neoperuji na stejném
trhu, jsou oznaCovany jako potencidlni konkurenti. Firmy, které nejsou naSimi
konkurenty v soucasnosti a na obou osach se pohybuji nizko, je vSak tfeba také
monitorovat, a to zejména kvili pfipadnym zménam v jejich aktivitdch v budoucnu.
V¢Etsi pozornost je tieba vénovat poslednimu typu konkurentt, tzv. “nepfimym.* Takovi
konkurenti se vyskytuji na naSem trhu, avSak skore v podobnosti schopnosti je male.
V soucasnosti pro nas predstavuji sice jen konkurenci neptimou, ale v ptipadé jakékoliv

vyznamné zmény, se mohou stat nasimi pfimymi konkurenty. (Blazkova, 2007)

3.1.5.1 SWOT analyza

Je jednoduchym nastrojem pii stanovovani firemni strategické situace smérem
K vnitinimu a vnéj§imu prostiedi. Jejim vysledkem je souhrn informaci o silnych a
slabych strankach spole¢nosti a také o moznych hrozbach a ptileZzitostech.

Diivodem tvorby SWOT analyzy je jednak urceni si silnych stranek a jejich
nasledné podporovani. Dulezité je vSak také uv€domit si redlné své slabé stranky a
nasledna snaha je co nejvice omezit. SWOT analyza se také pouziva k vyuziti
prilezitosti okoli a ke snaze predvidat a jistit se proti pfipadnym hrozbam. Pouze

ucelnym vyuzivanim vSech téchto ¢ty vyhod SWOT analyzy dosdhneme konkurencni
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vyhody nad ostatnimi. Nutnym ptedpokladem je dostatek kvalitnich a relevantnich
informaci, jak z firmy, tak jejiho okoli. (Veber, 2005)

Je zapottebi rozlisit silné a slabé stranky od pftilezitosti a hrozeb. Protoze jak
praxe prokdzala, jejich Castd zdména vede k nepfesnym vysledkiim a do jisté miry mize
znehodnotit piinos podnikatelského planu. Proto je tfeba mit na paméti, ze silné a slabé
stranky se vztahuji pouze k vnitini situaci firmy, kdy se vyhodnocuji ptredev§im zdroje
firmy a jejich vyuziti a plnéni cilt firmy. Zatimco piilezitosti a hrozby vyplyvaji z tak
zvaného makroprostredi, tedy vnéjSiho prostiedi, které danou firmu obklopuje a plisobi

na ni za pomoci nejruznéjsich faktort. (Kozel, 2006)

Obréazek 2 SWOT matice
Zdroj: Vlastni prace

Silné stranky Slabé stranky

PrileZitosti Hrozby

Pii vypracovavani SWOT analyzy sepiSeme silné a slabé stranky, pfileZitosti a
hrozby do ¢tyf kvadranti viz obrazek ¢.2 a do kazdého z kvadrantti umistime jeden ze
¢ty pojmi. Do kazdého z kvadrantli napiSeme takovy pocet faktort, ktery bude
dostacujici vzhledem k rozsahu nasi analyzy. (Kozel, 2006)

Aby SWOT analyza plnila spravné svoji roli v procesu tvorby strategie, musi jeji
aplikace smétovat také k predikci vyvojovych trendii ve vnéjSim okoli a v situaci uvnit
firmy a jejich vzajemné interakci. Kombinace potencialnich piilezitosti a hrozeb spolu
se silnymi a slabymi strdnkami umoziiuje zvazit Ctyfi rGzné strategie, které muze

spole¢nost vyuzit. (Sedlackova, Buchta, 2006)

e Strategie SO (Strenghts and Opportunities) — firmé se nabizi n¢kolik pfilezitosti
zokoli a zaroven sama oplyvd mnoZstvim silnych stranek, které jenom

podporuji vyuzivani téchto prilezitosti. Aby doSlo k co nejlepSimu vyuziti
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ptiznivych okolnosti, méla by byt zvolena rlstova az agresivné orientovana
strategie. Jednd se o ofenzivni pfistup a pochopitelné je nejvice zadanou
strategii;

e Strategie ST (Strenghts and Threats) — firma ma nékolik silnych stranek, ale ty
jsou do zna¢né miry brzdény nepiiznivymi okolnimi vlivy. Pfedpokladem této
strategie je stfet silnych stranek s hrozbami. Nutnym pfedpokladem této
strategie je co nejvetsi vyuziti silnych stranek a minimalizace hrozeb. Firma,
Kterd se ocitne v této situaci, musi co nejdiive identifikovat hrozby a za pomoci
svych silnych stranek je pretransformovat v pfileZitosti. PouZiti tohoto zptisobu
je oznacovano jako “diverzifikacni strategie.*

e Strategie OW (Opportunities and Weaknesses) — firm¢ trh ptipravil velky pocet
ptilezitosti, avSak je v pozici, ze se musi vypotfadat s mnozstvim svych vlastnich
slabych stranek. Tato strategie zdlraznuje co nejvyssi vyuziti prilezitosti tak,
aby doslo k piekonani co nejvétsiho poctu slabych stranek. Cilem této strategie
je dusledna eliminace slabych stranek a vétsi vyuziti piilezitosti.

e Strategie WT (Weaknesses and Threats) — firma se nachéazi v nejhor$i mozné
situaci, tedy pfevazuji slabé stranky a okoli soucasné nabizi velké mnoZstvi
rizikovych faktort. Cilem strategie je minimalizace jak slabych stranek, tak
rizik. Tim padem se stava strategie ve skrze obrannou a defenzivni. Pfi jejim
vyuzivani Casto dochazi k uzavirani kompromisii a opousténi urcitych pozic.

(Srpova, 2010)

3.1.5.2 Porteriiv model konkurencniho prostredi

Jedna se o velmi Casto uZzivany nastroj analyzy oborového okoli podniku. Model
vychdazi z ptedpokladu pusobeni firmy na urcitém trhu, pti¢emz jeho strategicka pozice

je ur€ovana zejména pisobenim péti zakladnich faktort (Jakubikova, 2012)

e Vyjednavaci silou zakazniki

e Vyjednavaci silou dodavateli

e Hrozbou vstupii novych konkurenti
e Hrozbou substituti

« Rivalitou firem piisobicih na daném trhu
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Obrézek 3: Porteriv model konkurenéniho prostiedi
Zdroj: Vlastni prace
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3.1.5.3 PESTEL analyza

Pestel analyza nam pomaha lépe pochopit §ir$i okoli organizace, zkouma takové
spoleCenské vlivy, které plisobi na mikroprostiedi jako celek, a zaroven ovliviji i
vnitini prostiedi firmy. Mezi né patii vlivy politicko-regulativni, ekonomické, technické
a technologické, kulturni, historické, geografické, demografické, spoleenské, etické,
pfirodni podminky a mnoho dalsich.

Zmény v jednolivych vyse uvedenych veli¢inach maji velky vliv na vyvoj daného
trhu. Pro spolecnosti ptisobici na trhu je nezbytné rozpoznat budouci trendy a silu jejich
mozného vlivu na ¢innosti firmy. Zaroven je nutné pfipravit podminky k jejich lepSimu
vyuziti a bariéry, které pomohou oslabit moZné hrozby.

Nejbézné&ji se pro oznaceni sil makroprostredi pouziva zkratky PEST, ale vyuziva se
také PESTEL, kterou pouziji pro potieby této diplomové prace. Vyznam jednotlivych
pismen v nazvu analyzy je nasledujici (Jakubikova, 2012):

e P —politicko-pravni

e E —ekonomické

e S —socialné-kulturni

e T —technické a technologické

e EL —ekologické.
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3.1.6 Realiza¢ni projektovy plan

Realiza¢ni projektovy neboli operacni plan je vlastné casovym harmonogramem vsech
¢innosti. Stanovuji se vSechny nejdulezitéjsi ukoly a urcuji se terminy, kdy jich ma byt
dosazeno. K tomuto planovani lze vyuzit mnoho riznych druhii diagramii. Jako ptiklad

muzeme uvést Ganttiv diagram. (Koréab, 2007)

3.1.7 Organizacni plan

V této fazi podnikatelského planu je tieba popsat formu vlastnictvi firmy. Musime zde
uvést klicové pracovniky podniku, jejich dosaZené vzdélani a praktické zkuSenosti. Je
potieba urcit kompetence, zodpovédnosti, nadiizenosti a podiizenosti. To vSe graficky
znazornime pomoci organizaéni struktury. V ptipadé mikropodniku ptisobi tato kapitola

zcela zbyte¢nym dojmem a jsou zcela dostacujici informace o vlastnické struktute.
Organizac¢ni plan by mél odpovidat na tyto otazky (Korab, 2007):

e Jak vypada organizaéni struktura podniku?
e Jaké jsou pozadavky na znalosti personalu?
e Jaké druhy znalosti a dovednosti potiebuje pro podnikéani podnikatel?

e Jakym zplsobem je zabezpecen informacni tok ve firmé?

3.1.8 Finan¢ni plan

Jednou ze zakladnich soucasti podnikatelského planu je podnikatelskd rozvaha neboli
finan¢ni plan. Finacni plan se vytvari pro potieby konkretizace financi na nakup
nezbytné nutnych strojli, zafizeni a vybaveni, bez kterych nelze zahajit podnikatelskou
¢innosti. Zarovenl ndm finan¢ni plan pomuize rozklicovat, zda jsme svym podnikdnim
schopni pokryt nédklady a dosahovat zisku. (Podnikatelsky zamér - finanéni plan
podnikani - iPodnikatel.cz, www.ipodnikatel.cz, 27.2.2012)

Finan¢ni plan se sklad4d ze dvou ¢asti, a to ze zakladatelského a provozniho
rozpoctu. V ramci zakladatelského rozpoctu je nutné shrnout veskeré vydaje, které
podnik potiebuje k rozjezdu projektu a zaroven naklady a vynosy spolu s vydaji a

ptijmy v prvnim roce. V ptipadé provozniho rozpoétu je potieba stanovit si rozpocet
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na zacatku kazdého ucetniho obdobi. V pfipad¢ tvorby podnikatelského planu na jiz
existyjici firmu je mozné vychéazet ze skutecnosti minulého obdobi a zahrnout do n¢j
planované zmény. Dale pribézné sledovat skutecné vydaje a firmy v pribéhu celého
roku. Stranku vynost a nakladi potom muze sledovat systém nebo ucetni oddéleni. (15
krokd, jak sepsat podnikatelsky plan — Poradna — Jobs.cz, www.jobs.cz, 30.4.2013)
nutnost vychazet z ostatnich ¢asti podnikatelského planu a dosahnout tak celkového
souladu. Finan¢ni plan musi ostatni Casti podporova a zaroven byt jimi podporovan.
V piipad¢ sepisovani podnikatelského planu pro jiz existujici firmu je dobré zminit
historické finan¢ni ukazatele alespon za posledni dva roky podnikéni.

Dulezitou zasadou, kterou by se mél podnikatel pifi vypracovavani
podnikatelského planu fidit, je vypracovani finan¢niho pldnu na celé obdobi, pro které
planuje Cerpani z cizich zdroji. (Podnikatelsky zamér - finan¢ni plan podnikani -
iPodnikatel.cz, www.ipodnikatel.cz, 27.2.2012)

Je velice dilezité dat si pozor na rozdil mezi nakladem a vydejem a mezi
pfijmem a vynosem. Velmi casto byvaji tyto polozky v podnikatelském planu
zamé&novany. Vydaj je ¢astkou, ktera byla zaplacena z G¢tu nebo z pokladny za materidl,
z firmy odesly penize za fakturu k dodavateli. Zatimco naklad na vyrobu zahrnuje nejen
samotny vydaj za material a spotifebu energie, ale také nadklady na vynaloZenou pracovni
silu, investice do reklamy nebo zaplacené pojistné.

V piipad¢ piijmi a vynosi tkvi nejvétsi rozdil v tom, ze u piijmu jsme castku
obdrZeli na cet nebo do pokladny za prodej zbozi (odbératel nam dorucil penize za
odebrané zbozi a v okamZziku pfipsani Castky na Ucet se jednd o pfijem). OdliSnost
vynosu spocivd v tom, ze ndm ucetné vznikl uz ve chvili, kdy jsme zbozi zabalili,
odeslali a wvystavili fakturu. Vynos tedy vznika jiz pii dokonceni vyroby nebo
vyfakturovani. Casovy nesoulad mezi vynosem a piijmem je nejlépe vidét ve vykazu
ziski a ztrat a vcash flow. (Podnikatelsky plan_krok za krokem_web.pdf ,

WWWw.csas.cz, 21.7.2014)

3.1.8.1 Pomérové ukazatele finan¢ni analyzy

Pomoci téchto ukazatelli by mél podnikatel presvédcit ctenare podnikatelského planu o

jeho efektivnosti. Mezi né patii ukazatelé likvidity, zadluzenosti, rentability a aktivity.
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Zapomenout by se ur¢it¢ nemélo ani na vypocet bodu zvratu. Tzn. Zjistit takové
mnozstvi produkce, pii kterém se trzby rovnaji ndkladim a vyroba ptestava byt
ztratova.

Vypocet poméru zisku po zdanéni a sumy vlastniho jméni zajist'uje rentabilita
vlastniho kapitalu neboli ROE.
Rovnice 1: ROE

ROE = zisk po zdanéni/ z vlastni kapital

Analyza bodu zvratu (Break even point), nam pomuze spocitat mnozstvi
produkce, pii které se trzby rovnaji nékladiim. Pfi pfevySeni tohoto bodu jiz firma
vytvari zisk.
Rovnice 2: Q(BZ)

Q(BZ) =FN/(P—VN)

Q(BZ) — produkce v bod¢ zvratu
FN — fixni néklady
P — cena za jednotku produkce

VN — variabilni ndklady na jednotku

Obréazek 4: Analyza bodu zvratu
Zdroj: Vlastni prace

néklady, K4
triby s lrZby
zisk/ztrata (KE) ‘,‘ -
. -~
Vi -~ celkové naklady
-
/ -
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3.1.8.2 Rozvaha

Uspéch firmy na trhu je ovlivnén mnoha faktory, mezi které patfi i majetkové-finanéni
aktivita. Jedna se o schopnost podniku vytvofit a udrzovat optimalni pomér mezi
majetkem a pouzivanymi financnimi zdroji podniku. Majetek podniku predstavuji
aktiva, tedy véci, prava a jiné majetkové hodnoty, které slouzi k provozovani podniku
nebo vzhledem ke své povaze maji tomuto tcelu slouzit. Vlastni kapital a cizi zdroje
predstavuji pasiva podniku. Jedna se o nezbytné zdroje k tomu, aby podnik ziskal
potiebna aktiva.

Rozvaha je pisemny piehled vétSinou ve formé uctu, na jehoz debetni strané je
zachyceno slozeni majetku podniku (aktiva). Na kreditni stran¢ jsou zachyceny vSechny
finan¢ni zdroje (pasiva). Finan¢ni zdroje obsazené v rozvaze jsou zachyceny K ur¢itému
okamziku stejn¢ tak, jako majetek, ktery je ztéchto zdroji financovan. Zakladem

zobrazeni rozvahy je bilan¢ni rovnice, ktera vyjadiuje rovnovahu aktiv a pasiv.

(Martinovicova, 2014)

Tabulka 1: Rozvaha
Zdroj: Vlastni prace

Pohledavky za vlastni kapital
Dlouhodoby majetek
Dlouhodoby nehmotny majetek
Dlouhodoby hmotny majetek
Dlouhodoby finan¢ni majetek
ObéZna aktiva

Zasoby

Dlouhodobé pohledavky
Kratkodobé pohledavky
Kratkodoby finan¢ni majetek

Casové rozliSeni

Vlastni kapital

Zékladni kapital

Kapitalové fondy

Fondy tvotené ze zisku

Vysledek hospodateni minulych let
Vysledek hospodatreni bézného tcetniho roku
Cizi zdroje

Rezervy

Dlouhodobé zavazky

Kratkodobé zavazky

Bankovni véry a vypomoci

Casové rozliSeni
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Primarni funkci rozvahy je poskytnout ptehled o majetku podniku, jeho struktuie a
finan¢nim kryti, k ur¢itému datu. Pomoci pravnich piedpisu je stanoveno, k jakému
datu musi podnik rozvahu vyhotovit. Z tohoto hlediska rozliSujeme nasledujici téi druhy

rozvah (Martinovicova, 2014):

e pocatecni rozvaha — pfi zaklddani podniku;
e fadna rozvaha — mési¢né nebo ke konci roku;

e mimotadna rozvaha — pfi fiizi rozd€leni podniku nebo jeho likvidaci.

3.1.8.3 Vykaz zisku a ztrét

Prezentace o vynosech a nakladech spolecnosti za urcité obdobi, napiiklad za mésic ¢i
rok prezentujeme Vv podnikatelském planu pomoci vykazu zisku a ztrat, nékdy zvany
hospodateni firmy, a tim je ¢isty zisk spole¢nosti. Vysledovka ma logicky vystavénou
strukturu, abychom mohli snadno vysledovat, jak ptsobi jednotlivé €innosti na zisk
spole¢nosti. Na zacatku jsou vzdy trzby, od kterych se nasledné v postupnych krocich
odecitaji takové polozky, jakymi jsou dang, Urokové a provozni, jednorazové nebo
nepravidelné néklady a to az do t€¢ doby, nez dojdeme k Cistému zisku. (Gladis, 2005)

Sestavovana vysledovka mlize mit dva druhy feSeni:

e horizontalni podoba — vynosy a naklady se vykazuji odd€lené a stoji proti sobg¢;
o vertikdlni podoba — umoziuje zjistit hospodaisky vysledek za dil¢i Cinnosti,

po stupnich.

Jak rozvaha, tak vykaz zisku a ztrat jsou zobrazenim dvou stranek toho samého
ekonomického jevu, a to jednak majetku a vysledku dosazenych v dusledku jeho
pouzivani. Pravé z toho divodu jsou propojeny prosttednictvim vysledku hospodateni.
Ten tedy Ize provést dvéma zpusoby. Jednak z rozvahy a jednak z vykazu zisku a ztraty

a to vzdy se stejnym vysledkem.
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Analyza vykazu ziskt a ztrat zobrazuje vynosy V podniku jako penézni ocenéni

vyrobkl ¢i sluzeb za urcité obdobi v péti skupinach:

e trzby z prodeje zbozi;

e trzby z prodeje vyrobki a sluzeb;
e provozni vynosy;

e finan¢ni vynosy;

e mimofadné vynosy.

Podobn¢ jako vynosy jsou pomoci vysledovky sledovany také naklady, které
s vykazovanymi vynosy souviseji. Vykaz ziskl a ztrat zahrnuje i jednostranné naklady
¢1 vynosy, ¢imz je zajiSténa moznost zjistit vysledek hospodaieni daného obdobi ve
stupnich jako jsou napfiklad obchodni marze, provozni, finan¢ni, mimotadné a celkové

vysledky hospodateni. (Martinovicova, 2014)

3.1.8.4 Cash flow

Jde o ucetni vykaz, ktery srovnavd formou bilancovani zdroje tvorby penéZnich
prosttedkll (pfijmy), sjejich vyuzitim (vydaji) za urcité obdobi. Pomoci cash flow
posuzujeme skutecnou finan¢ni situaci spole¢nosti. Cash flow nam odpovida na otazku:
Kolik penéznich prostredkli podnik vytvofil a k ¢emu je vyuzil.

Piehled o penéznich tocich v analyze cash flow zobrazuje informace o tocich
Vv pribehu urcitého ucetniho obdobi. Za penézni toky v rdmci cash flow povazujeme
piijmy a vydaje a to v podobé penéznich prostiedkll a jinych penéZnich ekvivalenti.
PenéZni prostfedky jsou piedevSim hotovost, penéZzni prostfedky na G¢tu a penize na
cesté. Za penéznimi ekvivalenty se obecné povazuje kratkodoby likvidni majetek, ktery
je mozno s men$imi transak¢nimi ndklady v dohledné dobé& pfeménit v predem znamou

rowr

penézni ¢astku.

v v

Vykaz mizeme rozd€lit na tfi ¢asti (Rickova, 2015):

e provozni ¢innost — V této Casti zjistujeme, do jaké miry vysledek hospodareni
odpovidd skutecné vyd€lanym penézim a zaroven do jaké miry ovliviiuje

pracovni kapital produkci penéz;
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e investicni ¢innost — ukazuje ndm vydaje na pofizeni investicniho majetku a
strukturu téchto vydajii, rozsah ptijmu z prodeje investicniho majetku;

e finan¢ni ¢innost — zde hodnotime vnéjsi financovani a v jeho ramci pohyb
dlouhodobého kapitalu. Jedna se predev§$im o splatky, piijeti dalSich uvérd,

penézni toky (zvySovani vlastniho jméni, dividendy, atd.)

Ugetni principy vyzaduji vykazovat vynosy v okamziku vzniku a k nim pfifazovat
néklady s nimi souvisejici a to bez ohledu na piijmy a vydaje, které se s nimi poji. To je
divodem, pro¢ se vynosy a naklady pokazdé nemuseji shodovat se skute¢nym pfilivem
a odlivem penéz. Skutecné pohyby penéz byvaji skryty na penéZnich Uc¢tech a neni
Z nich mozné vy¢ist pti¢iny toku penéz.

Vykaz cash flow mizeme sestavovat pomoci nasledujicich dvou metod:

e piima metoda — sleduje pfijmy a vydaje za obdobi; pouziva se pfi mimoucetnim
zpracovani prehledu cash flow; sleduje toky penéznich prostfedkil na uctech a
vytvaii vykaz cash flow; Casto se vyuziva u malych podnikli pro operativni
management financovani;

e nepiimd metoda — vyuziva zisku, ktery ptedstavuje vazbu mezi rozvahou a
vysledovkou a pohotovych financnich prostiedkil, které predstavuji vazbu mezi cash

flow a rozvahou.

Rovnice 3: nepifima metoda cash flow
Cisty zisk
+ naklady neznamenajici penéini vydaj
— vynosy neznamenajici penéini ptijmy

= cash flow (rozdil vydaji a prijmi)

Cash flow se nejcastéji pouziva (Martinovicova, 2015):

e ve finan¢ni analyze pfi vyhodnocovani finan¢ni stability spole¢nosti a pfi¢in
zmén stavu penéznich prostredk;

e v ramci kratkodobého planovani penéznich piijmu a vydaji;

e pii sestavovani finan¢nich vyhledi podniku ve sttednédobém a dlouhodobém
horizontu,

e Vvramci hodnoceni finan¢ni efektivnosti investinich variant; pfi stanovovani

zakladu trzni ceny podniku
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Vyhodou pfi sestavovani cash flow je fakt, Ze neni ovlivnéna metodou odpisovani
majetku, protoze pii pouziti zrychleného i rovnomérného odpisovani vykaze ucetni
jednotka stejné penézni toky. Naopak vysledek hospodaieni se mize do zna¢né miry
lisit, protoze ucetni odpisy nejsou spojeny s pohybem penéznich prostiedkt. (Rickova,

2015)

3.1.9 Pilohy

Rozsah ptiloh nema pevnou strukturu, je zavisly na oboru podnikani a konkrétni firme.
V krajnich pfipadech mize mit i nékolik desitek stran. V rdmci omezeni poctu stran této
kapitoly 1ze nékteré odklady z ¢asti umistit do seznamu a ten nasledné piipojit k ptiloze
s poznamkou, ze uvedené podklady jsou k dispozici. Do priloh je nutné uvést

nasledujici dolozky:

e zivotopisy klic¢ovych osobnosti,

technické vykresy; obrazky vyrobkd,

e prospekty; analyza trhu; zpravy, ¢lanky a pojednani z novin a ¢asopisu o trhu a
produktu,

e Vvypis z obchodniho rejstiiku,

e podklady z finanéni oblasti; dtlezité smlouvy,
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4 Analyza problému a soucasné situace

Podstatou této casti prace bude predevSim sbér relevantnich informaci popisujici

zkoumanou problematiku a nasledné analyzovani ziskanych informaci. Na zakladech

analyzu budou posléze navrzena konkrétni opatifeni, ktera by méla mit za cil dopomoci

dal§imu rozvoji podniku.

4.1 Exekutivni souhrn

Nézev a sidlo firmy

Navratil Team s.r.o.

Brnénska 27¢

682 01 Vyskov Czech Republic
IC: 28358767

DIC: CZ28358767

Podnikatelsky zamér

Popis podnikini a produkti — V soucasné dobé se firma zabyva vyrobou
kvalitniho sportovniho obleceni a sportovnich drest. Vyrdbi hokejové,
fotbalové, florbalové, cyklistické dresy, dresy pro paintball, americky fotbal a
mnoho dalich sportovnich odvétvi. Dresy dodava jak ve standardizovanych
designech, tak dle individudlnich kritérii zdkaznikli. Veskeré sportovni dresy a
sportovni obleCeni vyrabi firma =z kvalitnich a osvédcenych materidlt
s maximalnim diirazem na kvalitni zpracovani, design a uzivatelsky komfort.
Popis latek je realizovan formou sublimaéniho tisku, coz zaruCuje nejvyssi
moznou kvalitu tisku a maximalni stalost barev.

Popis trhu — firma pusobi na vyskovsku, kde nema velkou konkurenci, vyjma
dvou nejmenovanych firem. Zaroveni vSak misto jeji pusobnosti neni
nejvyznamnéj$§im odbytistém firemnich produkti. Firma mé& vice nez
patnactilet¢é  zkuSenosti s vyrobou a prodejem sportovniho obleceni

s celoevropskou pusobnosti. Své produkty dodava sportovnim klubiim
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v Rakousku, Némecku, Svycarsku nebo Dansku. V minulosti se podilela na
tvorbé drest pro oba letosni finalisty nejvyssi Ceské hokejové soutéze Spartu
Praha a Bilé Tygry Liberec.

e Popis cilovych skupin — mezi hlavni cilové skupiny, které firma oslovuje, patii
profesionani sportovni kluby a sdruzeni napii¢ nejpopularnéjSimi evropskymi
sportovnimi odvétvimi. Vzhledem k neustdle rostouci oblibé obyvatelstva
V organizovaném amatérském sportu, se na tomto poli otvirda moznost ucinnéji
oslovovat také amatérska sdruzeni a snazit se vychazet vstfic i jejim
individudlnim pozadavkim a skromnéjSim prostfedkiim. V posledni dobé se
firm¢ diky jejim kontaktim podafilo UspéSn€ oslovit n€kolik amatérskych
druzstev a zasobit je svymi produkty. Spole¢nost si uvédomuje, ze diky
masovosti sportu, jsou moznosti odbytu mezi amatéry obrovské a vyznamné;jsi
prinik na tento trh je tak pro firmu velikou vyzvou. Vedeni firmy déle zvazuje
rozsifeni nabizenych produktl také do nékterych dalSich sport. V neddvné dobé
se navic firm¢ podafilo navazet velmi zajimava obchodné partnerstvi s Sipkafi a
sportovnimi stielci, které se dle slov majitele jevi ekonomicky velmi vyhodné a

trzné velmi malo obsazené.

Faktory uspéchu

a s nimi spojené navazané, jiz fungujici obchodni kontakty. Firma neni Zivotné€ zavisla
na novych feSenich, objevovani novych trhti a ziskavani novych kontakti. V krajnim
ptipade je schopna né&jakou dobu fungovat samospadem, na zakladé vztahi z minulosti.
OvSem pro jeji dalsi rlst a rozvoj je podstatné napliovat vizi spolecnosti a dale se
rozvijet.

Vzhledem ktomu, ze firma pouziva vysoce kvalitni technologie vyroby a
materidly, je nutné snazit se drzet ceny vstupil na pfijatelné trovni, aby nebylo nutné
dramaticky zvySovat ceny vystupu, které s sebou nese riziko ztraty zakaznika. Ceny
vyrobkd firmy jsou nastaveny lehce nad priimérem obvyklym na daném trhu. Avsak
kvalita vyrobkll, doprovodnych sluzeb a striktni dodrzovani terminti dodéni firmé ¢asto

zékazniky vraci 1 od levnéjsi a méné kvalitni konkurence.
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Podnikové cile

Firma Navréatil Team chce byt stabilni a respektovanou firmou zejména na tuzemském a
sttedoevropském trhu. V pfipadé piiznivych trznich podminek samoziejmé nehodla
svoji expanzi nijak brzdit. V dlouhodobéjsim horizontu by radi rozsifili svoji vyrobu o
dalsi sportovni odvétvi, respektive vyrobu sportovniho obleceni pro tato nova odvétvi.
Velmi zajimavé se jevi rozsifeni vyrobkového portfolia pro sportovni stielbu a Sipky.
Nemén¢ dulezitou vizi je pro firmu vyraznéjs$i prinik do amatérského sportu, jak jiz
bylo zninéno vyse.

Firma si uvédomuje, Ze primarnim cilem musi byt uspokojeni pozadavku
zakaznikd, ze kterého potom dalsi cile logicky plynou. Splnéni vysokych naroku
zakaznik® hodla zajistit investicemi do zkvalitnéni a rozsifeni vyroby. Dalsim cilem je
potom udrZzet stavajici kvalifikované, zaskolené a spolehlivé zaméstnance, kterym chce
nabidnout odpovidajici podminky a prostfedi. Ve vztazich s vlastnimi zaméstnanci ma
firma prokazateln¢ mezery, coz dokazuje série neddvnych piechodii nékolika
zaméstnanci  k nedaleké konkurenci. V souasné dobé firma intenzivné hleda
schopného grafika pro doplnéni stavajiciho tymu.

Uvedenych cili by mélo byt dosaZzeno zejména diky vysoké kvalité a preciznosti
provedeni vyrobkll. Dale diky pouzivani kvalitnich, modernich a vyzkouSenych
materialt. V neposledni fad¢ je tieba dale budovat nové a rozvijet stavajici

odbératelsko-partnerské vztahy.

4.2 Popis podnikatelské prilezitosti

Spole¢nost Navratil Team si dobfe uvédomuje globalnost a rozvétvenot sportu. O oba
zminéné faktory se opird ve své filosofii, kterd je v jistych smérech jina nez u
konkurence. Vedeni firmy se po negatvnich zkuSenostech z minulosti rozhodlo
nespoléhat pouze na rozhodujici obém odbytu v jednom hlavnim sportu. Naopak se
rozhodli pro pomérné vyraznou diverzifikaci ve smyslu rozsifeni vyroby az na takovy
pocet sportll, ktery nedokdze obsahnout zddnd konkurence. Pfitom vétSinu rozsifeni
vyroby dokaZzi realizovat na stavajici vyrobni kapacité. Podle vyjadfeni vedeni

spolecnosti je prave tak vysokd mira diverzifikace hlavni pfednosti firmy.
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Velkou pfilezitost vedeni firmy nedavno objevilo naprosto necekané ve
sportovnich stfelcich Zbrojovky. Ukazalo se, ze stfelci vibec nepouzivaji funkéni
materialy a stiili ve velice nepohodinych bundach a flisovych mikinach. Nasledné
zacala vznikat spoluprace, diky které firma zacina dodavat sportovni dresy pro stielecky
sport i do ¢eské reprezentace.

Jako velkou vyzvu vidi firma prunik do profesionalniho svéta Sipek. K velkému
prekvapeni vedeni firmy se na schiizce s jednim z piedstaviteld Sipkaiského klubu
zjistilo, ze ekonomické moznosti sportovcll v dané oblasti jsou na urovni jezdcii F1. To
by mohlo potencialn¢ znamenat vétsi ochotu sportoveid daného sportu odebirat veétsi
mnozstvi vyrobkd v rdmci jedé objednavky. Firma Navratil Team se dlouho branila
zahajeni vyroby dresti pro individudlni sport, ale zda se, ze Sipky by mohly firemni
strategii mirn€ nabourat. Existuje zde navic moZnost zasobovat celé kluby.

Znacnou prednost udélala firma ze své pivodni slabiny. Zatimco dfive prakticky
vibec nevyuzivala internet a do reklamy nedédvala doslova nic, nyni se zd4, ze se ji
prinik na internet zacina vyplacet. Narlst z4jmu zakaznikl je sice vyrazny, ale na
druhou stranu se jedna v drtivé vétSin€ o jednorazové zakazniky. Coz je v ostrém
kontrastu s portfoliem zakaznika ziskanych osobni formou, ktera byla v minulosti téméf
vyhradni formou oslovovéani potencidlnich zakaznikli. ZlepSeni by mohla piinést
intenzivngj$i a kvalitngj$i komunikace i se zakazniky ptichazejicimi z internetu a

nastoleni CRM ve firmé.

4.3 Charakteristika spole¢nosti

Firma Navratil Team s.r.o. se zabyvd vyrobou dresti. Vyrabi hokejové, fotbalové a
béZzecké dresy. Cyklistické obleCeni, dresy pro paintball, Sipky, americky fotbal,
motokros, basketbal, americky fotbal ¢i pozarni sport v riznych velikostech. Dale
dodava reklamni tricka a predméty, klicenky a $aly.

Pro tisk se ve firm& pouzivd v souCasnosti nejrozsifenéjsi technologie
sublimac¢niho tisku. Zjednodu$ené se jedna o pfeménu pevného skupenstvi na plynne,
bez pribéhu kapalné faze. Pouziva se pfi tisku na 100% polyesterové materialy. Vétsi
mechanickou odolnost drest potisténych technologii sublimace zaruc¢uje fakt, Ze barva

se dostava do celé struktury latky a je tak vice odolnd vnéjSim vlivim.
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Na evropském trhu se firma pohybuje okolo 15 let s pomérné velkym tspéchem.
V hokejovém odvétvi firma vyhotovila dresy naptiklad pro tymy Vienna Capitals,
Sparta Praha, Bili Tygii Liberec, EC VSV, Hvidovre Ishockey Klub, Copenhagen
Lions. Aktualné spolupracuji s firmou Skoda, pro kterou vyrobili 4000 fan drest na
leto$ni Mistrovtvi svéta v hokeji. Z dalsich sportti oblékaji naptiklad ¢eskou steleckou
reprezentaci, vySkovské basketbalistky, ostravské Steelers (americky fotbal) atd.
V minulosti se jejich logo objevovalo na dresech vSech $pickovych tymi nejvyssi
Svycarské hokejové soutéze.

Velikostné se firma Navratil Team fadi se svymi 17 stalymi zaméstnanci mezi
mensi podniky. Je vSak dulezit¢é zminit, ze Cast své vyroby realizuje externé
prostfednictvim Sicich dilen, kterym ndrazové zadava zakéazky podle aktudlni poptavky.
Se zminénymi dilnami spolupracuje dlouhodobé. Stejnou formu spolupréce praktikuje
firma s n¢kterymi ¢leny designérského oddé€leni. Firma si navic externé nechava vést
ucetnictvi a vyuziva nékteré poradenské sluzby vramci spolupréce s urCitymi
odbornymi spole¢nostmi. O poradenskych firmach se zminim v jedné z nésledujicich
kapitol zabyvajicich se danou problematikou.

Pt1 hloubé;jSim prozkoumani organizacni struktury firmy jsem doSel k zavéru, Ze
ma vyrazn€ plochy charakter. VeSkeré manaZerské funkce ve firmé jsou vykonavany
ptimo majiteli, tedy ing. Navratilem a jeho dvéma syny. Majitelé maji dale k dispozici
jednu organizacni pracovnici, kterd plni roli spojky mezi vedenim a vyrobou. Dohled
nad vyrobou vykonava jeden vedouci vyroby, ktery mé zaroven odpoveédnost za v€asné
vyhotoveni zakazek a rozdélovani prace mezi dal$i podiizené. Ve vyrobnim oddéleni
pracuje 8 Svadlen, 2 stifihacky, 2 pracovnice u lisu a vdesignerském oddé¢leni je
momentalné 6 grafikii. Pokud nastane situace, ze firma musi narychlo vyrobit
objemné&jsi zakazky, ptipadné vice menSich zakazek najednou, dojde k osloveni

nekterych externich pracovnik, s kterymi firma dlouhodobé spolupracuje.
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Obrézek 5: Organizaéni struktura
Zdroj: Vlastni prace
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4.3.1 Historie

Firma byla ptivodné zaloZena 29. unora 2000 ing. Radoslavem Navratilem, ktery zacal
podnikat jako fyzicka osoba na zakladé zivnostenského opravnéni. Tehdejsi sidlo firmy
bylo situovano do Prostéjova. Majitel nejprve doslova doma v garazi zvladnul
technologii sublimace, ktera byla znama v tehdejsi dobé jen v zahraniéi a jako prvni s ni
pfisel na Cesky trh. Do firmy vnesl pomérné osobité zasady, které byly vlastni jeho
povaze. SpoleCnost striktné nevydavala ani korunu na reklamu. Majitel shanél
zakazniky pro odbyt vyhradné osobni formou prodeje az do roku 2003, kdy vznikly
prvni webové stranky spolecnosti, které ovSem zcela postrddaly koncepci SEO
optimalizace a jejich celkovy piinos byl spiSe informovat zdkazniky, kteti na né
prichézeli cilené na zdkladé doporuceni. DalSimi zasadami majitele bylo snaha o co
nejvyssi kvalitu a striktni dodrZzovani dodacich lhit, coz jsou zasady, které ve firmé
pfetrvavaji dodnes.

Naprosto klicovou udalosti, ktera firmu postavila na nohy v prvnich deviti letech
fungovani (2000-2009), bylo uzavieni dlouhodobé spoluprace se Svycarskou firmou
Ochsner Sport, ktera je hlavnim distributorem zapasovych dresti pro elitni tymy
nejvyssi Svycarské hokejové soutéze (National league A). Firma pana Navratila vSak
zacal spoléhat na tuto spolupréci az 80% svého odbytu, coz dnes sdm majitel vidi jako
velkou chybu. Na konci roku 2008 odesel do dichodu stary pan Ochsner a fungovani
firmy ptedal do rukou svych synd. Jeho synové vSak nenaSli spolec¢nou fe¢ s panem

Navratilem, jeho firmu nechali dokoncit pouze sezonu 2008/2009 a na nasledujici
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sezonu uzavieli na dresy kontrakt s jinou firmou. V té dob¢ hrozil firm¢ realné bankrot
a dle slov ptivodniho majitele zazila velice té¢zké dva nésledujici roky.

Poucena z problémt s Ochsner Sport se zacala firma vice diverzifikovat ve
smyslu obchodovani s vice mensimi odbérateli. Pesto pokracovala ve snaze zaujmout
dalsi vyznamnou spole¢nost a vroce 2006 poprvé oslovila rakousky fetézec se
sportovnim oblecenim Sport2000. K findlni dohod¢ s firmou Sport2000 vsak doslo az
po 8 letech v roce 2014, ¢imz firma ziskala dal$iho vyznamného partnera.

V roce 2009 se z firmy stala spole¢nost s ru¢enim omezenym s ndzvem Navratil
Team s.r.o. Kzalozeni doSlo pfesné 2. 9. 2009 a nové se spolecniky pana ing.
Radoslava Navratila stali jeho synové Radek a Tomas. Zakladni kapital ¢inil 200 000
K¢. Jednotlivé podily spole¢nikit byly stanoveny na 66 000 K¢& v ptipadé pana Ing.
Radoslava Navrétila i pana Tomase Navratila. V ptipad¢ pana Radka Navratila podil
¢ini 68 000 K¢ (tedy 34 %). SoucCasné se zménou pravni formy firma piesidlila do
Vyskova, kde sidli dodnes a pronajala si tam prostory k podnikéni. S pfichodem obou
syni pana Navratila jsou do firmy vnaSeny moderni trendy v oblasti propagace,
zejména pak daleko véEt$i vyuZivani internetu. Diky tomu se zac¢ind pozvolna ménit
zékaznické portfolio az na nynéjSich 50 % zékaznik, kteti ptichazeji diky fungujici
propagaci na webu.

Od roku 2007 do roku 2010 prochazela firma obdobim nejistoty kvuli kolisani
kurzu eura vucéi Ceské koruné. Vzhledem kjejimu zahrani¢énimu dosahu mnoho
odbératelt hradilo vystavené faktury v eurech, ale data splatnosti u faktur samoziejmé
nekorespondovala s daty vytvoteni objednavek a dojednani podminek. Pro firmu bylo
vyhodné oslabovani koruny vii€i euru, naopak jeji posilovani firm¢ zahranicni trzby
snizoval. K neekanému posileni kurzu koruny vici euru doslo napiiklad v druhé
polovingé roku 2007, v tomto trendu probéhla i prvni polovina roku 2008, zatimco v jeho
druhé ptilce kurz koruny klesl. V podobném duchu se nesly i1 dalsi dva roky.

V poslednich letech se za¢al na trhu stale vice prosazovat novy hra¢ — Cina.
Nikdo na domacim trhu nemohl konkurovat ¢inskym dodavatelum v objemu vyroby a
V neuvéfitelné nizkych cenach. Firmé Navratil Team s.r.o. se podafilo toto obdobi
preckat a presvédCit své zdkazniky o vysoké kvalit¢ svych vyrobka, vysoké
spolehlivosti dodavek a plnéni termini. Diky témto pfednostem a vysokému goodwillu

firmy se firmé prozatim dafi udrzet si trzni pozici.
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4.3.2 Cile firmy, vlastnikii a manaZeru

Jak jiz bylo feCeno vySe, vlastnici firmy jsou zaroven manazery a vedoucimi
predstaviteli firmy. Vlastnické a manazerské cile se tedy od sebe navzajem nebudou
lisit. V kapitole zabyvajici se historii jsem zminil, Ze od roku 2000 do roku 2009 m¢la
firma pouze jednoho vlastnika v podobé pana ing. Navratila. Kdyz v roce 2009 doslo
Kk piepisu firmy na s.r.o. a do firmy majetkové vstoupili synové pana Navratila, zacalo
dochézet k nazorovym rozdilim mezi otcem a obéma syny. Zatimco pan ing. Navratil
razil strategii fungovani spole¢nosti bez reklam a modernich médii, synové se snazili
prosadit vé&tsi propagaci firmy pomoci internetu. V koneéném dusledku doslo
k rozd€leni kompetenci a odpovédnosti. Plivodni zakladatel spole¢nosti pan ing.
Navratil ma na starosti komunikaci se zakazniky na zakladé osobnich kontaktt
s dlouhodobymi partnery a stejné se snazi jednat i s potencialnimi zdkazniky. Synoveé
pana Navratila spoleéné pracuji na zdokonalovani celé marketingové koncepce
spolecnosti a snazi se firm¢ ptivadét nové zakazniky prostfednictvim novych médii.

Na vSech vlastnicich je vidét, ze jim na firm¢ velmi zalezi a povazuji ji za
skutecné rodinny klenot. Pfi diskuzi je vSak na kazdém vidét pon€kud jiny motiv a
podepisuje se i vék zucastnénych. Panu ing. Navratilovi jde zejména o udrzovani vztaht
s kli¢ovymi odbérateli a pomalu pfedava vic a vic kompetenci na své syny. Oba jeho
synové jsou daleko progresivn€j$i a snazi se firmu rozvijet, pfi¢emz pouzivaji hodné
odlisné metody nez jejich otec. Piesto se jim podatilo svého otce pro mnoho svych
napadi a rozhodné¢ se nedd fict, Ze by navzajem soupefili a firm¢ tak Skodili
nejednotnosti ve strategii. Podle slov vedeni se velmi €asto konaji jednani, zejména pfi
feseni klicovych otazek, na ktera jsou zvani i odbornici z danych oblasti a k nalezeni
feSeni se Casto vyuzivaji kolektivni metody, jako napf. brainstorming.

Za kolektivni cil, ktery vSechny vlastniky spojuje, povazuji cil firmy, na jehoz
jednotlivych ¢astech se vlastnici shoduji. Jednad se zejména o udrzeni vysoké kvality
vyrobkl v odpovidajici cenové hladiné€, udrZeni si tizni pozice zejména na klicovych
trzich, vytvoftit odpovidajici podminky pro zaméstnance a zamezit tak jejich fluktuaci.
Dals$im klicovym cilem pro nésledujici obdobi je vyftesit st¢hovani do jinych prostor a
zabranit tak zvySujicim se ndkladim na ndjemné ve starych prostorach, které vyrazné
zatézuje firemni rozpocet. Dale se firma chce pokusit proniknout na dalsi trhy, zvysit

tak diverzifikaci své vyroby a tim snizit riziko. Za velmi dulezité povazuje firma
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udrzeni si povésti spolehlivé spole¢nosti, tykajici se zejména dodrzovani stanovenych

lhat dodani a standardii kvality.

4.3.3 Dalsi pracovnici firmy

Chod firmy zajiStuji krom¢ vlastnikli také pracovnici vyrobniho tseku, na které dohlizi

vedouci vyroby. Grafické studio podléha ptimo vedeni firmy a vSichni jednotlivi

zaméstnanci v oddéleni maji stejnou pozici. Prenos zakladnich informaci a pokynii

naptic¢ vSemi Useky firmy zajiSt'uje organizacni pracovnice.

Designéri/grafici — Minimalnimi pozadavky pro pracovniky grafického Useku je
vzdélani v oboru grafického designu, vétSina pracovnikii daného useku ma
absolvované stiedoSkolské vzdé€lani s maturitou. Firma vétSinou najima
vyzkousené grafiky s praxi, velmi ¢asto na zakladé doporuceni lidi z oboru.
Organiza¢ni pracovnice — Pfi hledani zaméstnankyné na pozici organizacni
pracovnice (asistentky) byly vzneseny nasledujici pozadavky: stiedoSkolské
vzdélani, vysoké komunika¢ni a organizac¢ni schopnosti, pozitivni pfistup a
prijemné vystupovani. Divodem k vytvofeni této pozice bylo funk¢ni propojeni
vedeni firmy s jednotlivymi vyrobnimi useky a celkové zlepSeni komunikace
napii¢ spolecnosti.

Vedouci vyroby — Jedna se o pracovni pozici, ktera byla vytvofena az postupem
¢asu diky zvySujicim se schopnostem a lepSim moZnostem uplatnéni jednoho ze
zameéstnancl. Nyni ma tento pracovnik na starosti vS§echny pracovniky vyroby,
vyjma grafikdi. Ma odpovédnost za kvalitativni provedeni vSech zakazek, véetné
dodrZeni stanovenych termint. V ramci hierarchického fetézce podléha vedouci
vyroby pfimo majitelim firmy.

Svadleny — Naroky na vzdélani §vadlen jsou pfirozend nizi. PIné postauje
vyuceni v oboru na stfedni odborné Skole nebo na stiednim odborném ucilisti.
Diilezita t€¢ hlavné spolehlivost a dobra pracovni moralka. Firma svoje Svadleny
dlouhodobé zaméstnava a snazi se jim zajistit takové podminky, aby snizila
nebezpeci jejich odchodu ke konkurenci.

vvvvvv

zajména opatrnost, peclivost a manualni zruénost. Diulezité je zachovavat
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bezpecnost prace, protoze v krajnim ptipadé mize dojit i k rozdrceni koncetin a
nasledné amputaci. Firma na tyto pozice pro vybira svédomité a vysoce
odpovédné osoby. Pozadované je minimaln¢ vyuceni na stfednim odborném
ucilisti, pficemz obor nerozhoduje. Firma je schopna uchazece zaSkolit.
Piedmétem prace na zminéné pozici je manualni prace s latkou, vizualni
kontrola lisovani grafiky, udrzba lisu a prace ve stoje.

e Stfihacky — Minimalni podminkou pro pfijeti stfihacky bylo absolvovani
zakladni a néjaké praktické Skoly, vyhodou by byla néjaka Skola v oboru napft.
panskd/damska krejcova. Zaroven bylo vysoce Zadouci, aby uchazeci méli za
sebou praxi se stiithanim textilii. Dal§imi podminkami pfijeti bylo mimo jiné

manudlni zruénost, znalost materialt, spolehlivost, kreativita a ochota pracovat.

4.3.4 Poradci

Firma vyuziva nékolik specializovanych organizaci nebo jednotlivcu Vv oborech, na
které nema v ramci své organizace specialisty a zaroven se v nich potfebuje orientovat,
pricemz se ji ekonomicky nevyplati zaméstnavat specialisty z téchto oborti na hlavni

pracovni pomeér.

Jedna se o nasledujici druhy sluzeb:

e Pravni sluzby, JUDr. FrantiSek Veprek — Firma Navratil Team vyuZiva
advokatnich sluzeb pana Vepieka jiz od dob, kdy sidlila v Prost&jové. JUDr.
FrantiSek Vepiek se zaméfuje na obcCanské, bytové, obchodni, pracovni i
pozemkove, lesni a vodni pravo. K vyuziti advokatnich sluzeb firma saha spise
V krajnich ptipadech. Odmény plynouci advokatovi jsou vyplaceny jako smluvni
odmeény, podle naro¢nosti daného tkonu.

e Vedeni ucetnictvi — Firma vyuZziva externi vedeni ucetnictvi od nejmenované
osoby na zakladé¢ dohody o provedeni prace. Obsahem téchto sluzeb je
zpracovani mezd, danova evidence, vedeni ucetnictvi, zpracovani danovych
pfiznani a jedndni se statni spravou.

e SEO optimalizace, Agionet — Rozhodnuti firmy najmout si specialisty na

propagaci na internetu se ukazalo jako velmi dobry krok. Firemni web se po
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zadani klicovych slov zobrazuje na prvnim misté, hned za placenymi pozicemi
jak na Googlu tak na Seznam.cz. Navstévnika stranek piibylo, navic ziistavaji
déle a procento navstévniki, ktefi se stanou zakazniky a ucini objednavku, se
také zvysilo.

Tabulka 2: Rozsah a cena sluZzeb SEO optimalizace
Zdroj: Vlastni prace

Druh sluzby cena (v K¢)
zakladni analyza a ndvrh feseni 2 500
zakladni uprava stranek 5 000
registrace do katalogovych server( 2 000
Upravy text(, specializace ¢lank( na konkrétni klicova slova 6 500
Suma 16 000

Firma se navic s Agionetem dohodla na dal$i sou¢innosti a zakoupila si bali¢ek
sluzeb, za které plati 4.000 K& mésicné. Konkrétné se jednd o mésicni statistiku,
zkraceny report, hodinovéa konzultace jednou za mésic, vyména zpétnych odkazl bez

specifikace, 4 hodiny SEO optimalizace dle vysledku ze statistik.

4.4 Vysledky dotaznikovych Setieni

Pro dikladnéjsi analyzu soucasné situace firmy byly vyhotoveny 2 druhy dotaznikd,
které pfinesly cenné informace potvrzujici domnénky analitické Casti souvisejici
s nutnosti zlepseni vzahi se zakazniky, zefektivnéni propagace, zvySeni spokojenosti a

motivace zamestnancu.

4.4.1 Vztahy se zakazniky a tiroven propagace

Dotaznik byl vypracovan za ucelem zjisténi soucasné urovné fizeni vztahl se zakazniky
a zéaroven z divodu zjiSt€ni moznosti pfipadného zdokonaleni firemni propagace. Do
dotazniku bylo umisténo 8 otazek, na které¢ se uvolilo odpovédét celkem 107
respondentl. Jedna se o zdkazniky, kteri asponl jednou ucinili objednavku u firmy
Navratil Team. Dotazniky byly zakaznikim doruceny ve spolupraci s firmou pomoci e-
mailové komunikace, pficemz 107 dotaznikl se vratilo zpatky. Dotaznik byl anonymni,

respondenti vyplnovali pouze pohlavi a vék.
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1. Otazka: Jaké je VaSe pohlavi?
Tato otazka pomuze zejména pii rozdélovani zakaznika do jednotlivych segmentu.

Graf 1: Otazka ¢.1: Jaké je Vase pohlavi?
Zdroj: Vlastni prace

1) Jaké je Vase pohlavi?
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Z grafu je patrné, Ze firemni zdkazniky jsou pfedev§im muzi. Zkoumany vzorek
zakaznik tvoifi 107 respondentli a celych 84 z nich byli muZi, zatimco Zeny

zastupovalo jen 23 respondentek.

2. Otazka: Do jaké vékové kategorie patrite?

Tato otazka v zasadé dotvaii pohled na zakaznické portfolio a pomaha uvédomit si, jaké

jsou klicové segmenty firmy.

Graf 2: Otazka ¢.2: Do jaké vékové kategorie patiite?
Zdroj: Vlastni prace

2) Do jaké vékové kategorie
patrite?
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Otazka umoznovala roz¢lenit zdkazniky do péti vékovych skupin. Z grafu je patrné, ze
velkou vétSinu respondentt tvoii lidé ve véku od 21 do 40 let, celkem se jednd o 68 %

vSech ucastniki vyzkumu.
3. Otazka: Kolikrat jste zakoupil/a vyrobky firmy Navratil Team?

Smyslem otazky je uvédomit si, jaky podil zakaznika z celku se firmé vraci v podobé
dalSich ucinénych objednavek. Analyzou vysledkii je mimo jiné mozné zjistit jak
kvalitn€ firmy pracuji se stavajicimi zakazniky, které se ji jiz jednou podatilo ziskat.

Graf 3: Otazka ¢.3: Kolikréat jste zakoupil/a vyrobky firmy Navratil Team?
Zdroj: Vlastni prace

3) Kolikrat jste zakoupil/a
vyrobky firmy Navratil Team?
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vice nez 3x

76%

Z vysedku analyzy této otazky plyne, Ze drtivou vétSinu respondentl tvoii zékaznici,
kteti nakoupili u firmy jen jednorazové a pro druhy nakup bud’ neshledali divody, nebo
vyhledali konkuren¢niho vyrobce. Muzeme vidét, ze 76 % respondentii nakoupilo u
firmy pouze v jednom piipad¢, dvakrat nakoupilo 18 % oslovenych, tfikrat pouze 5 % a

vice nez trikrat jiz téméf nikdo.
4. Otazka: Jak jste se o firmé Navratil Team dozvédéli?

Za pomoci vyhodnoceni zminéné otazky muze firma dojit k zavéru, které formy
propagace jsou ucinné, které by bylo potteba zlepsit a jakym zplisobem by firma mohla

propagaci zefektivnit jako celek.
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Graf 4: Otizka &.4: Jak jste se o firmé Navratil Team dozvédéli?
Zdroj: Vlastni prace
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V grafu si mizeme vSimnout velkého zastoupeni respondentl, kteii uvedli, ze se
k firm¢ dostali pies fulltextové vyhledavace (konkrétné 41%). To potvrzuje, Ze firma
ma celkové propracovanou SEO optimalizaci. Na zdkladé doporuceni se o firmé
ozvédélo 18 % respondentil, zatimco na zakladé zpétnych odkazu z jinych stranek se
k firm¢ dostalo jen 9 % oslovenych. Pomémé znac¢ny podil zakaznikl se o firmé
dozvédél diky aktivité na socidlnich sitich, coz také potvrzuje opravnénost této firemni
strategie. Velmi maly podil oslovenych -zakaznik na firmu narazil pomoci néjakého

druhu reklamy.

5. Otazka: Kde se setkavate s firmami se sportovnim oble¢enim?

Vyhodnocenim této otdzky muze firmé pomoci pochopit, jaké formy propagace

vyuZivaji jeji konkurenti a jak jsou které jeji druhy Gc€inné.

Graf 5: Otazka ¢islo 5: Kde se setkavate s firmami se sportovnim oble¢enim?
Zdroj: Vlastni prace
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Vysledky analyzy 5. otazky ukazuji mozny smér, kterym by se mohla firma dat a tim je
propagace pomoci internetu. Osloveni zdkaznici zodpovédéli ve 44 % pripadl, ze
s firmami se sportovnim obleCenim se setkavaji zejména na internetu. Lze se proto
opravnéné domnivat, ze prostiedky vynalozené do zminéné formy propagace by nasly
nejlepsi zhodnoceni. V 21 % ptipadi respondenty oslovila reklama na sportovnich
akcich formou nasSivek na dresech, billboardl, sponzorskych dari atd. Opodstatnénost
tvorby letakll zase potvrzuje 17 % respondentd, ktefi se s firmami daného druhu
setkavaji na letacich umisténych na nejriznéjsich sportovnich akcich, kde se stietava

odborna vetejnost.

6. Otazka: Jak ¢asto Vas firma Navritil Team kontaktuje?

Otazka méla za kol ukazat, jak ¢asto a kvalitn¢ firma komunikuje se svymi stavajicimi
zakazniky.

Graf 6: Otazka ¢.6: Jak ¢asto Vas firma Navratil Team kontaktuje?
Zdroj: Vlastni prace
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Vysledek ukazuje, Ze firma ve vétSin€ piipadi zakazniky po skon¢eni ndkupu vitbec
nekontaktuje. V ptipad¢, ze se firma rozhodné zakazniky konktakrovat, ¢asto se jedna o
nahodilé jednordzové akce pouze u nékterych zdkaznikd. Pouze 32 % respondentt

uvedlo, Ze je firma oslovila vice nez jednou.

7. Otazka: Posila firma Navratil Team nabidky, které Vas zajimaji?
Smyslem otazky je zjistit jak efektivné dokaze firma pracovat se stavajicimi zakazniky
a zda by nebylo vhodné implementovat do firmy systém, ktery by pomohl s celkovym

fizenim vztah se zékazniky.
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Graf 7: Otazka &.7: Posila firma Navrail Tema nabidky, které Vas zajimaji?
Zdroj: Vlastni prace

7) Posila firma Navratil Team
nabidky, které Vas zajimaji?

B Ne, neposila nabidky
M Ano, cely sortiment
Ne, nabidky mi nepasuji

Ne, posila nabidky vSech vyrobki

83% Ano, diky predeslému nakupu

Z vyhodnoceni otazky ¢islo 7 je vidét, Ze firma pfili§ nedbé na udrzovani dlouhodobych
vztahii se zakazniky. V drtivé vEétSiné piipadt neposila zakaznikiim, ktefi jiz v minulosti
néjakou objednavku u firmy ucinili Zadné nové nabidky. Pokud se tak déje, jedna se o
nahodilé jevy u nékterych vybranych zékazniki, pfi¢emz zjevné neni bran v Uvahu

konkrétni typ zédkaznika, na zaklad¢é ¢eho by mu bylo mozno nabidku vyfiltrovat.

8. Otazka: Motivovala by Véas k opakované koupi sleva z dal§iho nakupu?
Zminénd otdzka ma za ukol zjistit, jake motivy by mohli vést zakazniky firmy

k opakovanym nakuptim.

Graf 8: Otazka ¢.8: Motivovala by Vas k opakované koupi sleva z dal§iho nakupu?
Zdroj: Vlastni prace

8) Motivovala by Vas = ano, rozhodujise
k opakované koupi sleva £ e pede
Z dg)§iho nakupu? = Ano, nakupui

rad/a u firem, jenz
si vazi zakaznik(
Ne, zaleZi mi vic na
kvalité vyrobk

14%

51%
Ne, zalezi mi spise
na jinych faktorech
26%

Z grafu je zcela zfejmé, Ze dlslednd prace se zadkazniky mé své opodstatnéni. Vice nez
polovina oslovenych zdkaznikli uvadi, ze motiv slevy z opakovanych ndkupt by mohl
Vv jejich nakupnim rozhodovéni hrat urCitou roli. Pouze 14 % oslovenych dava ptednost

kvalité, zatimco 9 % zalezi na jinych faktorech.
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4.4.2 Zvyseni spokojenosti a motivovanosti zaméstnanci

Nasledujici dotaznik byl zpracovan na zdkladé¢ podnétu od vedeni firmy, které
znepokojil odliv nékterych zaméstnancii v minulych meésicich. Hlavnim motivem pro
jeho vypracovéni, je zjiSténi divoda casté fluktuace zaméstnancti a jejich
efektivnéj§imu predchézeni. Dal§im diivodem je potom snaha o vétsi produktivitu prace
zejména Vv krizovych mésicich mezi sezonami. V ramci hodnoceni vysledkt dotazniku
je nutné mit na paméti, ze ackoliv byl dotaznik vypliiovan anonymn¢, nemusi jit ve
vSech ptipadech o objektivni hodnoceni, nebot’ ve firmé nepracuje mnoho zaméstnanct
a néktefi znich mohli mit strach uvést odpovédi stoprocentné pravdiveé. Pravé pfi
kombinaci vy$e zminéného tvrzeni s faktem, ze ve firm¢ pracuje pouze 17 zaméstnancti
je treba k vyhodnocovéani pfistupovat mnohem vice individudln€, nez tomu bylo
Vv piipad¢ dotaznikového Setfeni se zakazniky, kdy sledovanym objektem byl podstatné
vetsi vzorek respondenttl, ktefi navic nejsou firmé ni¢im povinovani ani na ni nesou

nijak fakticky zavisli.

1. Otazka: PfremysSleli jste v posledni dobé 0 zméné zaméstnani?

Cilem analyzy této otazky je zjisténi, u jakého poctu zaméstnancti realné hrozi jejich

pfipadna ztrata.

Graf 9: Otazka ¢.1/Dotaznik 2: Premysleli jste v posledni dobé o zméné zaméstnani?
Zdroj: Vlastni prace

1) Premysleli jste v posledni

dobé 0 zméné zaméstnani?
6% 17% M Ano, kvali mzdé

Ano, chci pracovat v jiném oboru
6%
Ano, kvali lepsi pracovni nabidce
0,
12% Ne, jsem spokojen/a
59%
Jiné

Z grafu je patrné, ze ve firmé panuje u vétSiny zamé&stnanct relativni spokojenost se
souCasnou situaci. Varovnym signdlem vSak je pfevladajici nazor u néckterych
zaméstnancl, ktefi se domnivaji, Ze nejsou dostatecné finan¢né ohodnoceni. Dva
zaméstnanci se dokonce vyjidfili ve smyslu, ze v minulosti obdrzeli z jejich pohledu

lepsi pracovni nabidku.
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2. Otazka: Upevnilo by Vasi loajalitu zavedeni hmotnych a nehmotnych

benefitu?

Uvedena otazka ma za cil zjistit, jakym zplsobem by zaméstnanci reagovali na

zavedeni hmotnych, nehmotnych nebo obou forem benefiti.

Graf 10: Otazka ¢.2/Dotaznik 2: Upevnilo by Vasi loajalitu zaveeni benefiti?
Zdroj: Vlastni prace

2) Upevnilo by Vasi loajalitu

zavedeni benefita?

6%
12% m Ano

Mozn3, zalezi na typu

benefitd
53% iy
Ne, pouze zvyseni mzdy

29%

Ne, jiné dlvody

Z analyzy druhé otdzky vyplyva zjisténi, ze vice nez 80% zaméstnanclii by ziejmé
zavedeni tohoto zplisobu motivace uvitalo. Neéktefi z nich vSak své kladné stanovisko
podminuji druhem zvoleného benefitu. Pouze dva zaméstnanci by ocenili pouze

jednoduché navyseni fixnich mezd a jeden uvedl jako odpovéd’ ,,ne, jiné divody*.

3. Otazka: ZvySilo by VaSi motivaci zavedeni prémii za dobfe a vcas

odvedenou praci?

Analyzovana otazka si klade za cil zjistit, jakym zptisobem by zaméstnanci reagovali na
moznost eventuelniho pfivydélku formou pohyblivé slozky platu, aniZ by byli né&jak

ohroZeni na dosavadni fixni vysi mezd.
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Graf 11: Otazka €.3/Dotaznik 2: Zvysilo by Vasi motivaci zavedeni prémii za dobfe a véas odvedenou praci?
Zdroj: Vlastni prace

3) Zvysilo by Vasi motivaci

zavedeni prémii?
12% ® Ano
0%

MozZna, podle vysky
prémii

29% Ne, jsem spokojen/a

59%

Ne, jiné ddvody

Na zakladé ptilozeného grafu mizeme tvrdit, ze témet vSichni zaméstnanci se shoduji
na pozitivnim motiva¢nim efektu zavedeni bonust za kvalitné odvedenou praci v rdmci
sjednanych terminii. Cast z nich ovSem zvy3eni miry motivace zohlediiuje v zavislosti

na vysi ptipadnych odmén.

4.4.3 Shrnuti dotaznikového Setieni

Vysledky anketového Setieni jasné prokazuji, Ze ma smysl se nadéale zabyvat moznostmi
zlepSovani vztaht se zdkazniky, zvySovani motivace zaméstnanci i1 snahou o
zefektiviiovani propagace firmy a jejich produktd. Vysledky prvniho dotaznikového
Setfeni dokazuji velké podcenéni fizeni vztahl se zakazniky a zaroven velké moznosti
pro zleSeni. Soucasn¢ potvrzuji spravny smeér, kterym se firma postupné vydava, tedy
cestu internetové formy propagace. Zarovenl jsou vSak odhaleny i moZnosti zlepSeni
propagace, které by firma mohla okopirovat od konkurence. Vysledky ankety zamétené
na zvySeni motivace a snizeni fluktuace zaméstnanc potvrzuje domnénky majiteld,
ktefi vidi velké riziko v mozném odchodu dal$ich kli¢ovych zaméstnancii. Zaroven vSak
pomoci dotaznikli bylo zjiSténo, Ze zaméstnanci jsou ochotni akceptovat rizné
motivacni prvky, které mohou pomoci vySe zminénou fluktuaci zmirnit nebo Uplné

odstranit.
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4.5 Analyza trhu, konkurence a okoli

45.1 SWOT analyza

Silné stranky

Firma Navréatil Team ma pomérné nizky pocet zaméstnanct, konkrétné se jedna
0 17 pracovniki. Svym charakterem jde pfirovnat spiSe k rodinné firmé¢, a to
nejen diky tomu, ze celou firmu vlastni rodina Navratilii. S nizkym poctem
zaméstnancl klesaji nadroky na mzdy a v pratelském, takika rodinném prostredi
zase obecné stoupa produktivita prace.

Dalsi silnou strankou je pouzivani kvalitnich, modernich materiali a vysoky
komfort obleceni.

Maximalni stalost barev a nejvys$si kvalitu tisku firmé zaruCuje pouziti
technologie sublimacniho tisku.

Na vysokém standardu je také marketingova aktivita spolecnosti, zejména
potom V oblasti propagace. Firma zachytila moderni trendy a snaZi se plisobit na
€O nejveétsim poctu socidlnich siti, véetné Youtube, Facebooku atd. Své ucty a
stranky navic velmi €asto aktualizuje. Vedeni firmy navic velmi uvazliveé zvolilo
nazev webovych stranek. Na prvni pohled je ziejmé, Ze se firma zaobira SEO
optimalizaci, nebot’ ve fulltextovych vyhledavacich vyjizdi na ¢elnich pozicich
pfi zadavani slov, souvisejicich s vyrobou sportovniho vybaveni.

Velice kladné 1ze hodnotit Siroky sortiment, ktery je nabizen.

Ve vétsin€ sportovnich odvétvi ma firma nékolikaleté zkuSenosti a rozvinuté
odbératelsko-dodavatelské vztahy, z nichz nékolik funguje na zakladé viceleté
spoluprace.

Firma je schopna pfizpisobit se individudlnim pianim zékaznika.

Slabé stranky

Vzhledem k mezinarodnimu renomé spolecnosti je s podivem, ze na webovych
strankach neni k dispozici vétsi mnozstvi jazykovych mutaci. Dokonce i

anglictina je teprve ve vyvoji.
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e Dale firma pomérné neobratné zavadi specificka feSeni provedeni dresti pro
jednotlivé sporty. Jedna se zejména o sporty, které firma bere jako okrajové, co
se tyce jejich oblasti zajmu. Jako ptiklad 1ze uvést feseni florbalovych trenyrek,
Které jsou pro toto odvétvi ptili§ kratké.

e Vzhledem K nutnosti udrzet si vysoky standard vyrobkd, musi firma pribézné
investovat do nejnovéjSich technologii vyroby, tak do materialu, coz s sebou
nese zatizeni, které se musi zohlednit ve finalni cen¢ vyrobku. Vyssi
technologickou naro¢nost a slozitost pfinasi také neustalé rozSifovani

sortimentu, ktery firma nabizi.

Prilezitosti

e Stale existuje mnoho trhil, na které se firm¢ zatim nepodatilo proniknout. Jedna
se zejména o zemé v ramci EU.

e Trh sportu a jeho vybaveni je roztfistény po celém svété a naroky kazdého
sportovniho odvétvi jsou znaéné specifické. Zadna firma neni schopna dokonale
obslouzit celou sportovni obec. Je zde moznost vice se specializovat na
konkrétni odvétvi a stat se vyznamnym hra¢em na trhu daného sportu.

e Mnoho zdkazniki je nespokojeno se svymi dodavateli, zejména novi lidé a nové
tymy ve sportovni roding, ktefi jeSt€¢ nemaji vybudované kvalitni vztahy
s dodavateli a stale hledaji lepsi varianty. Existuje tedy dobra pravdépodobnost
jejich pretazeni.

e Firma by se dale méla snazit ziskavat nové odbératele, zejména v odvétvich, ve
kterych jich tolik nema, aby vyuzila nové budované kapacity.

e Vramci vyrobnich podnikil existuje celd fada dotacnich programi, které je

potieba sledovat a vyuzivat. V¢as zpracovat projekty pro zZadost o dotace.

Hrozby

e Srostouci oblibou sportu se zvySuje aktivita podnikti v téchto odvétvi
pusobicich a zvySuje se tak konkurence. Je tieba proto drzet vyrobky na takové

kvalitativni a cenové hlading, ktera zajisti dostate¢ny odbyt.
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e Jistou formou hrozby se jevi i soucasna migracni krize Evropy, ktera s sebou
nese nejistou budoucnost nejen v oblasti bezpecnosti.

e Vzhledem ktomu, Ze néktera vyrobni odvétvi, jako napiiklad hokejové a
fotbalové dresy ve firmé funguji uz tfadu let, mize dojit k selhavani starSiho
zafizeni v disledku opotiebeni. Je nutné myslet na prubéznou revitalizaci
podniku.

e ZamysSleny novy vstup na dal$si trhy musi byt dobfe promysleny, aby
nedochézelo ke ztratdm v disledku slabé poptavky a soucasnému nevytiZeni
nového vyrobniho zatizeni. Nové stroje je navic potieba dikladné prozkouset

jesté pred jejich zakoupenim.

4.5.2 Analyza mikroprostiedi

4.5.2.1 Analyza podniku

Firma se po pfevedeni na spolecnost s ru¢enim omezenym rozrostla o dalsi dva majiele
Vv podob¢ syni pana ing. Radoslava Navratila a dosSlo k prerozdéleni kompetenci a
odpovédnosti. Syniim pana Navratila se podafilo prosadit modernégj$i pfistupy zejména
v oblasti marketingu a zacal se vice pouzivat internet ve smyslu prezentace a
komunikace se zdkazniky. Do té chvile se veSkerd komunikace se zadkazniky a
obchodnimi partnery odehravala formou osobniho kontaktu, vedenou osobou pana ing.
Navratila, ktery jezdil osobné prakticky po celé Evropé, kde se stretaval
s nejvyznamngjSimi partnery. Od zminéného vstupu synu pavodné jediného majitele
doSlo ke zna¢né diverzifikaci zdkaznikli. Nyni zhruba 50% z nich tvoifi zadkaznici
pfilakani formou internetu a reklamy na ném umisténé. DalSich 50% tvoii dlouhodobi
partneii, se kterymi firma udrzuje obchodni vztahy diky osob& pana ing. Navratila a
jeho osobni zainteresovanosti. Jako piiklad mohu uvést naptiklad tym Vienna Capitals
hrajici mezinarodni EBEL ligu, se kterym firma spolupracuje nepfetrzité poslednich 15
let. Vedeni spole¢nosti ma za to, Zze zatimco v minulych letech vykonnost podniku
odpovidala sinusoid¢ a lepsi obdobi pravidelné stfidala ta hor$i, nyni ptichézi faze

mirného rastu.
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4.5.2.2 Analyza konkurence

Analyzu konkurence mizeme v tomto pfipadé méfit ve dvou rovinach. Jedna rovina je

tuzemsky trh a druhd rovina piedstavuje evropsky trh pfedevSim na tzemi EU.

V evropském méfitku jsou konkurenti velmi nepichledné rozeseti prakticky po celé

map¢ Evropy. Tvoii je mensi zivnostnici, ale i mensi firmy. Obsdhnout vSechny

evropské konkurenty a dikladné je zanalyzovat by bylo pro firmu tak malych rozméri

velmi finanén¢ naro¢né a do jisté miry postradajici smysl. Proto se v nasledujicich

odstavcich zamé&fim na nejvétsi hrace na domacim trhu.

DD Sport

Znacka DD Sport predstavuje pro Navratil Team nejvétsi konkurenci zejména ve
schopnosti obsdhnout velké mnozstvi sportli, navic pouzivaji stejné¢ kvalitni
polyesterové materidly a stejnou sublimacéni technologii tisku. V podstaté diky
tomu dokazi konkurovat firm¢ Navratii Team ve vSech jejich hlavnich
ptednostech. Ceny a kvalita materialt jsou na srovnatelné urovni. Narozdil od
Navratil Teamu ale DD Sport nedisponuje tak kvalitné propracovanym

konfiguratorem, ve kterém si zakaznici mohou do detailu vytvofit svij dres.
GD,s.r.o.

Firma GD, s.r.o. nabizi pomé&rné §iroky sortiment zbozi, avSak do Navratil Teamu
ji par sportt zchéazi. Ceny jsou nepatrné vy$si nez u sledované firmy, ale pii
odbéru mensiho poctu kusil je ndkup vyhodnéjsi nez u Navratil Teamu. GD, s.r.0.
dale vyuziva externich dodavateli materidlu, stejné¢ jako Navratil Team si
nechavaji §it dresy a doplilkky v externich Sicich dilnach. Spolecnost ma pomérné

dobfte propracované webové stranky.
Bison sportswear

Spole¢nost na prvni pohled provozuje pomérné nepiehledné a designove zastaralé
webové stranky. Vzbuzuji dojem, jako by pro né byla vyuzita Sablona, coz oproti
konkurentim vypada jako zna¢na nevyhoda. Jedna se vSak pouze o esteticky
problém. Spolecnost se velmi vénuje SEO optimalizaci a velmi aktivné vyuziva

Facebook. Stejn¢ jako vétSina konkurentli pouzivd metodu sublimacniho tisku
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a zékaznici si mohou vybrat z nékolika druhti materialu. Spole¢nost navic nabizi
dresy k pomérné netradi¢nim sportim jako lakros, rugby nebo vodacky sport.

Ceny jsou oproti Navratil Teamu pomérné vysoké.

e BOHACEK-SPORT

Firma se oproti spole¢nosti Navratil Team specializuje spiSe na domaci klientelu.
Nabizi dresy pouze ke Ctyfem sportim (hokeji, fotbalu, cyklistice a rugby).
Webové stranky zcela postradaji konfigurator tvorby drest, takze je nutné
sestavovat dresy ve spolupréci s grafiky firmy a nutna je tedy osobni navstéva.
Firma se snazi puisobit na socialnich sitich, jakymi jsou Facebook nebo Twitter.
Cenik firmy je na webovych strankach nedohadatelny. Jedna se vSak o mistniho

konkurenta, ktery stejné jako Navratil Team sidli ptimo ve VySkove.

e Kalas Sportswear, s.r.o.

Firma pouzivi technologii sublimace stejn¢ jako konkurenti. Oproti ostatnim vSak
provozuje vlastni Sici dilnu, zatimco ostatni konkurenti v odvétvi vyuZivaji
externich sluZeb Siti dresi. Momentalné se spolecnost specializuje vyhradné na
cyklistiku, takze je pouze okrajovym konkurentem Navratil Teamu. Daéle
spole¢nost provozuje pomérné piehledné, designové povedené webové stranky,
ze kterych je mozné se proklikat na E-shop. V rdmci propagace potom firma
pouziva PPC reklamu na Seznam.cz i Googlu. Aktivni je i na poli sponzoringu.

Jako velmi vysoké oproti konkurenci se vSak jevi ceny vyrobki.

4.5.2.3 Analyza dodavateli

e Electron spol. s.r.o. - firma dodava a servisuje velkoplo$né sublimacni tiskarny
znacky Mimaki a barvy ur€ené k sublima¢nimu tisku

e ErgoSoft — svycarska firma dodavajici software pro tisk.

e Sdruzeni Prah — dodavatel textilu

e Garmondi CZ s.r.o. — dodavatel textilu

e ADLER Czech, a.s. — dodavatel textilu
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e Sims Recycling Solutions s.r.0. — dodavatel ekonomicky vyhodné, repasované
vypocetni techniky jako napi. stolni pocitace, notebooky, tiskarny, serverové
produkty, monitory, mobilni zafizeni a pfislusenstvi

e Celox, a.s. — dodavatel papirt

4.5.2.4 Analyza distribucnich ¢lanku a zakaznika

Firma se zacala od roku 2009 daleko vice prosazovat pies internet a jeho formy
propagace. S piijetim této strategie zacalo rist i povédomi o znacéce ,,vyroba dresi*,
kterou ma firma zaregistrovanou pro ¢esky trh. Diky tomu firma nyni prodava daleko
vice koncovym zakaznikiim, oslovuje ptfedev§im profesiondlni sportovni kluby a
amatérska srdruzeni. Piesto ¢ast svého odbytu stale realizuje pies distributory stejné
jako v minulosti. V nedavné dobé se firmé podafilo uzaviit kontrakt s rakouskym
fetézcem Sport 2000. V minulosti firma dlouhodobé spolupracovala se Svycarskym
gigantem — firmou Ochsner Sport, ktery zasobuje hokejovymi dresy elitni kluby tamni
nejvyssi hokejové soutéze. Po zméné vlastnikti firmy Ochsner Sport se vSak toto
dlouholeté spojenectvi prerusilo.

Jesté v nedavné dobé vétsina produkce firmy (cca 80%) sméfovala do Svycarska, a to
zejména diky smlouvé svySe zminénou firmou Ochsner Sport. Nyni 1 diky
propracovanéji propagaci zhruba 40% zékazniki pochazi z Ceské republiky, jsou to
vétSinou sportovni kluby a r0zné sportovni organizace. Zbytek zdakazniki je
z Rakouska, gvSIcarska, Dénska, Holandska, Némecka a Francie. V drtivé vétSing jsou
zakazniky rizné formy sportovnich uskupeni stejné jako na ¢eském trhu. S jednotlivci

firma spolupracuje jen malo, a to zejména z ekonomickych duvoda.

45.3 PESTEL analyza

4.5.3.1 Politické a pravni faktory

Stejné jako v dal$ich vyspélych zapadnich statech je mozné i na izemi Ceské republiky
svobodné podnikat. Regulace podnikédni v ptipad¢€ vyroby sportovnich dopliki, drest a
vlajek je jednim z odvétvi podnikatelské ¢innosti, které je regulovano méné. A pravé do

tohoto odvétvi spada i spolec¢nost Navratil Team s.r.o.
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Podminky podnikéani v oblasti vyroby jsou upraveny obchodnim a ob¢anskym
zakonikem. Jakozto platce DPH ovliviiuje firmu jeji vySe. Tyto sazby se od roku 2013
zvysily na 21% respektive 15% z piivodnich 20% a 14%. Od roku 2015 do nynéjska
plati druhd sniZzend sazba dané¢ ve vySi 10%. (Sazby dané¢ z ptfidané hodnoty -

Komunitni portal Gcetnich expertl, www.ucetnikavarna.cz, 2014)

4.5.3.2 Ekonomické faktory

Jednou z velmi pozitivnich stranek, kterou s sebou pfinesl zaglenéni Ceské republiky do
Evropské Unie je celni unie, kterd plati mezi vSemi €lenskymi zemémi. Jedna se o
uskupeni statt, které mezi sebou zrusily bariéry, které diive obchod znesnadnovaly a
souCasn¢ uplatiiuji jednotné sazby pii vyvozu do ostatnich zemi. Diky témto
skute¢nostem odpada pii vyvozu a dovozu v rdmci EU povinnost platit clo. (EUROPA -
Oblasti politiky Evropské unie — Cla. EUROPA - European Union website, the official
EU website, www.europa.eu, 15.2.2016)

Z hlediska ekonomickych predikci na nasledujici obdobi pievladd na zaklade
makronomickych ukazatelll za rok 2015 mirny optimismus. V minulém roce vzrostla
hodnota realného HDP o 4,2%, coz byl nejvyssi narust od roku 2007. Podle studie
Ministerstva financi byl rist HDP tazen vyhradné doméci poptavkou. Naopak mira
inflace za rok 2015 dosahla jen 0,3% a dosahla tak nejnizsi rovné od roku 2003. Na
trhu prace nastal pfiznivy stav ve vyvoji zaméstnanosti, meziro¢ni rist o 1,4% byl
nejvyssi od roku 2008. Je tfeba mit na paméti, Ze vysoké hodnoceni Ceské ekonomiky
za rok 2015 bylo do znacné miry ovlivnéno pouze do€asnymi, pfipadné jednorazovymi
faktory. PfiCemZz nejvyznamnéjsi znich byl impuls v podobé projektt
spolufinancovanych z fondt EU, které bylo mozno vyuzit jen do konce roku 2015.

Vysledkem udalosti roku 2015 je potom predikce ristu realného HDP, ktera
byla z ptivodni optimisti¢tejsi varianty z 2,7% upravena na 2,5% rast. Predikce pro rok
2017 zustava zachovana na 2,6%. (Makroekonomické predikce - duben 2016 | 2016 |

Ministerstvo financi CR. Ministerstvo financi CR, www.mfcr.cz, 8.4.2016)

57



Tabulka 3: Makroekonomické indikatory 2011-2017
Zdroj: Vlastni prace

Makroekonomické indikatory

2011‘ 2012‘ 2013‘ 2014‘ 2015 2016 2017

aktualni predikce

Hruby domaci produkt mld. K¢ 4.02314.04214.077 |4.261 |4.472| 4.629| 4.812
Hruby domaci produkt ristv % 2| -09| -0,5 2 4,2 2,5 2,6
Primérna mira inflace % 1,9 3,3 1,4 0,4 0,3 0,6 1,4
Mira nezaméstnanosti pramér v % 6,7 7 7 6,1 5,1 4,4 4,3

4.5.3.3 Socialni a kulturni faktory

Pokud bychom popularitu sportu méfili pouze poctem registrovanych sportovei, dosli
bychom ke zkreslenym udajim. Ne snad, Ze bychom méli obvinovat Ceskou unii
sportu, ktera evidovala vroce 2014 1,2 milionu sportovcl z nepiesnych statistik
ani dresy nevyuzivaji pouze registrovani sportovci jednotlivych sportovnich oddilu.
Vyrabéji se také pro jejich fanouskovskou obec a v neposledni fadé pro mozna jesté
masoveéjsi skupinu, provozovatele amatérského sportu.

Mnozi podnikatelé v oblasti sportovniho obleceni se dost mozna zalekli, kdyz
v roce 2014 Ceska unie sportu zvefejnila, Ze oproti roku 2013 pfisla o 100.000 svych
¢lenl, coZ odbornici na demografii pficitaji slabym ro¢nikiim 1995 az 2005. To vSse
odpovida obecnému trendu ubyvani ceskych sportovcl. Lepsi vyhlidky davaji sportu
v Cesku silné ro¢niky 2005 a 2006.

Podnikatelskou prileZitost 1ze spatfit ve fenoménu zvanym florbal. Ten jako
jediné sportovni odvétvi u nas jde zcela proti proudu a jeho Clenskd zakladna rok od
roku roste.V potadi nejoblibengjSich sportli podle poctu clenti se dostal dokonce na
druhé misto za fotbal. (Cesi sportuji ¢im dal méné. Florbalu se ale dafi, stal se druhym
nejoblibengj$im sportem v zemi * Spolecnost ¢ Zet.cz. Zet.cz « Hlavni zpravy z byznysu

, Www.zet.cz, 7.9.2015)

4.5.3.4 Technické a technologické faktory

Spolecnost vyuziva v soucasnosti nejmodernéjsi technologii tisku vyvinutou v USA

specialné pro sportovni odvétvi, jedna se o potisk pomoci sublimace. Firma vi. Ze v této
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oblasti neni radno zaspat, o Cemz nepfesvédc¢ila v minulosti, kdy uz nekolikrat
prechazela na moderngjsi technologii. V praxi funguje proces sublimace tak, ze dochazi
k odpaieni barevnéo pigmentu z transferovaného papiru do polyesterového materialu,
kdy pii zahtati dochédzi k rozvolnéni struktury polyesterového vlakna a pii nasledném
ochlazeni je potisk fixovan ve struktuie tohoto vlakna. Diky tomu neni potisk pouze na
povrchu materidlu, ale i ve struktuie latky a tim padem je mechanicky vice odolny. Cely
proces probiha v zaZzehlovacich lisech pii teplotach kolem 200 stupi.

Ptestoze firma sleduje posledni technologické novinky, nepfedpoklada se, ze by
Vv nejblizs§i dob¢ byla k dispozici lepsi technologie. (Vyroba Dresti | Sportovni dresy,

potisk dresti, vyroba drest na zakazku, www.vyrobadresu.cz, 2014)

4.5.3.5 Ekologické faktory

Vzhledem ke globalné rozsifujicimu se povédomi o zivotnim prostiedi, je tfeba, aby
firma pusobila ekologicky odpovédné. V opacném piipadé si mliize nenavratné ponicit
povést. Jako velice zajimava se v této souvislosti jevi snaha o proptj¢eni ochranné
znamky ekologicky Setrného vyrobku, kterou proplj¢uje Ministerstvo zivotniho
prostiedi (dale jen MZP). MZP vydalo mérnici, na jejimz zékladé tuto znamku udéluje.
Znamku lze ziskat na zaklad¢ splnéni podminek pro vyrobky a zplsoby vyroby, které
pfi splnéni kvalitativnich pozadavki na textilie a jejich uZitné vlastnosti zajisti nezbytné
hygienické vlastnosti textilii pfi pouziti technologii respektujicich zasady ekologicky
Setrné vyroby.

Ekologicky odpovédnd firma pusobici v textilnim primyslu by také méla co
nejSetrnéji vyuzivat vodu, jelikoz jeji odCerpavani ma znacny dopad na Zzivotni
prostiedi. Stejné tak produkce odpadnich vod, které vznikaji pfi potisku, prani a ¢isténi
jsou negativnim dopadem textilni vyroby na Zzivotni prostiedi. V piipadé vyvazeni
odpadu je vhodné poradit se s odbornou firmou podnikajici v odpadovém hospodaistvi
a predejit tak zbyteCnym sankcim. Vramci recyklace je mozné ¢ast odpadu vyuZit
energeticky, coz ma piiznivéjsi dopad na zivotni prostiedi nebo Cast odpadia vyuzit
intern¢ a vratit aspon jejich zlomek na vstup jako surovinu pro tentyz proces. (Manual
pro textilni primysl. Chemické latky, bezpecnostni listy, chemie, laboratof, zédkony,

legislativa, ekologicka Ujma, katalog firem, www.eurochem.cz, 2016)
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454 Marketingovy mix

4.5.4.1 Produkt

Produktem spole¢nosti jsou hotové dresy vcetné potiskui pro sporty jako hokej, fotbal,
florbal, cyklistika, atletika, paintball, Sipky, bowling, sportovni stielba, motokros,
basketbal, americky fotbal, pozarni sport nebo taky E-sport. Ve vétsin¢ piipadi se jedna
o trenky a dresy, u n¢kterych sportii k dresiim nabizi také doplitkky jako Stulpny, potitka,
navleky atd. V ramci né€kterych kolektivnich sporti jakymi jsou napt. florbal, hokej a
fotbal nabizi 1 vybaveni pro brankafe, které musi byt odlisné od hract v poli. Kromé
samotnych dresi firma nabizi i reklamni pfedméty, vlajecky, fan dresy apod. Dresy
dodava jak ve standardizovanych designech, tak ve specifickych provedenich. Firma
klade diiraz na pouziti modernich a funkénich materidlt, stejné¢ jako na moderni a
ptesné zpracovani. Kromé velkoformatového digitalniho tisku a klasického sitotisku
pouziva i piimy tisk, transfer, flock a vysSivku. (Vyroba Drest | Sportovni dresy, potisk

dresi, vyroba drest na zakazku, www.vyrobadresu.cz, 2014)

45.4.2 Cena

Firma zvolila pro dosazni Z4douciho zisku strategii stanoveni ceny pomoci nékladd.
K nékladtim si potom pfipo¢itava 25% jako marzi. Ceny se pohybuji od 390 K¢ do 890
K¢ za dres podle druhu sportu, poctu objednanych kust, stiihu a pouzitém materialu. U
trenyrek a navleki je to od 290 K& do 390 K&. Stulpny stoji od 190 K& do 290 K¢ dle
sportu a materidlu, pfiCemZ minimalni objednaci mnozstvi je zde 10 kust.
K zékladnimu vybaveni lze ptiobjednat ptiplatkové polozky jako limec (50 K¢), vétraci

vsadky v podpazi (50 K¢), dres se sedlem (20 K¢) atd. Uvedené ceny jsou bez DPH.

4.5.4.3 Distribuce

VétsSinu svych prodeji realizuje firma smérem ke koncovym zakaznikim. Vyjimku
tvoii rakousky fetézec Sport2000 a v minulosti to byl naptiklad Svycarsky Ochsner
Sport.

Vyrobky firma svym zakaznikim distribuuje pomoci dopravni firmy Joppa
Logistics, kterda ma zkuSenosti v tuzemské i mezinarodni dopravé. Kazdy klient ma

navic moznost vyzvednout si zbozi sam piimo ve Vyskov¢, kde firma dresy vyrabi.
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4.5.4.4 Propagace

Firma propaguje svoje vyrobky nasledujicimi zptisoby:

Socialni sité

Firma ma svij profil na strankach facebooku, kterou jiz oznacilo pies 2200 lidi. Stranky
navic neustale aktualizuje, pfidava fotky a videa aktudlnich udalosti. Zakaznici tak maji
neustaly piehled o aktivitdch firmy. Navic maji moznost pfiddvat na stranky pfispévky,
na které firma vzdy a pomérné zahy reaguje.

V ramci lepsi komunikace nabizi firma komunikaci prostfednictvim Skypu.
Kontakty na jednatele spole¢nosti (Tomas a Radek Navratilovi) jsou k nalezeni na
webovych strankach.

Firma se také prezentuje pomoci kanalu Youtube, kde ma vlozenych nékolik
videi. Zakaznici si zde mohou prohlédnout propagacni videa spole¢nosti, ale také
sestiihy z né€kolika soutéznich akci, kde vystupuji sportovci obleceni v dresech s logy

,»vyroba drest®, pfipadné ,,custom jerseys* (logo zaregistrované pro zahranici).

Loga na vyrobcich

Firma Navratil Team ma zaregistrovana dvé loga. Pro domaci klientelu se jedné o logo
,vyroba dresti“, coz koresponduje s ndzvem webovych stranek. Pro zahrani¢ni klienty si
potom firma nechala zaregistrovat logo s nazvem ,,custom jerseys“. V piipad¢, ze klient
pfistoupi na vytiSténi loga firmy na dresy, ziska mensi slevu z celkové ¢astky. Pro firmu

to vSak znamena neocenitelnou propagaci ptimo na sportovnich akcich.

Webova prezentace

V minulych letech firma investovala nemalé prostfedky pravé do webové prezentace.
Od odborné firmy si nechala vytvofit nové webové stranky, do kterych nové zabudovala
konfigurator pro tvorbu dresii, diky némuz si kazdy navstévnik sdm muize navrhnout
podobu dresi pro sviij tym a poptavku potom zaslat na kontaktni e-mail. Déle
spole¢nost ve spolupraci s firmou zabyvajici se SEO optimalizaci velice dobie zvolila
nazev webovych stranek, nechala si optimalizovat strdnky pomoci rozmisténi klicovych

slov a vyuziva zpétné odkazy. Diky tomu vSemu pfi zaddni klicovych slov ,,vyroba
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dresi* ve fulltextovych vyhledévacich, vyjizdi webové stranky firmy Navratil Team
pokazdé na prvnim misté.

Podle slov majiteld firmy diky vétSimu vyuzivani webu jako prostiedku
prezentace se vyznamné¢ zvedl odbyt firmy. V soucasnosti tvoii zakaznici ziskani
pomoci webové prezentace zhruba 50% vsech zakaznikd firmy. Negativnim trendem

V této oblasti je pro firmu jednorazovou kontaktt s témito zakazniky.

Osobni prodej

Diky form¢ osobniho prodeje se firma vypracovala téméf aZ na svoji souasnou pozici.
Prvnich devét let fungovani spolecnosti firma fungovala bez jakékoliv marketingové
koncepce a veskery prodej se konal pravé osobni formou. Dodnes je firma zhruba 50%
svych trzeb zavisla na osobnim kontaktu. Vzhledem k tomu, Ze zminéna forma prodeje
vyzaduje zkuSenosti v obchodnim jednani, vyuzivd pro tuto c¢innost spole¢nost
zakladatele spole¢nosti ing. Navratila, ktery diky svym obchodnim stykiim z minulosti
dokaze v daném prostfedi obratné¢ manévrovat. V soucCasnosti se firma zaméfuje na
upevnéni dlouhodobych vazem se strategickymi partnery. Piesto se firmé podaftilo touto
formou nedavno oslovit vySe zminéné stielce Zbrojovky Uhersky Brod a diky nim 1

stfeleckou reprezentaci CR nebo napiiklad fetézec Sport2000.

Podpora prodeje

Firma nabizi zdkaznikim pomérné zajimavé slevy v pfipadé zakoupeni vétSiho poctu
dresii a dalSich doplnkt. Naptiklad v ptipadé objednavky 10 a vice dresti zakaznik
uSetii 100 K¢ na kazdém dresu, ktery si od firmy zakoupi.

Zvyhodnénou cenu ziska zdkaznik také pfi umisténi loga ,,vyroba drest nebo
»custom jerseys (v zahranici). Sleva se potom dojednavé individualné s majiteli, zlezi
na poctu dresli, délce vzijemné spoluprace, vyznamnosti klienta a vztazich mezi

zainteresovanymi stranami.
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5 Vlastni navrh resSeni

Naésledujici kapitola si klade za cil, zabyvat se konkrétnimi moznymi feSenimi, ktera by
méla zlepsit celkovy rozvoj firmy v dalSich letech.

V ramci analytické Casti prace jsem dospél k n€kolika podstatnym zaveéram.
Firma naprosto postrada jakykoliv informacni systém, ktery by ji pomohl fidit vztahy se
zakazniky. Diky pomémé dikladnym rozhovorim s vlastniky a navazujicimu
dotaznikovému Setfeni jsem zjistil, Ze firm¢ se daleko Iépe daii udrzovat dlouhodobé
obchodni vztahy s odbérateli, se kterymi udrzuje osobni kontakty. Nicméné jak je
uvedeno v analytické ¢asti, firmé stale vice roste pocet zakaznikl ziskanych formou
internetové propagace. Zminéni zékaznici maji v drtivé vétSiné ptipadi jednorazovy
charakter. Zde se pravé rysuje pfilezitost pro zlepseni, nebot’ z ekonomickeho hlediska
je pro firmu daleko vyhodnéjsi udrzet si tzv. ,,opakované* zakazniky. V piipadé novych
zakaznikl je tfeba je nejprve identifikovat, ziskat a nasledné i udrzet, coz se logicky
pfinasi dalsi naklady.

Firmu dale dlouhodobé zatéZuji vysoké néklady na prondjem prostor, ve kterych
ma umistény jak vyrobu, tak kancelaiské prostory. Jako velice zajimavé se jevi
vybudovani vlastnich prostor v ramci prumyslové zony ve VySkové, kde se nachazi
hned nékolik vhodnych lokalit. Investice do vystavby by mohla byt financovana
z cizich zdroj formou uvéru.

V nédvaznosti na zavedeni informacéniho systému pro fizeni vztahl se zdkazniky
(déale jen CRM) by se firma méla vice neZ doposud zabyvat propagaci. AZ do nynéjska
firma naptiklad viibec neutracela za placenou formu reklamy, jistou vyjimku tvofi
spolupréce se specialisty z oboru SEO optimalizace. Aby se vSak investice do CRM
vyplatila, navrhuji zvySit pravdépodobnost ziskani novych zakaznikd diky
propracovanéjsi propagaci.

Z analytické cCasti dale vyplyva velka fluktuace zaméstnancti vyrobniho useku
v poslednich letech, které ziskava konkurence diky na zakladé lepSich smluvnich
podminek. Nedavno se dokonce oddélili 3 grafici, ktefi si zaloZili konkuren¢ni firmu.
Z vyse zminénych diivodl navrhuji vice se zaméfit na motivaci zaméstnancl a vytvorfit

jim takové podminky, diky kterym nebudou mit motiv odchazet ke konkurenci.
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5.1 Konkretizace navrhua

5.1.1 Zavedeni CRM (Customer relationship system) systému

Pro efektivnéjsi udrzovani vztaht se stavajicimi zakazniky navrhuji do firmy zavést
CRM systém, diky kterému bude mozno lépe zaznamenavat dilezité informace a
potieby zakaznikt.

Vzhledem k vysoce kvalitni a rozsahlé pocitatové vybavenosti spole¢nosti plné
postaci zakoupeni licence. Diky vysoce kvalitnim materidlim je pro firmu klicové
udrzet i ur¢itou cenovou hladinu a pfesvédcit o jeji opravnénosti sve zakazniky. Vedeni
firmy odhaduje, ze v soucasnosti ma nékolik stovek zakaznikd.

Diky zavedeni syst¢ému CRM navic miiZze dojit k uspordm na mzdé, nebot’
jednim z moduld systému je propojeni jednotlivych pracovist’ a usnadnéni komunikace
v ramci firmy. Muze tak dojit k rozvazani smlouvy s organiza¢ni pracovnici, jejiz napli
prace je prave spojovat jednotliva odd¢€leni.

Vzhledem k vznesenym pozadavkim jsou momentalné na trhu dostupné tyto

systémy:

InTouch CRM

Jedna se 0 CRM od firmy Anneca, spol. s.r.o. CRM funguje jako cloudova sluzba a
pfistupuje se k nému pfes internetovy prohliZe€. Je uréen mensim a sttednim podnikim.
Existuje moznost vyzkouset systém na 30 dni zdarma a v pifipadé spokojenosti piejit ke
komerénimu vyuziti. Jeho velkou vyhodou je jednoduchost pouzivani, pravidelné
aktualizace systému, které je mozno provadét osobné i na dalku. Pro firemni ucely bude
stacit vytvorit 4 uzivatele, diky ¢emu bude propojena cela firma. Pfi zavadéni systému
do 4 uzivatelti si firma Anneca, spol. s.r.0. neuétuje zavedeni systému. Uctuje si viak
cenu implementace, ktera obsahuje Ukony jako programovani, webdesign, analytické
prace, zpracovani dat, konzultace, Skoleni atd. Naklady se naopak nebudou tykat
technické podpory, ktera je Gi¢tovana pouze Vv piipad¢ instalace sluzby na server klienta.
Technickd podpora stoji mésicné 500 K¢. Prondjem a provoz vcetné servisu je
odstupiiovan podle poc¢tu uzivatell, za 4 uzivatele firma zaplati 2000 K¢ mésicné.

(InTouch CRM - systém pro fizeni obchodnich firem, www.intouch-crm.cz, 2014)
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Vistos CRM

CRM systém od spolec¢nosti Euro Softworks s.r.o. funguje jako cloudova sluzba stejné
jako v pripadé InTouch CRM od Annecy. Firma navic nabizi pfidani dalsich modult do
zékladni verze, diky které bude produkt usity na miru dané spolecnosti a firma nebude
platit zbytecné¢ za moduly, které nenaleznou vyuziti. Zvlast u menSich firem jako
Navratil Team se jedna o velmi vyhodnou alternativu. Mési¢ni naklady na licenci jsou
350 K& bez DPH za uzivatele, pfi platbé rok dopfedu 330 K¢. Firmu Navratil Team by
tedy mési¢ni naklady piisly na 1400 K¢ bez DPH. V ptipadé zajmu si firma mize
ptikoupit konzultace, workshop, Skoleni zdkaznika, moznost zalohy dat na ftp, dalsi 1
GB dat atd. Celkovou cenu samoziejmé zna¢né navysi jednotlivé prvky implementace,
tak jako u InTouch systému. Jejich rozsah je zavisly na individudlnich potfebach
spole¢nosti. (Vistos CRM - Variabilni on-line CRM systém pro fizeni obchodnich

procest, www.vistoscrm.cz, 2015)

5.1.2 Vybudovani novych prostor

Z hlediska dulezitosti navrhovanych zmén by vybudovani novych prostor mélo mit
prvofady vyznam. Firma v soucasnosti vydava za prondjem prostor velké ¢astky, které
by v budoucnu mohla vyuzit jinym smérem. Situaci nahrava fakt, ze firma uvazuje o
sté¢hovani jiz delsi dobu a diky tomu ma v okoli vyhlédnuto nékolik moznych lokalit,
které by ptichdzely do uvahy. Podminkou majitelii je, aby firma zistala v blizkosti
Vyskova.

Vzhledem k velikosti investice firma neni schopna uhradit ji v plné vysi
z vlastnich zdroju, takze bude nutné vyfidit si v bance uvér. Podstatnou podminkou pro
zvoleni konkrétniho véru je pro firmu fakt, aby uvér pfili§ nepiesahoval vysi
v souCasnosti vynakladanych nakladi na pronajem prostor. Naklady vybudovani
vyrobni haly spolu s ptipadnou rekonstrukci a vybudovanim zazemi by po konzultaci
s majiteli nemély presahnout 6 000 000 K¢&. Vzhledem Kk narocnosti a dlouhodobému
charakteru investice, bude mozné jeji dopady hodnotit az v delSim ¢asovém horizontu.
Nicméné pokud by se majitelim podatfilo vyjednat takovy uvér, ktery by firmu
nezatézoval vice nez soucasny najem, mél by navrh smysl, protoze po splaceni uvéru by

méla filma volné prostiedky, které by mohla dale investovat. Najemné za pronajem
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soucasnych prostor se pohybuje okolo 48 000 K& mésiéné bez zapocitani energii.
Smyslem projektu je tedy pokusit se najit takovy uvér, ktery zaruéi vysi splatek

neptesahujici vysi plateb za zminény pronajem.

5.1.3 Propagace

5.1.3.1 Jazykové mutace webovych stranek

Vzhledem k zahrani¢nimu piesahu spole¢nosti Navratil Team je absence jakychkoliv
jazykovych mutaci na webu velkou komplikaci. V ramci podpofeni obchodovani se
zahrani¢im se jevi jako nezbytné pielozit stranky minimaln€ do univerzalni anglictiny.
Z analytické stranky vsak vyplyva, Ze firma nejvice pisobi na némecky mluvicich
trzich, takze i tato jazykova mutace jepro stranky podstatna.

Ceny prekladl se na trhu pohybuji od 200 K¢ do 300 K¢ za normostranu, coz je
1 800 znakii. Konkrétni nabidky agentur zabyvajicich se ptekladem jsou zde:

Tabulka 4: Ceny prekladatelskych agentur do angli¢tiny a ném¢einy
Zdroj: (Agentura MOUDRY PREKLAD ® | Pteklady, tltumoceni, lokalizace, www.moudrypreklad.cz, 2014)

Zdroj2: (LANGFOR - Pieklady a tlumoc¢eni. LANGFOR - jazykova $kola a piekladatelsky servis , www.langfor.cz,
2016)

Prekladatelska agentura Cena za preklad do AJ Cena za preklad do NJ

Langfor 230 KE/NS 230 K&/NS
Moudry preklad, s.r.o. 250 KE/NS 260 KE/NS
Agentura Alie 220 K&/NS 230 K&/NS

Agentury Langfor a Mudry pieklad, s.r.o. nabizi slevy v fadech desitek procent
diky technologickym nastrojim CAT. Opakujici se textové segmenty nebo textové
segmenty, které agentury firmé pielozi jiz v minulosti, se ukladaji do rozsahle databaze,
coz uSetii firmé¢ Cas a zakaznikovi penize. Vysledna cena tak miiZze byt paradoxné nizsi
nez u nabizené ceny Agentury Alie, kterd zminénymi ndstroji nedisponuje.

Vzhledem k tomu, ze webové stranky firmy Navratil tym oplyvaji celou fadou
grafickych prvki, neni na nich umisténo tolik textu. Celkovy obsah textu je necelych 5
normostran. Vzhledem Kk tomu, ze firmy si uctuji kazdou zapocatou normostranu, je

nutné uhradit celych 5 normostran textu. Na prvni pohled se tedy jevi nejvyhodnéji

nabidka Agentury Alie, u které by firma zaplatila 1 100 K¢ za pieklad do angliétiny a
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1150 K¢ za pteklad do némciny. Pro konec¢né rozhodnuti je vSak potfeba posoudit
nabidky kvalitativné a zahrnout nabizené slevy diky technologiim CAT, které nabizi

druh¢ dvé agentury.

5.1.3.2 PPC (Pay per click) reklama

Na zéklad¢ spoluprace se stavajici firmou Agionet, kterd Navratil Teamu zajistuje
optimalizaci pro vyhledavace, je mozné rozsifit balicek nabizenych sluzeb o PPC
reklamu. V ramci jednotnosti, piehlednosti a ekonomicnosti nabizenych sluzeb je
nejvyhodnéjsi praveé rozsiteni balicku od spolecnosti Agionet. Ndklady na zminénou
formu propagace maji dvé roviny. Plati se za samotné prokliky (pfildkani zadkaznikl) a
za spravu kampang. Sprava kampané zahrnuje vytvoreni reklamy, cenu za proklik a
vybér klicovych slov.

Zalozeni kampané pro Seznam.cz (Sklik) a pro Google (Google Adwords) vychazi u
Agionetu na 2000 K¢. V ramci zalozeni firma udéla varianty klicovych slov apod. tak,
aby kampan dolehla na spravné klienty. Budget na jednotlivé prokliky navrhuji stanovit
na 5 000 K¢ pro Google Adwords a 4 000 K¢ pro Sklik. Dohromady tedy firma zaplati
11 000 K¢ prvni mésic s védomim, Ze v nasledujicich mésicich mliZze s rozpoctem na
PPC reklamu libovolné manipulovat nebo v pfipad€ pieiZzeni vyrobni linky klidné
stopnout. Vysledky kampané bude firma predkladat mési¢né v ramci celkové analyzy
SEO optimalizace.

PPC reklama byla zvolena z nasledujicich dtvodu:

e Rychla uc¢innost

e Mc¢fitelnost vysledkl na zdklad¢ analyzod poskytovatele sluzby

e Pomérné nizké naklady na ziskani jednoho zékaznika

e Uctinna kontrola nad naklady (cena za piivedeni jednoho zakaznika, kolik
proklikil je primérné tifeba na ziskani zdkaznika)

e Ucelné zaméteni na cilové skupiny
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5.1.3.3 Sponzoring

Jedna se o formu propagace, kterou firma prakticky po celou dobu své existence viibec
nevyuziva. V minulosti tomu tak bylo zejména kvili neochoté majitele investovat
penize do jakékoliv formy propagace. V ramci sponzoringu se vS$ak nabizi i nefinan¢ni
zpiisob sponzoringu, naptiklad materialovou fromou.

Mym nédvrhem je spoluprace se sportovnimi turnaji v regionu formou poskytnuti
funk¢niho sportovniho vybaveni s logem firmy pro vitéze v jednotlivych kategoriich
nebo pro nejlepsi hrace turnaje. Vymeénou za to by firma mohla umistit svoji reklamu
Vv misté¢ konani akce. Jednalo by se o umisténi loga na letdky akce nebo na program
akce, reklamu na mantinelech, transparenty na plotech apod. Piipadné¢ o kombinaci

nékolika z nich.

5.1.3.4 Katalog produkti

Nabidka firemnich produkti je v soucasnosti v ucelené formé k dispozici pouze na
webovych strankach, kde je k dispozici také konfigurator tvorby dresi. Vzhledem
Kk Castym osobnim stykiim s odbérateli a stejnym zplsobem navozovanym oslovovani
novych zékaznikl vidim velkou vyhodu, kdyz ma obchodnik (v naSem piipad€ majitel)
svoji nabidku v ruce a v ucelené form¢. Produktovy katalog potom muze oslovenému
zékazniku snadno pfedat k nahlédnuti a pozdé&jSimu dikladnému prostudovani. Navic
tak firma zvysi své Sance, Ze potencialni zakaznik na jejich produkty skutecné nahlédne
a nebude odkazan na vyhledavani webovych stranek.

Z vyse uvedenych divodi navrhuji vytvofit barevny katalog s cenikem a zakladnimi
variantami drest a doplikl spolecné s variantami vzord, které mohou zékaznici na své
dresy nechat aplikovat. Nezbytna je také strucnd prezentace jednotlivych vyrobki a
materiall, ze kterych jsou vyrobeny. Katalog by mél byt uren zejména pro osobni

formu prezentace a obchodni schiizky s odbérateli stfedniho a vétSiho vyznamu.

5.1.3.5 Podpora prodeje

Firma dlouhodob¢ trpi jednorazovymi nakupy zakazniku, ktefi pfichazeji s firmou do

kontaktu poprvé. Strategii firmy je pfitom udrZovat si dlouhodobé vztahy se zakazniky,

68



coz se ji nedafi zejména v posledni dob¢, z divodu vétsiho vyuzivani internetu a jeho
formami propagace. Vzhledem k neexistenci CRM systému v ramci firmy se nedafi
dlouhodob¢ udrzovat kontakty se zakazniky ptichézejicimi neosloveni firmou, ale na
zéklad¢ vlastniho popudu.

Aby firma zvétsila Sanci na znovunavéazani obchodnich vztahl se zminénymi typy
zakaznik® i v budoucnu, navrhuji nabizeni 5 % slev na kazdy dal$i nakup a 10 % na

kazdy dalsi nakup od uskutecnéni desaté objednavky.

5.1.4 Motivace zaméstnancu

Platové podminky zaméstnanct ve firmé nijak nevybocuji ze standarda v rdmci daného
oboru. V minulosti se vSak firma presvédCila, Ze se obCas objevi zajemce, Casto se
zajmem o nejspolehlivéjsi zaméstnance podniku, ktery je ochoten k zakladni mzdé
néjaké finan¢ni ohodnoceni a dalsi benefity pridat. Aby s tim firma Navratil Team
dokazala u¢inné bojovat, nestaci pouhé zvySovani zakladniho platu. V takovém ptipadé
by se firma mohla dostat do cenové valky o zaméstnance nebo by jej musela nechat
odejit a na jeho misto slozité zaskolit nékoho jiného.

Mym néavrhem je komplexné zvySit motivaci zaméstnanci pomoci nefinan¢nich

benefith hmotného 1 nehmotného charakteru. Jejich vycet a konkretizaci uvedu

v nasledujicich podkapitolach.

5.1.4.1 Stravenky

Systém vyuZivani stravenek jako nastroj motivace zaméstnancii se ve firmé momentalné
nepraktikuje. Pfitom se jednd o jeden z nejoblibengjSich zplsobi, ktery navic Setii
naklady zaméstnance 1 zaméstnavatele. Stravenky jsou danove uznatelnym nakladem
az do vyse 70 % sazby stravného, jsou osvobozeny od odvodu na socidlni a zdravotni
pojisténi pro zaméstnavatele a zvysuji Cisty pfijem zaméstnanci.

Navrhuji tedy pouzivani stravenek v hodnoté¢ 50 K¢, na které bude zaméstnanec
pfispivat ¢astkou 55 % zhodnoty stravenky a zaméstnanci se bude odecitat 45 %

z hodnoty stravenky z jeho mzdy.
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5.1.4.2 Slevy na nakup firemniho zbozi

Vzhledem k Siroké Skale produktl, které firma nabizi, mize byt pro zaméstnance
zajimave vybavovat sebe, svou rodinu i pratele za zvyhodnéné ceny firemnimi
produkty. VétSinou kazdy ¢lovék ma kolem sebe osoby, které potési, pokud dostanou
jako darek n¢jaké kvalitni sportovni vybaveni.

Mym navrhem je umoznit kazdému zaméstnanci nakup do 5 000 K& mési¢né se 40
% slevou. Zaroven doporucuji umoznit zaméstnancim aplikovat 10 % slevu na

jakékoliv produkty i nad hranici 5 000 K¢.

5.1.4.3 Benefity za dodrZeni stanovenych lhiit

Casto se stava, ze firmu kontaktuje néktery z vyznamnych partner a pozaduje
neprodlené vyhotoveni urcitého poctu drestt do velmi kratkého terminu. Firmé& potom
nezbyva nez se pokusit tento termin dodrzet, aby neriskovala ztratu dilezitého partnera.
Zaroven maé samoziejm¢& napldnovany mensi zakdzky od dalSich zakaznikd, jejichz
terminy také musi dodrZet. Vzhledem k firemni filosofii, ktera si zaklada na dodrzovani
termind, je nutné vyrobu zorganizovat tak, aby byly vSechny terminy co moZna
nejpiesnéji dodrZeny.

Domnivam se, Ze by bylo pfinosné zaméstnance vyroby vice osobné zainteresovat
na plnéni termintl. Proto navrhuji stanovit terminy pro kazdou zakazku na zaklad¢ jeji
velikosti a naro€nosti. A stanovit nejzazsi terminy zvlast’ pro jednotlivd pracoviste.
Kazdé pracovisté by potom bylo hodnoceno oddélen¢ na zédkladé rychlosti a kvality
dosazeni svych ukoli. Vysi benefitu navrhuji ve vysi 0 — 2000 K¢ pro kazdého

pracovnika v zavisloti na Gspésnosti plnéni termind v daném mésici.

5.1.4.4 Ohodnoceni za nové napady

v

pracovnim postuptim a nejelépe vidi, jak uréité véci funguji v praxi. Casto je tak mohou
napadnout neo¢ekavana feseni, ktera vedeni firmy nevidi. V ptipad¢ lhostejnosti vedeni
smérem k takovym lidem a napadim, miize tento potencial zlstat zcela nevyuzit,

protoze zamé&stnanec neni nijak motivovan, vyjit s napadem smérem do firmy. V hor§im
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ptipad¢ se miize pracovnik citit nevyuzity a existuje riziko jeho odchodu ke konkurenci,
kde se bude moci Iépe realizovat. V takovém piipadé firma piichazi jak o potencialné
lepsi zptsob feseni tak o zavedeného pracovnika.

Z vySe zminénych divodl navrhuji odménovani autorti ispéSnych napadit formou
nefinanénich nehmotnych benefitti. Mohlo by se jednat naptiklad o vetejnou pochvalu a

poukazku na wellness vikend pro dva.

5.1.4.5 Firemni akce

Kazdému zaméstnanci se pracuje 1épe v prostiedi, ve kterém se pohybuji lidé, které zna
a se kterymi si rozumi. Zlepsit a prohloubit vztahy mezi pracovniky, utuzit kolektiv a
celkové zpfijemnit mnohdy narocnou a stresujici praci by mohlo organizovani
firemnich akci.

Moznosti firmy nejsou neomezené a pravidelné mési¢ni akce pro celou firmu by
byly velikou zatézi rozpoctu. Proto navrhuji poradani firemnich akci jednou do roka, a
to formou rautu, grilovani, zahradni party veéefe nebo firemniho vecirku v prostorach
firmy za asistence cateringové agentury. To vSe za ucasti nejblizSich rodinnych
pfislusnikii. Jednotlivé mozZnosti zplsobi kondni akci by bylo vhodné konzultovat
pfimo se zaméstnanci a konecnou variantu zvolit podle vétSinového nézoru.
Zameéstnanci by se diky tomu mohli citit vice jako dulezita soucast tymu, coz by mohlo

pomoci zvysit jejich motivaci.

5.2 Realiza¢ni plan projektu

StéZzejni Casti projektu je budovani vyrobni haly a postupné piesouvani firmy do
vlastnich prostor tak, aby byl co nejméné naruSen plynuly chod vyroby. Vedeni firmy
pocita s financovanim této cCasti projektu z cizich zdroju. Vzhledem k logistické
naro¢nosti celé operace a nutnosti dokonalého naplanovani jsou vystavba a piesun
predbézné¢ odhadovany az na rok 2017. V letoSnim roce firmé kromé planovani
vystavby a stéhovani bude realizovat organizaéné mén¢ naro¢né ¢asti projektu, jakymi
jsou zdokonaleni propagace, postupné zavadéni CRM systému a zvySovani motivace

zameéstnancu.
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Nezbytnou podminkou pro zavedeni pozadovanych zmén je kvalitativni
naplanovani stavebnich praci, Uprav, rekonstrukci, samotného stéhovani a instalace

zafizeni do novych prostor.

5.2.1 Prvni faze projektu

Pro potteby této prace jsem rozdélil projekt realizace do dvou ¢asti. Prvni ¢asti
budou opatieni, jejichz odezva v podob¢ zvyseni obratu se ocekava v krat§im casovém
intervalu, pfi¢emz Casova a ndkladova narocnost je vyrazné niz§i. Jedna se o zavadéni
CRM, vylepSeni propagace a zvySeni motivovanosti zaméstnancii.

Tabulka 5: Casovy harmonogram prvni &asti projektu
Zdroj: Vlastni prace

~
eStanoveni metodologie, procest a potreb
i e *Vytvoreni jazykovych mutaci pro webové stranky
2016 )
~
eStanoveni kontrolnich mechanisma
0o el *Vytvoreni PPC kampané
2016 )
~
e|nstalace systému, ladéni systému a procesu
Zati - prosinec
2016 )
~
eTestovaci rezim
fijen - prosinec
2016 )
~
eVytvofeni manudlll a dokumentace, aktivni komunikace novinek do spolecnosti
{0 ePostupné zavadéni motivacnich prvk( pro zaméstnance
leden 2017 )
< ‘o . e )
eSkoleni firemnich pracovnikd
sVytvoreni katalogu produkt( pro nadchazejici rok 2017
L eplanovani rozsahu a néklad na sponzoring pro dalii sezonu
prosinec 2016 p g P Y,
~
e\/yhodnoceni a predani systému CRM
leden 2017
J
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V tabulce muzeme vidét cCasovy harmonogram prvni faze projektu tykajici se
postupného zavadéni CRM systému, zvySovani motivace zaméstnancti a celkové
vylepSovani firemni propagace. Cely projekt bude zahajen v Cervenci 2016 stanovenim
metodologie, procest a potfeb pro CRM systém. Findlni faze projektu je naplanovana

na leden 2017, kdy dojde k vyhodnoceni a ptredani CRM systému.

Dodavatelé

Vroce 2011 byla navazana spoluprace sfirmou Agionet, ktera se zabyva SEO
optimalizaci. V ramci existujici spoluprace by mélo dojit k rozsifeni balicku o PPC
kampan na Seznamu a Googlu.

Jazykové mutace webovych stranek do anglictiny a némciny obstara Agentura
Alie, o jejichZ sluzbach ma firma pozitivni reference od odbornik i z dalSich obort.

Na tvorbé produktového katalogu bude uzce spolupracovat grafické oddeleni
firmy Navratil Team, které¢ vyhotovi grafickou podobu na zaklad¢ predstav vedeni.
Hotova $ablona bude poslana firmé Tiskdo1000, ktera nasledné necha vytisknout 300 ks
katalogt, které budou rozdavany firemnim partnerim v roce 2017.

Aplikaci CRM systému bude povéfena firma InTouch CRM, kterd nabizi
zkuSebni provoz systému po dobu 30 dni zdarma. Zacatek zavadéni systému do béhu je
urcen na Cervenec 2016 uréenim potieb a procest. Finalizace projektu je naplanovana

na unor az biezen 2017, kdy ma dojit k vyhodnoceni a pfedani systému.

5.2.2 Druha faze projektu

Druhou ¢ast projektu bude tvotit budovani nové vyrobni haly, ostatniho zazemi
a nasledné st€hovani firmy do novych prostor, které svoji financni a organizacni
narocnosti prvni Cast projektu zcela prevySuje. Zminénou fazi je nutné hodnotit
v daleko SirSim ¢asovém horizontu, nebot’ se jedna o strategické rozhodnuti, jehoz
navratnost je delSi nez 10 let. Zatimco v prvni fazi pocitdm s tim, Ze narlst investic
povede ke zvySeni obratu, ve druhé fazi spojené¢ se st¢hovanim bude zadoucim

vysledkem snizeni ndkladli po umoteni véru.
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Tabulka 6: Casovy harmonogram druhé &asti projektu
Zdroj: Vlastni prace

¢ Detailni planovani projektu )
e Zajisténi financovani
[-5[20 (a0 *Zajisténi technické dokumentace
2017 e Zajisténi firmy pro stavebni prace )
*Nezbytné stavebni prace )
¢ \ybér stéhovaci spolecnosti
isa- i ePfiprava vyklizeni starych prostor
2017 e Inventarizace majetku )
~
e Pfesunuti kanceldri vedeni a grafického oddéleni
. | *Kontrola bezpecnostnich a hygienickych norem
kvéten - zafi g8 Logistické usporadani posloupnosti vyroby
2017 )
~
e Pfiprava novych prostor k nastéhovani
e Zprovoznéni novych prostor
e Zafizeni meziskladu
J
N
¢ Pfesun stroju a dalsiho nezbytného vybaveni vyrobniho tseku
listopad e Finalizace stéhovani, postupné odstrafiovani moznych probléma
2017 J
~
e Ukonceni stéhovani
{ e Vyhodnoceni projektu
prosinec e Ukonceni projektu
2017 y

Z tabulky je patrné, Ze spusténi projektu i S ohledem na jeho vysokou ndro¢nost se
planuje az na zacatek roku 2017. K zahajeni projektu dojde v lednu 2017 detailnim
zpracovanim projektu, zajisténim financovani, technické dokumentace a vybérem firmy,
kterd provede stavebni prace. K ukonceni projektu by mélo dojit v prosinci 2017

ukoncenim poslednich sté¢hovacich praci a vyhodnocenim projektu.

5.2.3 Realizace vystavby

Firma Navratil Team hodla pro vystavbu haly oslovit odbornou firmu s letitou tradici na
Ceském trhu, coZz se vzhledem k naroCnosti investice a dilezitosti kvalitné odvedené
prace pii vystavbé jevi jako velmi vhodny krok. Jako vhodna firma spliujici dana

kritéria se nabizi spolecnost Gametall, ktera vyrabi a montuje ocelové haly a konstrukce
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jiz 22 let. V prvni fazi prob&hne konzultace s firmou, jejimz obsahem bude zvoleni
rozmérd, umisténi, ur€eni rozmért vrat a oken atd. V dalsi fazi probéhne sestaveni
rozpoctu, ktery se bude skladat z ceny samotné haly, jejich dalSich ¢asti a vybaveni.
V kooperaci s firmou budou probihat konzulace jednotlivych materialovych komponent
potiebnych k vystavbé, pficemz bude probihat srovnavani jejich cen. Nésledné firma
provede piipravu projektu, doporu¢i postupy vystavby a navrhne smluvni podminky.

Posledni faze se bude tykat vystavby haly a vyvrcholi jejim pfedanim.

5.3 Hodnoceni rizik

V ramci realizace podnikatelského zaméru mize podnikatel kdykoliv narazit na
problémy, které jakkoliv znemoziuji jeho splnéni. Z hlediska uvédoméni si rizika a
mohou nastat a zaroven se pokusit nastinit zptisoby jejich feSeni. Pojem rizikovost je

vyjadienim pravdépodobnosti vyskytu a sily dopadu rizikové situace na firmu.

5.3.1 SniZeni poptavky

Existuje moZnost, Ze se ne¢ekané snizi poptavka po produktech firmy, kterd docasné
ztrati schopnost hradit své zavazky.

Riziko: Nizké

Redeni: Moznost propusténi zaméstnancii a snizeni mzdovych ndkladi, zvyseni

obchodni zainteresovanosti majitelll, pfeorientovani vyroby na vynosnéjsi trhy

5.3.2 Vznik lidske chyby v procesu vyroby

Ve vyrobnim podniku mize pomérné snadno nastat situace, zZe se na vyrobku objevi
vada v duasledku lidské nesikovnosti nebo nepozornosti. Firma tak ¢asto musi produkty
vyhazovat nebo opravovat v disledku chyby zpozorované az na konci vyrobniho
procesu, coz vyvolava necekané naklady,

Riziko: Vysokeé

Reseni: Casngjsi a peclivéjsi pribézné kontrolu vyrobkd po celou dobu vyrobniho

procesu.
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5.3.3 Neposkytnuti financovani

Vzhledem k velikosti investice existuje riziko, Ze banka odmitne poskytnout firm¢ Gvér
nebo ho neposkytne v dostate¢ném rozsahu.

Riziko: Stfedni

Reseni: Z kratkodobého hlediska je podstatné nevypovidat smlouvu o prondjmu
V soucasnosti vyuzivanych prostor piili§ brzy. Nejprve je nutné mit zajisténo
financovani, aby nenastala situace, ze firma nebude mit kde provozovat svou ¢innost.

Z dlouhodobého pohledu je tfeba mit v zaloze i jiné zdroje financovani.

5.3.4 Nedostate¢na kapacita mezisklada

Jak jsem zminoval vyse, firma externé spolupracuje s n¢kolika Sicimi dilnami, které ji

wewvr

schopna vyrabét vétsi mnozstvi vyrobki, nez dokaze sama uskladnit.

Riziko: Stredni

Reseni: V naroéngjsich obdobich musi firma intenzivn&ji jednat s distribu¢nimi
mezi¢lanky a pokuset se na zakladé dohody s nimi a s koncovymi zakazniky sladit

terminy dodani.

5.3.5 Neucdinnost motivacnich opatieni

Cilem projektu pro vylepseni motivace zaméstnancu je vyssi produktivita prace a nizsi
fluktuace. V piipadé nenaplnéni téchto cilti firma nezhodnoti finan¢ni prostiredky
vlozené do sledovaného projektu.

Riziko: Stfedni

Reseni: Prepracovani projektu, rozhovory se zaméstnanci, navrat ke stavu ptred zménou

5.3.6 Likvidita

Chybé¢jici penézni prostredky
Riziko: Stfedni

Reseni: Kontrola dodrzovani lhit splatnosti odbératelil, vytvareni rezervnich fonda
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5.3.7 Spatni efektivita systému pro Fizeni vztahi se zakazniky

Nové pouzivany systém ve firmé nezajistuje ocekavany nartst zdkaznikd. VétSina

zékaznikli méa 1 nadalnéjednordzovy charakter. Komunikace se zdkazniky je znacné

neefektivni.
Riziko: Malé

Reseni: Konzultace s firmou poskytujici sluzbu a spoleéné u¢inéni krokt k zjednani

napravy.

5.4 Finan¢ni plan

5.4.1 Ugetni vykaz

Zakladlem kazdého finan¢niho planu by méla byt analyza historickych finanénich

ukazatell spole¢nosti. Pro potiebu této prace byly vybrany historické ukazatele z let

2013- 2015, ptricemz jako ucetni vykaz byla vybrana rozvaha.

Tabulka 7: Rozvaha za roky 2013-2015 v tis. K&
Zdroj: Na zakladé internich udaji firmy Navratil Team, s.r.o., vlastni prace

Uéetni obdobi 2013 2014 2015
Aktiva celkem 2514 3063 3623
Dlouhodoby majetek 494 603 796
Obézna aktiva 1994 2403 2759
Zasoby 32 69 127
Kratkodobé pohleddavky 1156 1417 1424
Kratkodoby finan¢ni majetek 806 917 1208
Casové rozliseni 26 57 68
Pasiva celkem 2514 3063 3623
Vlastni kapital 816 1335 1926
Zakladni kapital 200 200 200
Kapitalové fondy 266 497 417
Rezervni fondy, nedélitelny fond a ostatni fondy ze zisku 0 20 20
Vysledek hospodareni minulych let 203 350 619
Vysledek hospodareni bézného ucetniho obdobi 147 268 670
Cizi zdroje 1698 1728 1697
Kratkodobé zavazky 1698 1728 1697

Z analyzy poslednich tii GCetnich obdobi lze vysledovat, Ze firma pribézné zvysSuje

zastoupeni dlouhodobého majetku. Divodem je nakup vyrobnich strojii a rozSifovani
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vyroby. Stejné jako dlouhodoby majetek rostlo v poslednich letech zastoupeni obéznych
aktiv. SouCasné¢ srasem vySe zminénych aktiv mizeme sledovat narust vlastniho
kapitalu, z ¢ehoz je patrné, ze firma vétSinu svych investic hradi z vlastnich zdrojim,
které kazdoro¢né narustaji diky rostoucimu vysledku hospodafeni. Cizi zdroje
predstavuji v soucasnosti pouze kratkodobé zavazkym které jsou na stran¢ aktiv témer
Vv plné vysi kryty kratkodobymi pohledavkami. Celkové lze na zaklad¢ ptilozeného

ucetniho vykazu tvrdit, Ze se firma nachazi v pomérné¢ dobré kondici.

5.4.2 Naklady projektu

Rozd¢leni nakladt dle jednotlivych fazi projektu respektuje jejich ¢asové rozlozeni, jak
jsem uvadél v kapitole zabyvajici se realizatnim planem. Jednotlivé faze projektu
budou porovndvany samostatné, nebot’ kazdy z nich sleduje jiny cil a zaroven je jejich
spusténi planovano na odlisné terminy. V prvni ¢asti porovnam ndklady souvisejici se
zlepsenim celkové propagace, zavedeni CRM systém a zvySeni motivace zaméstnancu.
V dalsi ¢asti zhodnotim naklady na vystavbu nové haly a nasledného stéhovani firmy do

vlastnich prostor a zhodnotim moznosti jejich financovani.

5.4.2.1 Néklady propagace

Nasledujici tabulka podrobné popisuje ndklady na jednotlivé ¢asti projektu zabyvajicim
se zefektivnénim propagace. Jedna se predevSim o jednordzové naklady, jsou vSak
zastoupeny 1 pravidelné nakladové poloZzky, proto bylo pro jednuchost zvoleno

vycisleni ndkladii na jeden rok.
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Tabulka 8: Roé¢ni naklady na propagaci
Zdroj: Vlastni prace

2250 K¢

110 000 K¢

30 000 K¢

13 656 K¢

35000 K&

Celkem 190 906 K¢

Veskeré vyse zminéné investice budou hrazeny z vlastnich zdrojl firmy.
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5.4.2.2 Zména mzdovych nakladi

V nasledujicich dvou tabulkach bude vycislena zména meési¢nich ndkladii na mzdy

zaméstnancl firmy po realizaci projektu. Zména vychazi z o¢ekdvaného primeérného

navySeni mezd v disledku zavedeni motivaéni slozky platu a soucasného zavedeni

stravenek.

Tabulka 9: Pivoedni vy$e mezd pied realizaci projektu
Zdroj: Na zakladg inernich udajb firmy navratil Team, s.r.o., vlastni prace

Grafici (5x) 110 000 K¢ 37 400 K¢ 147 400 K¢
Vedouci vyroby 20 500 K¢ 6 970 K¢ 27470 K¢
Organizacni 16 000 K¢ 5440 K¢ 21 440 K¢
pracovnice

Svadleny (6x) 78 000 K& 26 520 K& 104 520 K&
Stiihacky (2x) 26 000 K¢ 8 840 K¢ 34 840 K¢
Pracovnice u lisu 24 000 K¢ 8 160 K¢ 32 160 K¢
(2x)

Celkem 367 830 K¢

Tabulka 10: O¢ekavané primérné mési¢ni vySe nakladi na mzdy po realizaci projektu
Zdroj: Vlastni prace

Grafici (5x) 114 585 K¢ 38 959 K¢ 2 750 K¢ 156 294 K¢
Vedouci vyroby 21417 K¢ 7282 K¢ 550 K¢ 29 249 K¢
Svadleny (6x) 83502 K¢ 28 391 K¢ 3300 K¢ 115 193 K¢
Stiihac¢ky (2x) 27 834 K¢ 9464 K¢ 1100 K¢ 38 398 K¢
Pracovnice 25 834 K¢ 8 784 K¢ 1100 K¢ 35718 K¢
u lisu (2x)

Celkem 374 852 K¢
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Ocekéavany nartst mésicnich mezd je v souctu pouze 7 022 K¢. Znaéna uspora
vychézi ze zavedeni CRM systému, diky némuz se po realizaci projektu nepocita
S pozici organizacni pracovnice. Piesto dochazi k celkovému mirnému nartistu z davodu
nastoleni prémiového fadu a zaméstnaneckych benefiti v podobé stravenek. Firma
zameéstnanciim prispiva 55 % z hodnoty stravenek, tedy 27,50 K¢ na stravenku. Zbytek
z hodnoty stravenky (45 %) se zaméstnancum strhava ze mzdy. Diky zavedeni
stravenek muze firma uplatnit slevu na dani ve vysi 31 % z celkové vyse stravenek
hrazenych zaméstnavatelem. Rozdil mezi ¢astkou, kterou na stravenku piispiva
zaméstnavatel (27,50 K¢) a ¢astkou kterd se strhava zaméstnanciim ze mzdy (22,50 K¢),
tvofi zvyseni Cisté mzdy zaméstnanci. Stravenky jsou na strané¢ zaméstnance
osvobozeny od dané.

V tabulce mizeme vidét, ze je planovano navySeni hrubych mezd u vSech
zamé&stnancl. Obsahem sledovaného zvySeni je pohyblivd slozka platu. Pro lepsi
piehlednost doslo ve spolupraci s firmou k odhadu plnéni stanovenych terminti pro
jednotlivé useky. Na zéklad€ historickych statistickych 0dajii firmy se odhaduje, Ze
zaméstnanci v 9 mésicich splni terminy na 70 — 90% a v 1 mésici na vice nez 90 %. Z
vySe zminéného vypliva stanoveni primérného zvysSeni mési¢ni mzdy zaméstnance o

917 K¢.
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5.4.2.3 Naklady na zvySeni motivace zaméstnancii

Soucasti prvni ¢asti projektu je zvySovani motivace a loajality sou¢asnych zaméstnancu.

V nasledujici tabulce uvadim roéni rozpocet pro zvolené druhy motiva¢nich prvki.

Tabulka 11: Naklady na zvySeni motivace zaméstnanci
Zdroj: Vlastni prace

77 418 K¢

7600 K¢

21 840 K¢

187 000 K¢

40 800 K¢
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Z tabulky je patrné, Ze nejvétsi ndklady projektu zabiraji bonusy ke mzd¢, konkrétné se
odhaduje, ze by v pfistim roce mély dosahnout 187 000 K¢. Podstatnou ¢ast naklada
tvoti také stravenky, konkrétné 77 418 K¢&. Je vSak nutné si uvédomit, Ze s navySenim
nakladii za stravenky se sekundarné snizuje danové zatizeni firmy, protoze diky
zavedeni stravenek firma ziskd slevu na dani, navic dojde knavySeni mzdy

zaméstnancu, pficemz na jejich strané€ jsou stravenky osvobozeny od dané.

5.4.2.4 Naklady na CRM

Pro aplikaci CRM systému byla po prozkoumdéni vSech pro a proti vybrana firma
InTouch system, kterdA ma dlouholeté zkuSenosti se zavadénim CRM systému do
mensSich a stfednich firem. Nasledujici tabulka ukazuje kompletni néklady na
implementaci systému a jeho pribézné mési¢ni naklady. Celkové naklady na projekt
potom tvoii suma roénich nakladi spojenych se zavedenim a provozovanim CRM

systému.

Tabulka 12: Naklady na implementaci a ro¢ni provoz CRM systému InTouch
Zdroj: Vlastni prace

Popis sluzby Cena
Programovani 3300 K¢
Analyticke prace 4 500 K¢
Zpracovani dat 1600 K¢
Konzultace, skoleni 1500 K¢
Cesta k zékaznikovi a zpét 3400 K¢
Vzdélend aktualizace InTouch CRM 1000 K¢
Vzdalena instalace InTouch CRM 2 000 K¢
Vzdélenad instalace synchroniza¢niho serveru 4 000 K¢
10 GB dat navic 500 K¢
Pronajem, provoz a kompletni servis pro 4 uzivatele 2 000 K¢/mes. => 24 000 K¢
Celkem 45 800 K¢

V ramci nakladii na CRM systém jsou uvedeny naklady na implementaci systému,

priplatkové sluzby a prondjem vcetné kompletniho servisu na cely prvni rok uzivani.
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Firma bude systém uzivat formou cloudové sluzby na 4 zafizenich, které kompletné
propoji vedeni firmy a jednotliva pracovisté. Diky vyuziti systému dojde k dodate¢nym
usporam na mzd¢ organizacni pracovnice, jejiz rocni superhruba mzda cinila 257 280

K¢.

5.4.2.5 Moznosti financovani stéhovani

Pro financovani vybudovéani vyrobni haly a st€hovani bude pouzito ,,Zvyhodnéného
Gvéru pro podnikatele v Jihomoravském kraji“ od Ceskomoravské zaruéni a rozvojové
banky. Zminény ucelovy uvér je uréen pro malé a stiedni podniky na financovani
investi¢nich projektti do 10 000 000 K¢ s dobou splatnosti az do 20 let. Uvér je mozné

pouzit pro nasledujici:

e Nakup, vystavbu nebo rekonstrukci nemovitosti
e Pofizeni, opravu nebo modernizace strojl, zatizeni nebo technologii
e Investi¢ni projekty s finan¢ni podporou EU

e Financovani investi¢nich a rozvojovych projektt
Vyhody:

e Moznost kombinace s dota¢nimi programy
e Splatnost Givéru az 20 let

e Doba Cerpani az 18 mé&sict

e MozZnost proplaceni jiz uhrazenych faktur

e Zakladni poradenska ¢innost zdarma

Zdroj: (Ceskomoravska zaruéni a rozvojova banka, a.s., www.cmzb.cz, 2016)

Na vystavbu nové haly, vybudovani nezbytného zazemi a st€hovani bude Cerpan
uvér s urokovou vysi 4 % p.a. Pfedpoklad doby splaceni tvéru je 15 let. VySe mésicné
placenych anuitnich splatek byla stanovena na 44 381 K¢&. Soucasny odhad zacaku

¢epani avéru je leden 2017.
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Tabulka 13: Splatkovy kalenda¥ podnikatelského tGvéru
Zdroj: Vlastni prace

1. Leden 6 000 000 44 381 3000 20 000 24381 5975619
Unor 5975619 44 381 0 19919 24 463| 5951 156
Biezen 5951 156 44 381 0 19 837 24544 5926 612
Duben 5926 612 44 381 0 19 755 24626| 5901986
Kvéten 5901 986 44 381 0 19 673 24708| 5877278
Cerven 5877278 44 381 0 19591 24790| 5852488
Cervenec 5852 488 44 381 0 19 508 24 873| 5827615
Srpen 5827 615 44 381 0 19 425 24956 5802659
Zari 5802 659 44 381 0 19 342 25039 5777620
Rijen 5777620 44 381 0 19 259 25123| 5752497
Listopad 5752 497 44 381 0 19 175 25206, 5727291
Prosinec 5727 291 44 381 0 19 091 25290 5702001

15. | Leden 521213 44 381 0 1737 42 644 478 570
Unor 478 570 44 381 0 1595 42 786 435 784
Biezen 435 784 44 381 0 1453 42 929 392 855
Duben 392 855 44 381 0 1310 43 072 349 783
Kvéten 349 783 44 381 0 1166 43 215 306 568
Cerven 306 568 44 381 0 1022 43 359 263 208
Cervenec 263 208 44 381 0 877 43 504 219 704
Srpen 219 704 44 381 0 732 43 649 176 056
Zari 176 056 44 381 0 587 43 794 132 261
Rijen 132 261 44 381 0 441 43 940 88 321
Listopad 88 321 44 381 0 294 44 087 44 234
Prosinec 44 234 44 381 0 147 44 234 0

Celkem X 7988 630 3000 1988630 6000000

Ve vyse umisténé tabulce je uveden prvni a posledni rok splaceni uvéru. Je jasné

patrné, Ze v prub¢hu splaceni se bude postupné snizovat urok, zatimco umofovana

¢astka bude postupné rust. Poplatky bance za doprovodné sluzby jsou odhadovany na

3 000 K¢. Firma urok za 15 let pieplati o 1 988 630 K¢ za uroky. Dohromady s poplatky

tedy bance vrati 1991 630 K¢&. Vzhledem k tomu, ze firma v soucasnoti plati vyse
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zminénych 48 000 K¢ mésicné za najemné prostor, dojde po piestéhovani k

dodate¢nym tisporam nakladu.

5.4.3 Prehled trZzeb a naklada

Vzhledem Kk tomu, ze soucasti finan¢niho planu je odhad budoucich trzeb, nakladd a
z toho vyplyvajiciho zisku, vytvofil jsem na zakladé internich firemnich udajt tabulku
trzeb, fixnich a variabilnich naklada a zisku pro jednotlivé mésice roku 2015. Vysledné

hodnoty byly zaznamenany do nasledujici tabulky.

Tabulka 14: Piehled trZeb a nakladi v jednotlivych mésicich roku 2015
Zdroj: Vlastni prace

Mésic Trzby Fixni naklady Variabilni Zisk
naklady
Leden 1167 125 K¢ 478 475 K¢ 629 340 K¢ 59 310 K¢
Unor 1273 353 K¢ 478 475 K¢ 674 041 K¢ 120 837 K¢
Biezen 1 084 350 K¢ 478 475 K¢ 588 715 K¢ 17 160 K¢
Duben 943 633 K¢ 478 475 K¢ 519 253 K¢ -54 095 K¢
Kvéten 961 895 K¢ 478 475 K¢ 482 312 K¢ 1108 K¢
Cerven 1408 551 K¢ 478 475 K¢ 748 662 K¢ 181 414 K¢
Cervenec 1635512 K& 478 475 K¢ 890 023 K¢& 267 014 K¢&
Srpen 1411 311 K¢ 478 475 K¢ 776 082 K¢ 156 754 K¢
Zati 1 050 203 K¢ 478 475 K¢ 562 982 K¢ 8 746 K¢
Rijen 888 450 K¢ 478 475 K¢ 480 837 K¢& - 70 862 K¢
Listopad 951 201 K¢ 478 475 K¢ 440 656 K¢ 32070 K¢
Prosinec 1120 219 K¢ 478 475 K¢ 591 186 K¢ 50 558 K¢&
Celkem 13895803 K¢ 5741700 K& 7384089 K& 770 014 K¢

Na zaklad¢ hodnot z tabulky mizeme vidét, ze firma dosahla v roce 2015 souhrnného
zisku v hodnoté 770 014 K¢. Presto je patrné, Ze v nékterych mésicich zaznamenala
firma ztratu. Jedna se zejména o prvni mésice sezon v hlavnich sportovnich odvétvich,
jako jsou hokej, fotbal nebo halové sporty. Ve zminénych meésicich dochéazi obecné

k poklesu poptavky, nebot’ sportovni kluby fesi podobu novych drest nejcastéji
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V mezisezOnach prestavkach. Firmé se nicméné nevyplati snizovat vyrobni kapacity,
nebot’ by nebyla schopna pokryt poptavku v kritickych mésicich. Moznym feSenim je
pokusit se rozclenit vyrobu rovnomérn¢ do vice druhii sportii, jejichz sezony se
piekryvaji nebo se snazit vylepsit komunikaci s odbérateli.

Fixni naklady:

e Energie

e Vodné, stocné

e Mazdy

e Telekomunikac¢ni sluzby
e Doprava

e Pronajem

Variabilni néklady:

e Barvy

e Spotieba materialu

e Textil

e Opravy a udrzba stroju a dal$iho vybaveni

e Ostatni materidl na vyrobu a potisk drest

5.4.4 Prehled planovanych trzeb a nakladi

Na zékladé konzultaci, internich a statisickych udaji firmy, byly v duisledku
planovanych zmén ur€eny 3 varianty planovanych trzeb a ndkladd. Pro jednotlivé
varianty byly zvoleny nésledujici ndzvy, podle o¢ekavani jejich vyskytu: pesimisticka,
realisticka a optimisticka varianta. Rust trzeb v rdmci jednotlivych variant se odhaduje
na5— 15 %. Déle doslo k zohlednéni drobnych vykyvii v rdmci zmén nakladd, rocnich
obdobi a planovaného rozvoje spole¢nosti.

Pti vyhodnocovani uspé$nosti projektu je tfeba pocitat s faktem, Ze nékteré jeho
¢asti a S nimi spojené ndklady budou realizovany jiz v roce 2016. Jsou to napt. naklady
na tvorbu PPC kampané, tvorba produktového katalogu nebo jazykové mutace

webovych stranek. Proto je tfeba hodnoceni projektu chapat v Sir§Sim kontextu.
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Tabulka 15: P¥ehled planovanych trZzeb a nakladi pro rok 2017 v p¥ipadé pesimistické varianty

Zdroj: Vlastni prace

‘ Rok 2017 \

Leden 1225 481 509 761 702 346 13374
Unor 1337 020 509 761 737 983 89 276
Biezen 1138 568 509 761 638 790 -9 983
Duben 990 815 509 761 562 705 -81 651
Kvéten 1009 990 509 761 529 917 -29 688
Cerven 1478979 509 761 811 084 158 134
Cervenec 1717 288 509 761 987 870 219 657
Srpen 1481877 509 761 818 576 153 540
Zati 1102713 509 761 614 921 -21 969
Rijen 932873 509 761 554 708 -131596
Listopad 998 761 509 761 509 728 -20 728
Prosinec 1176 230 461 761 665 785 48 684
Celkem 14 590 595 6 069 132 8134413 387 050

Tabulka 16: Piehled planovanych trZeb a nakladi pro rok 2017 v pFipadé realistické varianty
Zdroj: Vlastni prace

‘ Rok 2017 \

Leden 1280 628 509 761 730 744 40 123
Unor 1397 186 509 761 768 965 118 460
Bfezen 1189 804 509 761 665 174 14 869
Duben 1035 402 509 761 585 665 -60 025
Kvéten 1 055 440 509 761 551 131 -5 453
Cerven 1545 533 509 761 845 356 190 416
Cervenec 1794 566 509 761 1 030 097 254708
Srpen 1 548 561 509 761 852 915 185 886
Zari 1152 335 509 761 640 230 2 344
Rijen 974 852 509 761 576325, -111234
Listopad 1043 705 509 761 530 439 3 505
Prosinec 1229 160 461 761 693 041 74 358
Celkem 15247 172 6 069 132 8470 082 707 958
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Tabulka 17: P¥ehled planovanych trZzeb a nakladi pro rok 2017 v pFipadé optimistické varianty
Zdroj: Vlastni prace

Rok 2017

Mésic Trzby (K¢) Fixni naklady (K¢) Variabilni naklady (K¢) Zisk (K¢)

Leden 1342 194 509 761 762 447 69 986
Unor 1 460 694 509 761 803 554 147 380
Bfezen 1 243 886 509 761 694 629 39 496
Duben 1082 465 509 761 611 298 -38 593
Kvéten 1103 414 509 761 574 815 18 838
Cerven 1615 785 509 761 883 617 222 407
Cervenec 1876 137 509 761 1077 239 289 137
Srpen 1618 951 509 761 891 251 217 939
Zari 1204 714 509 761 668 486 26 467
Rijen 1019 164 509 761 600 459 -91 056
Listopad 1091 146 509 761 553 560 27 825
Prosinec 1285031 461 761 723 470 99 800
Celkem 15 943 581 6 069 132 8844 823 1029626

Od roku 2017 dojde k navyseni fixnich nakladi a to hned z n€kolika divodi. Od
ledna 2017 dojde k Cerpani uvéru a v disledku toho také vznikne povinnost platit
mésicni splatky. Dle realizacniho planu je vidét, ze definitivni planovany ptesun do
novych prostor se ocekava az v prosinci 2017. Do té doby tedy firma musi své aktivity
realizovat ve stavajicich pronajatych prostorech a neodpadava ji tak zat€z v podobé
najmu. Fixni naklady klesnou az v prosinci 2017 v dusledku kon¢iciho najmu a pfesunu
do novych prostor.

Dal$imi novymi polozkami fixnich nékladd jsou pravidelné mési¢ni vydaje na
PPC kampan, mé&si¢ni ndjemné za CRM systém a ocekava se také mensi narist cen
energii. Fixni naklady se naopak snizi diky zruSeni pracovni pozice organizacni
pracovnice.

Do variabilnich nakladi nové vstupuji naklady na zavedeni CRM systému
v lednu 2017, sponzorovéni 10 vybranych akci v prib&éhu celého roku, slevy za
opakované nakupy pro zékazniky z internetu, stravenky, odmény za napady, o¢ekavané
vyse prémii, ocekavané vyuzité slevy zaméstnancti, jednorazové firemni akce

V roce 2018 se ocekava velka tspora fixnich nakladi diky st¢hovani firmy do

novych prostor, finalizace st¢hovani je planovéana na konec listopadu 2017, takze jiz zde
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muzeme dobfe vidét ubytek fixnich ndkladl mezi prosincem a listopadem. Rocné by
meélo jit o snizeni fixnich nakladt o 576 000 K¢.

Jako hodnoty pro nasledujici vypocéty byly vybrany hodnoty z realistického
odhadu trzeb, které se na zakladé konzultace s vedenim firmy jevi jako nejrealnéjsi

varianta.

5.4.4.1 Zhodnoceni jednotlivych variant

Po letmém prohlédnuti vysledkli finan¢niho planu se mize zdat, ze vysledky jsou
vzhledem k minulému roku negativni a ocekavané trzby nepokryvaji vynalozené
naklady. Ke zvysSeni zisku zde dochazi pouze pii naplnéni optimistického scénate, jehoz
pravdépodobnost vyskytu firma povazuje za pomérné nizkou. Pii realistické varianté je
zisk nizsi pouze nepatrné.

K dokonalému pochopeni problému je vSak nutné uvédomit si, ze firma bude
vroce 2017 soucasné¢ snajmem hradit splatky uvéru, diky kterému miize dojit
k pfesunu do vlastnich prostor na konci zminéného roku. Piinos projektu mizeme 1épe
pochopit, pokud budeme ptedpokladat stejné trzby a variabilni naklady v roce 2018 a
zaroven odeCteme najemné v celkové vysi 576 000 K¢, o které by se fakticky zvysila
hodnota zisku. V ramci realistické varianty by se jednalo o zisk ve vysi 1 283 958 K¢.

Jednim z cila projektu je posileni poptavky po firemnich produktech, diky
¢emuz by doslo k vétSimu vyuZiti vyrobni kapcity firmy, kterd je momentalné plné
vyuZivana pouze ndrazové, a to v nékolika tydnech urcitych mésicl. V ramci financni
analyzy si mizeme vSimnout vysokého zastoupeni fixnich nakladi, které jsou dany
zejména vysokymi mzdovymi nédklady, pfiCemz objem vyroby, ktery je dany pocet
pracovniki schopen zajistit je stale vétsi, nez firma dokaze ve vétSiné mésicti vyuzit.
V nékterych dnech a tydnech urcitych mésici vSak firma celi néporu, ktery neni
schopna svymi kapacitami pokryt a musi vyuZzivat externich spolupracovniki, proto
nemuze snizovat pocet strojii a zaméstnanci, byt’ ve vétsiné dnli v roce plné nevyuziva
svych vyrobnich kapacit. Projekt si tedy klade za cil zvySit poptavku rovnomérné
vramci celého roku, a to tak, aby dochazelo co nejméné k pietéZovani vyroby
Vv kritickych mésicich. Proto se snazi oslovit internetové zékazniky, jejichz typickou

charakteristikou je mensi sezonnost a vétsi rozdrobenost na mensi zakazniky.
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5.4.5 Finan¢ni ukazatele firmy

V ramci  hodnoceni ucinnosti jednotlivych opatfeni v ramci projektu bude
v nasledujicich podkapitolach pouzito nékolik vybranych ukazateli pro hodnoceni

finan¢ni vykonnosti jednotlivych projekti.

5.4.5.1 DosaZeni bodu zvratu

Bod zvratu je bodem kdy trzby pokryvaji celkové néklady a zisk se rovna nule.

Rovnice 4: Bod zvratu
0=(T-VC)*x—FC
0=(15247172—-8470082) *x — 6 069 132

6069132
X = 6777090
x = 0,8955

0,8955 * 365 = 323 dni
Pii rocnich trzbach 15247 172 K¢ planovanych pro rok 2017 bude dosaZeno bodu

zvratu za 323 dni od zac¢atku roku 2017.

Rovnice 5: Pomér koruny z trzby na thiadu fixnich nakladia
y=VC+T
y =8470082 + 15247 172 = 0,56

Rovnice 6: Cast z koruny trzby tvorici marZi
z=({T—-VC)=T

z = (15247172 — 8470 082) + 15 247 172
z = 0,45

1-0,45= 0,55

Vypoctend marze je 55 %.

Rovnice 7: Bod zvratu (trzby)

FC

marze

X =
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6069 132
0,55

Dosazeni bodu zvratu odpovida trzbam pii hodnoté 11 034 786 K¢.

= 11034 786 K¢

5.4.5.2 Rentabilita trzeb (ROS)

Ukolem rentability trzeb je zjistit vynosnost trzeb. Pro jeji vypoet se pouziva

nasledujiciho vzorce:

Rovnice 8: Rentabilita trZeb

zisk
ROS = —
triby
ROS = 707958 _ 0,0464
15247172

Rentabilita trzeb pro rok 2017 byla vypoctena na 4,64 %, zatimco v roce 2015 to bylo
5,54 %. ZhorSeni nastalo kvili splaceni Cerpaného uvéru se sou¢asnym placenim najmu
zadosavadni prostory. Od roku 2018 se ocekava zlepseni ukazatele v disledku
st¢hovani, diky ¢emuz odpadne povinnost platit mési¢ni njjemné. Za 15 let dojde
K planovanému splaceni Gvéru, které vzhledem k planované zivotnosti haly zvedne ROS

na desitky let.

5.4.5.3 Rentabilita vloZeného kapitalu (ROI)

Rentabilita vlozeného kapitalu (neboli Return of investment) je vhodnym prostiedkem
pro majitele a investory podle kterého snadno zjisti, jaké dodate¢né vynosy jim piinasi
vlozeny kapital do spolecnosti. Abychom zjistili tento ukazatel, pouzijeme nasledujici

vzorec:

Rovnice 9: Rentabilita vloZeného kapitalu

zisk — vlozeny kapital
ROI = — — * 100
vlozeny kapital
707958 — 571 364

571364

* 100 = 23,91 %
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Rentabilita vlozeného kapitalu na danou investici je 23,91 %. Pro vypocet nebyly
pouzity naklady vzniklé v souvislosti s budovanim nové haly, jelikoz nejsou vynalozeny
piimo za ucelem zvySovani trzeb a zisku a jejich zahrnuti by nebylo plné vypovidajici.
Jejich primarnim smyslem je postupné snizovani nakladti a nemaji pfimy vyznam ve
smyslu zvySovani zisku, ten zvySuji nepfimo v dlouhodobém horizontu v dusledku
postupného snizovani nakladt. V prvni fazi dojde k tspoie ve velikosti rozdilu mezi
ndjmem za stavajici prostory a vysi splatek uvéru, jednd se o 43 428 K¢ ro¢né. Po

splaceni tvéru dojde k dalSimu sniZzeni ndkladu a to ve vysi 532 572 K¢ rocné.
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6 Zavér

Cilem préace bylo zpracovéani takového podnikatelského zaméru, ktery by prokazal nebo
vyvréatil smysluplnost rozvoje podniku, jehoz hlavnimi pilifi jsou celkové vylepSeni
propagace firmy a jejich produktli, zvySeni efektivity motivace zaméstnancu a nalezeni
moznosti snizeni budoucich nakladi na najemné za soucasné prostory firmy. Jednotlivé
¢asti projektu byly navzeny na zékladé analyzy wvnitiniho a vnéjSiho prostiedi
spole¢nosti.

Opravnénost jednotlivych opatfeni vychdzi z osobnich rozhovorii s majiteli a
zaméstnanci firmy, na jejichz zdklad€ bylo vypracovano dotaznikové Setfeni, které
puvodni domnénky potvrdilo. Spole¢nost neudrzuje dlouhodobé a kvalitni vztahy se
zékazniky, v dusledku ¢eho se zakaznici ziskani jakoukoliv formou propagace Casto
stdvaji jednorazovymi ndkupcimi. Ze zkuSenosti firmy vyplyvd nutnost vytvofit
diverzifikovanéjsi portfolio zdkaznikii a nespoléhat na nékolik velkych odbératelq.
Dalsim problémem je Casta fluktuace zaméstnancti a stim spojené néklady a dalsi
komplikace na zaskolovani novych ¢lend tymu. Dale firma stale aktivné hleda moznosti
jak snizit ndklady na provoz spolecnosti, mezi které patii také vysoké mési¢ni najemné
za vyrobni prostory a dal$i zazemi.

Pro zefektivnéni prace se zakazniky navrhuji postupné zavadéni CRM systému a
diaslednéjsi propracovani propagace firmy a jejich produktl s dirazem na internetovou
formu propagace. Zefektivnéni prace zaméstnanct a jejich mensi fluktuace by mélo byt
docileno diky nov€ navrhovanému motivaéniho programu. Z finanéniho planu
vyplynulo, ze financovani vySe zminénych casti projektu je mozné z vlastnich zdroja
vytvofenych v minulych letech podnikani.

K budoucimu poklesu nakladii by mélo dojit diky planovanému budovani vlastni
vyrobni haly a nezbytného zazemi. Nové firemni prostory by mély byt financovany
pomoci uvéru pro podnikatele. Projekt by mél byt financovan diky uSetfenym ndkladm
na najemné.

V prvnim roce prubéhu projektu se pocita s nepatrnym snizenim zisku
v disledku nutnosti soucasného placeni ngjmu a hrazeni splatek uvéru, a to i1 pres
ofekavany mirny nartst trzeb. Od nésledujiciho roku dojde k velké tspoife fixnich

nakladi diky kon¢icimu najmu a st¢hovani do vlastnich prostor. Vzhledem
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k dlouhodobému charakteru investice musime s koneénym vyhodnocenim projektu
pockat do roku 2031, kdy dojde k uplnému splaceni uvéru. Na zakladé finanéni
predikce v ramci finanéniho planu, ale mizeme oc¢ekavat ekonomicky uspéch celého
projektu.

Stanoveny cil prace se mi podatilo naplnit a ziskat tak dostatecné podklady pro
ptipadnou realizaci at’ uz celého projektu nebo jeho jednotlivych ¢asti v praxi. Jsem si
védom moznych uskali, které praxe chysta projektim jako tento a ze piipadné
podrobnéjsi zpracovani projektu prizptisobené konkrétnim podminkam v dobé piipadné
realizace projektu, mize prinést lepsi vysledky. Nicméné zastavam nazor, ze firma stoji
pfed zna¢nou moznosti, jak jesté vice vyuzit sviij potencial a upevnit, pfipadné rozsifit

svou pozici na trhu.
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Piilohy

Dotaznik 1: ZAKAZNICI

Dobry den,

studuji Podnikatelskou fakultu VUT v Brmné a z4dam Vas o pomoc pii vyplnéni
kratkého dotazniku zaméfeného na zlepseni komunikace se zdkazniky a zkvalitnéni
firemni propagace. Jeho vyplnéni zabere jen par minut a velmi mi to pomuze pfi
zpracovani vyzkumu potiebného k diplomové praci. Pokud byste jakékoliv otézce

nerozuméli, nevahejte mé prosim kontaktovat na ¢isle 737 533 391

Mnohokrat dékuji za Vas Cas,

Martin Hladik

1) Jaké je Vase pohlavi?
Vyberte prosim jednu z nabizenych odpovedi
o Zena

o Muz

2) Do jaké veékové kategorie patiite?
Vyberte prosim jednu z nabizenych odpovédi
o Do 20 let
o 21-30 let
o 31-40 let
o 41-50 let

o 5Slletavyse

102



Obsahové otazky:

3) Kolikrét jste zakoupil/a vyrobky firmy Navratil Team?

4)

5)

6)

Vyberte prosim jednu z nabizenych odpovédi
1x
2X
3X

Vice nez 3x

Jak jste se o firm¢ Navratil Team dozvédeli?

I Y O O N O

Miuizete oznacit i vice z nabizenych odpovedi

Na zékladé doporuceni

Pti zadéni kliCovych slov ve fulltextovém vyhledavaci
Pomoci odkazii na jinych internetovych strankach

Diky aktivité na socidlnich sitich (Facebook, Youtube, ...)

Z reklamy

Kde se nejcastéji setkavate s firmami zabyvajicimi se sportovnim oblecenim?

O O O o O

Miizete oznacit i vice z nabizenych odpoveédi

Na internetu

Reklama na sportovnich akcich (vySivky na dresech, billboardy, dary...)
Na veletrzich

Letaky na sportovnich akcich

Reklama v telekomunikac¢nich prostiedcich

Jak Casto Vés firma Navratil Team kontaktuje?

Vyberte prosim jednu z nabizenych moznosti
Pouze béhem nékupu

Zaslali pouze jednorazovou nabidku

Velmi nepravidelné

Informuje mé pravidelné o novinkach a akénich nabidkach
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7) Posila Vam firma Navréatil Team konkrétni nabidky, které Vas opravdu
zajimaji?
Vybere prosim jednu z nabizenych moznosti
o Ano, posila mi nabidky spojené s mym ptedeslym nakupem
o Ano, zajimaji me& nabidky celého sortimentu, které¢ dostavam
o Ne, zasild mi nabidky vyrobky, které mé nezajimaji
o Ne, posild mi nabidky vSech vyrobku

o Ne, neposila mi nabidky

8) Motivovala by Vés k opakované koupi u firmy Navratil Team sleva z dalsiho
nakupu?
Vyberte prosim jednu z nabizenych moznosti
o Ano, rozhoduji se pii nakupu vyhradné podle ceny
o Ano, nakupuji rad/a u firem, jenz si vazi svych zékazniki a pecuji o né
o Ne, zalezi mi spiSe na kvalité vyrobki, nez na cené

o Ne, zaleZi mi spiSe na jinych faktorech
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Dotaznik 2: ZAMESTNANCI

Dobry den,

studuji Podnikatelskou fakultu VUT v Brmné a zddam Vas o pomoc pii vyplnéni
kratkého dotazniku zaméten¢ho na zlepSeni pracovnich podminek a snizeni fluktuace.
Jeho vyplnéni zabere jen par sekund a velmi mi to pomizZe pii zpracovani vyzkumu
potiebného k diplomoveé praci. Pokud byste jakékoliv otazce nerozuméli, nevahejte mé
prosim kontaktovat na ¢isle 737 533 391

Mnohokrét dékuji za Vs Cas,

Martin Hladik

1) Ptemysleli jste v posledni dobé o zméné zaméstnani?
Vyberte prosim jednu z nabizenych moznosti
o Ano, kvuli nizké mzdé
o Ano, chci pracovat v jiném oboru
o Ano, dostal/a jsem lepsi pracovni nabidku (pracovni podminky, benefity,...)

o Ne, jsem spokojen/a

2) Upevnilo by Vasi logjalitu zavedeni hmotnych a nehmotnych benefitt?
Vyberte prosim jednu z nabizenych moznosti
o Ano
o Mozn4, zalezi na typu benefitl
o Ne, moji loajalitu by upevnilo pouze zvyseni mzdy

O Ne, JINE AUVOAY...ueintiiii e

3) Zvysilo by Vasi motivaci zavedeni prémii za dobie a v¢as odvedenou praci?
Vyberte prosim jednu z nabizenych moznosti
o Ano
o Mozna, podle vysky prémii
o Ne, jsem spokojen/a
o Ne, moji motivaci by zvysila pouze moznost kariérniho riistu

O Ne, JINE AUVOAY...c.vintiii e
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