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Uvod

Téma bakalarské prace se zamétuje na podnikatelsky plan pro zavedeni nového vyrobku na trh.
Podnikatelsky plan je pisemny dokument, na zaklad¢ kterého podnik realizuje své aktivity.
Diivodem k sestaveni tohoto planu muze byt napiiklad ziskani financnich prostredki, investora
¢i spoleénika. V pfipadé nize uvedené bakalaiské priace je davodem k sestaveni

podnikatelského planu snaha zavést novy produkt na trh.

Autorka si vybrala téma na zaklad¢ moznosti propojeni teorie s praxi. Teoretické poznatky jsou
pfi sestavovani podnikatelského planu dilezité, ale mnohem dilezitéj$i je jeho uplatnéni
v praxi. Praktickd cast bakaldiské prace se zabyva sestavenim konkrétniho planu pro podnik
KARKO PAPER s.r.0., kde autorka pracuje jako externi spolupracovnik. Firma je dodavatelem
nejriiznéjSich vyrobkil v oblasti papirové hygieny, mezi které patii naptiklad toaletni papiry,
ruéniky, kuchynské role, uklidova chemie, mydla ¢i dezinfekce. S distribuci téchto prostredki
souvisi i rizné typy davkovacl a zasobnikli. Odvétvi papirové hygieny bylo po cela 1éta
pon¢kud konzervativni, bez vétSich zmén a inovaci. Vlivem pandemické situace se ale z n¢ho
stal pomérn€ dynamicky obor, kde se sortiment velmi rychle méni. Pandemicka situace piiméla
podnik KENNEDY, vyrobce integrovanych hygienickych systémi pro toalety, vyvinout
specialni bezdotykovy ddvkovac na dezinfekci, ktery ma, vzhledem k aktualni situaci s Sifenim
viru SARS-COVID 19, vysoky potencial. Produkt by mél zvysit uc¢innost hygieny rukou a tim
pomoci k zastaveni Sifeni viru. Diky dlouholeté kooperaci predstavil vyrobce KENNEDY
podniku KARKO PAPER s.r.0. bezdotykovy davkovac dezinfekce, ve kterém autorka vid€la

podnikatelskou ptilezitost, na zaklad¢ které vznikla cela bakalatska prace.

Hlavnim cilem bakalaiské prace je sestavit podnikatelsky plan ve firmé¢ KARKO PAPER s.r.o.
a pot¢ objektivné vyhodnotit jakou ma novy produkt Sanci uplatnéni na trhu. Pti plnéni hlavniho
cile bakalarské prace budou plnény 1 dalsi dil¢i cile, mezi které patfi naptiklad ziskani
teoretickych znalosti souvisejici s podnikatelskym planem nebo ptedstaveni podniku KARKO
PAPER s.r.0. V neposledni tadé je cilem posoudit proveditelnost zpracovaného

podnikatelského planu a najit moznosti dal§iho rozvoje produktu.

Bakalafska prace je rozdélena do kapitol odpovidajici dil¢im cilim. V teoretické casti jsou
vysvétleny zédkladni pojmy, souvisejici s podnikatelsky planem, charakterizovan podnikatelsky
plén a popsana jeho struktura. V praktické ¢asti je podrobnéjsi popis podniku KARKO PAPER

s.r.0. a samotny podnikatelsky plan pro zavedeni nového produktu na trh.



Autorka si zvolila plny podnikatelsky plan, ktery je sestaven na zaklad¢ bodi uvedenych
v teoretické Casti. Na zaveér je posouzena proveditelnost zpracovaného planu a moznost dalSiho

rozvoje produktu.



1 Podnik a podnikani

V prvni kapitole jsou popsany pojmy, souvisejici s podnikdnim. Pfed samotnym popsanim
podnikatelského planu je tfeba definovat, co je to podnik, jak vznika, jaké jsou pravni formy

podniku a kdo je to podnikatel.

1.1 Definice podnikani

K podnikéani je mozno pfistupovat dvéma zplsoby. Bud'to je podnikani chapéno jako néco
inovativniho, nového nebo jedine¢ného, co piinasi hodnotu a na zaklad¢ téchto vlastnosti jsou
vyuzity trzni ptilezitosti. Nebo se za podnikatele povazuje kdokoliv, kdo vlastni zivnost nebo

fidi podnik, pfi¢emz neni dulezité, aby podnikani bylo inovativni (Srpova, 2020, s. 17).
V literatute od Vebra a Srpové (2012, s. 14) je termin podnikani popsan jako:

»Podnikdni — proces vytvafeni cehosi jiného, Cemuz nélezi hodnota prostfednictvim
vynakladani potfebného Casu a usili, pfebirani dobrovolnych finan¢nich, psychologickych
a spolecenskych rizik a ziskdvani vysledné odmény v podobé penézniho a osobniho

uspokojeni.*
Dale je podnikani, respektive podnikatelstvi definovano v knize od Srpové (2020, s. 17) takto:

,Podnikatelstvi je stav mysli a proces vytvafeni a rozvijeni ekonomické ¢innosti spojenim
kreativity, inovace a ochoty nést riziko s kvalitnim managementem v ramci nové nebo jiz

existujici organizace.*

Ve zkratce je tedy podnikéani ¢innost, jejimZ motivem je, zhodnoceni vloZeného kapitalu. Toho
1ze docilit uspokojovanim potieb zakaznikli a tim, ve vétSiné piipadl, zvysovat zisk. Potteby
zékaznikl uspokojuje podnikatel svymi vyrobky ¢i sluzbami. Proto by se mélo bedlivé dbat

na zakaznikovo zajmy a preference (Synek & Kislingerova, 2010, s. 3).

Na zékladé rozvoje podnikani vznikaji nové podniky a Zivnosti, které maji vliv zejména
na spolecnost, jelikoz se utvaii nové pracovni mista a sniZuje se tak nezaméstnanost. Nejen
nové rostouci podniky, ale i malé Zivnostenské podnikani ptispivaji k hospodarskému ristu.
Podnikani ¢eli konkurencim ve vSech odvétvich a to jej nuti zvySovat produktivitu, byt
efektivngjsi a rychle reagovat na déni na trhu. Podnikani také pfispiva k optimalizaci cen

a pomaha utvaret lidsky kapital (Srpova, 2020, s. 17).



1.2 Definice podniku
Vzhledem k tomu, Zze byl obchodni zakonik zrusen k 1. 1. 2014 a nahrazen, novy obcansky

zékonik neuvadi pojem podnik neboli firmu, ale nahradil ho obchodnim zavodem, ktery je

definovan § 502 jako:

,»Obchodni zavod (dale jen ,,zdvod*) je organizovany soubor jméni, ktery podnikatel vytvofil
a ktery z jeho vule slouzi k provozovani jeho ¢innosti. Ma se za to, ze zavod tvoii vse, co

zpravidla slouzi k jeho provozu* (Zakon €. 89/2012 Sb., obcansky zékonik, 2021).

Obecné, je podnik subjekt, v némz dochazi k pfeméné vstupti na vystupy. Podrobnéji je podnik
definovan jako uspotfddany soubor prostiedkl, zdrojl, prav a jinych majetkovych hodnot, které

slouzi podnikateli k podnikani (Veber, J., & Srpova J., 2012, s. 15).

Srpova, Rehot a kolektiv (2010, s. 35) popisuji podnik jako organizaci, ktera je zaloZena

za ucelem tvorby hodnot. Vytvotené hodnoty podniku mohou byt jak duSevni, tak fyzické.

Podniky od samého zacatku vznikaly diky iniciativné, ndpadu, ¢i motivaci podnikatele. K tomu
aby se podnikatelsky sen 1épe realizovat, je vétSinou vyhodnd, nékdy aZz nutna tymova préce.
Vybudovani podniku je nejen ponékud nakladné, ale i ¢asové narocné. Aby mohl pozdéji
podnik fungovat, musi uzavirat smlouvy s obchodnimi partnery, pocitat se mzdovymi naklady

¢i platebni lhlitou a pravé k tomu se vaZou rizika a naklady (Tausl Prochazkova, 2017, s. 19).

Kazdy podnik celi riziklim, zalezi na velikosti rizika, finan¢ni sile podniku, Grovné konkurence
a dalich vlivech. Cim vét3i riziko podnik podstupuje, tim vétsi je Sance vynosnosti. Podnik,
ale vzdy nemusi svlij kapital zhodnocovat, mizZe dojit i k jeho znehodnoceni nebo dokonce
uplné ztrat¢ (Mulacovad & Mulac, 2013, s. 16). Rizika, kterd se projevuji uvniti podniku
a podnikatel je schopen je né¢jakym zplisobem ovlivnit, se nazyvaji interni a patii mezi né
naptiklad Spatna organizace podniku nebo zmény vyrobnich ¢i provoznich Cinnosti. Externi
rizika, pfichdzejici z podnikatelského prostiedi, naptiklad ekonomické nebo legislativni zmény,

podnikatel musi obvykle respektovat (Veber, J., & Srpova J., 2012, s. 18).

1.2.1 ZaloZeni podniku a pravni formy podniku

Pied samotnym zaloZenim podniku by si m¢l zakladatel, nebo zakladatelé pfipravit strategické
zaméry souvisejici s vymezenim predmétu Cinnosti, vycislit a zajistit dostatek finan¢nich ¢i
jinych prosttedku, zvazit své socialné psychologické predpoklady pro podnikani, popiipadé
doplnit znalosti v oblasti pravnich norem, ochrany Zivotniho prostfedi ¢i ekologie (Synek, 2011,

s. 24).
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Pfedm¢ét Cinnosti oznacuje aktivity, které se podnik chystd aktivné provozovat, a jsou uvedeny
zivnostenskym ufadem v zivnostenském listé. Pfi zvazovani predmétu Cinnosti je dualezité
zamétit se na potfebné informace ohledné zakaznikli, konkurence, segmentace trhu Cci
dodavatele a jejich obchodnich podminek. S tim v§im souvisi i vybér sidla podniku, u kterého
je podstatné spravné umisténi, kviili dostupnosti jak zdkaznikii a dodavatelt, tak zaméstnanca

(Synek, 2011, s. 33).

Pti zakladani podniku je diilezité urcit, jakou pravni formu si podnikatel, poptipad¢ podnikatelé
zvoli. Pravni forma totiz déle slouzi k usnadnéni fungovéani podniku a ptipadné ochrani
podnikatele, odd¢lenim jeho soukromého majetku od majetku podniku. Na zdklad¢ poctu
zakladajicich osob a formé ruceni se mize jednat bud’to o pravni formu osobni, kdy podnikatel
¢i podnikatelé ruci celym svym majetkem, anebo kapitdlovou formu podnikani, kde je ruc¢eno
pouze do vyse nesplaceného kapitalu. V nize uvedené tabulce jsou rozclenény nejobvyklejsi

formy podnikani dle poétu zakladajicich osob a formé ru¢eni (Safrova Drasilova, 2019, s. 191).

Tab. 1: Pravni formy podnikani

osobni SmiSené kapitalové
Zivnostenskeé
] spole¢nost s ru¢enym
podnikani
omezenym
jednotlivec
podnikani podle .
. (akciova spolecnost)
zvlastnich predpisi
spole€nost s ru¢enym
omezenym
vetejna obchodni _
skupina osob komanditni spolecnost ‘
spolecnost akciova spole¢nost
druzstvo

Zdroj: Safrova Dragilova (2019, s. 191)
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1.3 Podnikatel

Nedilnou soucasti podniku je podnikatel, kterého obcansky zakonik dle § 420, odstavce jedna

definuje jako:

,,Kdo samostatné vykonava na vlastni ucet, a odpovédnost vydéleénou ¢innost zivnostenskym
zékonem nebo odbornym zptisobem se zdmérem c¢init tak soustavné za ucelem dosazeni zisku,
je povazovan se zietelem k této ¢innosti za podnikatele® (Zakon ¢. 89/2012 Sb., obcCansky

zakonik, 2021).

Podnikatel je tedy osoba, ktera je nositelem a tviircem inovaci ¢i zmén. Tvofivost a schopnost
mu pomaha pfichazet se stale novymi mySlenkami a vyuzivat ptilezitosti. Podnikatel se snazi
fidit sviij podnik takovou strategii a politikou, aby pfipadna rizika, byly co nejnizsi (Synek
& Kislingerova, 2010, s. 3).

Dle poznatki v knize od Srpové (2020, s. 28 - 29) podnikaji nejcastéji lidé ve véku mezi 25 — 34
lety a pravdépodobnost, Ze zatnou podnikat muzi je ptiblizné dvakrat vétsi nez u zen. Déle se
ukazuje, ze pokud mé podnikatel pfedchozi zkusenosti bud'to s podnikdnim, nebo v daném
oboru, zvysuje se tak pravdépodobnost zahdjeni podnikani. Soucasna studie potvrzuje, Ze se
podnikatelem c¢lovek nerodi, ale ze podnikatelské charakteristiky jsou utvafeny na zdkladé

podminek prostiedi a vrozenych predpokladd.

Chovani podnikatele svym zptisobem ovliviiuje jeho osobnost, tedy schopnosti, dovednosti,
znalosti ¢i motivace. Podstatnou schopnosti podnikatele je vnimavost, diky které je schopen
predvidat situaci na trhu a reagovat na podnikatelské pfiilezitosti. Dal§imi klicovymi
schopnostmi pro podnikatele jsou socidlni a emocni inteligence, tvofivost ¢i rozumové
schopnosti, na zaklad€ kterych je schopen zvladat své emoce, byt empaticky, ucit se novym
vécem, byt ptizptisobivy a inovativni. Efektivni komunikace, asertivni chovani, feseni konfliktl
a delegovani se fadi mezi socialni a manazerské dovednosti, které jsou podstatné pii jednani
jak se zaméstnanci, tak s obchodnimi partnery. Pro podnikatele jsou znalosti v obchodni ¢i

finan¢ni sféfe znatelnou vyhodou (Srpova, 2020, s. 29 — 30).
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2 Podnikatelsky plan

Termin podnikatelsky pldn, nékdy téz podnikatelsky projekt, pochazi z anglického nazvu
,business plan®. Podnikatelsky plan je dokument, na zéklad¢ kterého podnik realizuje své plany

vedouci k naplnéni pozadovanych cild.

Ptesné definice zni takto: ,,Podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery popisuje vSechny
podstatné vnéjsi 1 vnitini okolnosti souvisejici s podnikatelskym zamérem. Je to formalni
shrnuti podnikatelskych cilii, divodu jejich realnosti a dosazitelnosti a shrnuti jednotlivych

kroki vedoucich k dosazeni téchto cilt* (Srpova, Svobodova, Skopal & Orlik, 2011, s. 14).

Duvodil, pro¢ je podnikatelsky plan sestavovan je mnoho. Neékteii podnikatelé potiebuji
konkretizovat své mySlenky a dat je takzvané ,,na papir. Jakmile ale chcete své mysSlenky
realizovat, je na Case sestavit podnikateslky plan. Dalsi divod k sestaveni podnikatelského
planu muze byt ziskani financnich prostfedkd, hledani spole¢nika ¢i investora nebo jen

informovanost (Srpova, 2007, s. 11).

Vytvareni podnikatelského planu mtize jeho autorovi ptinést zékladni odpovédi na otazky, které
mu mohou pomoci zjistit, napiiklad zda ma cenu uvadét produkt na trh, jestli o to budou mit
lidé zajem, jak zacit s distribuci, nebo jestli bude potieba najmout dalsi zaméstnance (Srpova,

Svobodova, Skopal & Orlik, 2011, s. 14).

Existuje mnoho forem podnikatelského planu a nelze pfesné urcit, jaka je ta nejlepsi a kolik by
se mélo podnikatelskych plani sestavovat. VétSina autord vSak tvrdi, Ze je dobré mit pfipraveno
nékolik wvariant liSicich se v detailech, kde jsou vysvétleny podnikatelské zaméry,

ale ptfedpoklady, na zaklad¢ kterych je model vytvaren, ziistanou stejné. Jedna se o verze:

a) Prezentace ve vytahu, neboli Elevator pitch je verbalni prezentace podnikatelského
planu, ktera trvd maximalné minutu. Zadny podnikatel nikdy nevi, kdy a koho potka,
a proto je vyhodnou umét rychle, strucné, jasné a srozumitelné vysvétlit v ¢em jeho
plan spociva. Elevator pitch by nemél nahrazovat podnikatelsky plan, ale pouze
zaujmout potencidlniho investora nebo spole¢nika a pfijmout ho k dalsi schiizce ¢i
diskuzi. Pti prezentaci je dulezité, aby podnikatel umél ptsobit vérohodné, nadsené,
sebevédomé a zaroven klidné.

b) Pisemny dokument maximéalné¢ na jednu A4 se nazyva Executive Summary,
v piekladu vykonny plén ¢i souhrn. Jednd se o kratkou verzi podnikatelského planu,

kde je v prvnim odstavci nutno zaujmout investora, popsat o jaky typ investice se jedna
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d)

a kolik finan¢nich prosttedki pro realizaci planu bude potteba. Déle je doporuceno pro
ziskani davéry, seznamit investora s podnikatelem ¢i tymem. V nasledujicich
odstavcich by mél byt struéné€ popsan produkt ¢i sluzba, analyza trhu, potencidlni
zékaznici a zpisob financovani. Na zavér je nutné uvést nejen kontaktni udaje,
ale 1 v jaké fazi se projekt nachazi, kolik do néj bylo investovano pen¢z nebo Casu
a jakou nabidku podnikatel investorovi nabizi.

Zkraceny podnikatelsky plian obsahuje vSechny body plného podnikatelského planu,
jen jsou popsany strucné, nékdy pouze jednim ¢i dvéma odstavci. VéEtSinou je
piedkladan z diivodu potteby ochranit detaily planu pfed zneuzitim.

Pokud si je autor jisty, ze nedojde k zneuziti informaci poskytnuty v podnikatelském
planu, nebo byla od ¢tenaie podepsana smlouva o utajeni, je vhodné sestavit plny
podnikatelsky plan. Ten se zamétuje na stejné oblasti, jako ptredchozi plany, jen je
popsén vice do detailti. U podnik s kratkou ¢i nulovou historii se jedna vétSinou o pét
az deset stran. Jakmile jsou podniky schopny piedlozit historii Gcetnictvi ¢i katalogy
produktt, podnikatelsky plan je pon¢kud delsi.

Pokud mé podnik umistény jakoukoli variantu svého podnikatelského planu na svych
webovych strankach, jedna se o internetovou verzi, kterd je pro mnoha investory
moderni a lehce pfistupnd, jen je nutné dbat na grafickém provedeni a citelnosti.
Nevyhodou internetové verze je komplikace pti zvetejiiovani plného podnikatelského
planu na webovych strankéach, protoZe je nutné tuto verzi chranit pfistupovym heslem,

které je mozné ziskat az po podpisu smlouvy o utajeni informaci.

(Czechlnvest, 2005, s. 36 - 56)

Tato kapitola je vénovana pfedevs§im podrobnému teoretickému popisu plného podnikatelského

plénu, na zaklad¢ kterého je sestaven konkrétni podnikatelsky plan. Opét neni predem dané, jak

by méla vypadat struktura, ale vétSinou obsahuje zékladni body, které definovali Srpova,

Svobodova, Skopal a Orlik (2011, s. 14) nésledovné:

titulni list,

obsah,

uvod a ucel dokumentu,
shrnuti,

popis podnikatelské ptilezitosti,
cile podniku,

potencialni trhy,
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e analyza konkurence,

e marketingov¢ strategie,

e realizacni projektovy plan,
e financni plan,

e hlavni pfedpoklady uspeSnosti a rizika projektu.

2.1 Titulni list

Titulni list obsahuje piedev§im nazev organizace, popfipadé logo podniku, nazev
podnikatelského planu, obor podnikéni, kontaktni idaje podniku, jméno autora planu a datum
zalozeni. Doporucuje se na titulni list uvadet i prohlaseni o tom, Ze informace v dokumentu jsou
divérmé a jsou predmétem obchodniho tajemstvi. To znamend, ze pro kopirovani,
nebo ukladani tisténé ¢i elektronické verze jakékoli ¢asti dokumentu musi byt uveden souhlas

autora (Srpova, 2007, s. 49).

2.2 Obsah podnikatelského planu

Jako u vétSiny dokumentti i u podnikatelského planu je obsah dilezity. Diky nému se Ctenaft
orientuje v dokumentu rychleji, pokud je potfeba najit néjakou konkrétnéjsi informaci. Obsah
je vétSinou sepsan na jednu, popiipade dvé A4. Mél by byt roz¢lenén jednoduse, podle urovni

nadpist (Srpova, Svobodova, Skopal, & Orlik, 2011, s. 15).

2.3 Uvod a ti¢el dokumentu

Uvod podnikatelského planu je zatazen ihned za obsah dokumentu. Pro ¢tenéie je piehlednéjsi
si na zacCatku ptecist pro koho je podnikatelsky plan napsan, jaky je diivod sestaveni, jaky je
ucel tohoto dokumentu, jaké jsou cile, podminky a jiné podrobnosti (Srpova, Svobodova,

Skopal, & Orlik, 2011, s. 15).

2.4 Shrnuti (Executive Summary)
Na shrnuti, n¢kdy také oznaCovano Executive Summary, se vétSinou ¢tenafi zamé&fuji prvni,

proto by mélo byt sepsano peclivé, struéné, ale vystizn€. Zaroven musi byt poutavé

o 24

jednu stranku, kde je popsano, co nasledujici kapitoly obsahuji. I ptesto, ze se shrnuti umistuje

na zacatek, vytvaii se jako posledni (Safrova Dréasilova, 2019, s. 58).
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2.5 Popis podnikatelské prilezitosti

V nasledujici podkapitole je ¢tenafi vysvétleno, na cem je zakladana podnikatelska prilezitost
podniku. Muze se jednat naptiklad o objeveni nového produktu ¢i vynalezu, nebo nalezeni
mezery na trhu. Podnikatelska ptilezitost miize piijit kdykoliv a kdekoliv, proto je potieba byt
stale ve stfehu. V ojedinélych piipadech se muze jednat i o chopeni se cizi myslenky,
nasledného rozvijeni a realizovani. Obsahem této podkapitoly by mélo byt nejen objasnéni
podnikatelské ptilezitosti, ale 1 popsani produktu, ktery bude nabizen, jakou ma konkurenc¢ni

vyhodu a zda je o produkt zajem u zédkaznikl (Srpovéa, 2007, s. 13).

V knize od Srpové (2020, s. 43) byly navrzeny tii trovné pohledu v ramci moderniho pojeti
podnikatelskych pfileZitosti. Za agregovanou uroven se povazuje podnikatelskd ptilezitost
zpisobend externimi vlivy, napifiklad zména kultury, mysleni ¢i demografie. To, co muze
podnikatel ovlivnit, popisuje firemni uroven podnikatelskych prilezitosti. VétSinou se jedna
o vznik novych produktli, nebo rozhodnuti o expanzi do zahrani¢i. Individualni uroven
popisuje vnimani vybrané podnikatelské ptilezitosti konkrétnim ¢lovékem, pticemz se ukazuje,

ze ne vSichni maji na podnikatelskou pfilezitost stejny nazor.

2.5.1 Popis vyrobku nebo sluzby

Pokud v ramci podnikatelského planu bude nabizen produkt, mél by byt v této ¢asti popsan jeho
fyzicky vzhled, k ¢emu slouzi a jaké ma vlastnosti. Jestlize je vyrobek néjak technicky
nemusi byt odbornik. Také se zde uvadi, jestli se jednd o zcela novy produkt, nebo jestli uz je
na n¢jakém trhu nabizen. K vétSin€ produkti je tfeba servis, montdz, proSkoleni o uzivani, ¢i
poradenské sluzby. Proto je vhodné k popisu produktu nabidnout 1 potfebné sluzby, a zda budou
poskytovany v rdmci nabizeného produktu nebo jen jako nadstandartni sluzby. Od toho se

odviji vysledna cena pro zékaznika (Srpova, 2007, s. 13).

2.5.2 Konkurenc¢ni vyhody a zajem zakaznika

Jako prvni je diilezité nepodcenit situaci a predem zjistit, zda by potencionalni zdkaznici méli
o nabizeny produkt ¢i sluzbu z4jem. Zarovei je podstatné stanovit si, na jaké zakazniky se bude
podnik primarné zamérovat. V dnesni dob¢ je totiz ve vSech odvétvich velmi silnd konkurence
a nov¢ nabizeny produkt nebo sluzba musi byt zajimavéjsi nez ostatni. V této podkapitole je
tedy cilem ujistit ¢tendie, ze praveé vyse popsany produkt nebo sluzba je lepsi nez u konkurence
a ze o n¢j bude velky zajem. MiiZe se toho dosahnout naptiklad niz§i cenou, dodavek ,,just

in time*, profesionalnéj$im servisem, jinym provedenim ¢i lepsi kvalitou (Srpova, 2007, s. 14).
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2.6 Cile podniku

Udé¢lat prvni krok a zacit podnikat mtize mit razné diivody — od seberealizace pies uspokojeni
potieby az po uplatnéni védeckého pokroku (Srpova, Rehot, & kolektiv, 2010, s. 23).
S diivodem vzniku podnikéni pfichazi i jeho samotny cil. Jak uvadéji Wohe a Kislingerova

(2007, s. 62): ,,Cinnost podniku za¢ina konkretizaci podnikovych cilai.

Cil je obecné né€jaky budouci stav, kterého chceme dosdhnout. Pro vétSinu firem se povazoval,
za hlavni cil maximalizace zisku a to bez ohledu na rizika a ¢asové dimenze, coz je tzv. klasicky
ptistup (Tausl Prochdzkova, 2017, s. 28). V soucasné dobé se povazuje za primarni cil snaha

zabezpecit existenci a rozvoj podniku (Synek & Kislingerova, 2010, s. 58).

Ve velké spole¢nosti a malém podniku jsou velmi Casto odlisnosti i co se ty¢e cili. Zatimco
u velkych spole¢nosti jsou vétSinou vlastnici akcionafi, u malych firem je to pouze jeden
podnikatel. A prave jeho cile jsou naptiklad ,,byt svym panem®, mit trvalou préci, splnit si sviij
sen €i vést rodinny podnik. Na to, ale casto potfebuji, aby hodnota jejich firmy neustéle rostla.
Za to akcionafi nechavaji fizeni firmy jako takové na manazerech, ktefi uskutecnuji primarni

cil - maximalizace hodnoty pro vlastniky (Synek & Kislingerova, 2010, s. 64).

Pted sestavovanim cilii by se méla urcit mise a vize podniku. Mise v pisemné formé popisuje
soucasny a budouci stav podniku. Dale specifikuje pfani, diivod existence a aktivity firmy. Vize
formuluje budouci stav a hlavni cile podniku z dlouhodob¢jsiho hlediska. Vize by méla byt
motivujici, inspirativni a dosaZitelna. Na zéklad€ vize podniku Ize odvodit i cile, které musi byt

sestaveny SMART. Vyraz SMART udava, jaké vlastnosti musi cile mit:

e specifické — srozumitelné, dobie popsané, motivujici,
e meéritelné — kvantifikovatelné,

e akceptovatelné — pfijimané od vSech zii¢astnénych,

e realistické — dosazitelné,

e terminované — stanoven termin dokonceni.

(Srpova, Rehot, & kolektiv, 2010, s. 130 - 131)

2.7 Potencialni trhy

Pii analyze trhu je dilezité definovat okoli podniku, které miiZze pfispét pii identifikaci
potencialniho trhu. Zadny podnik neni oddé&len od okolniho svéta, oklopuji ho prvky, které ho
siln€ ovliviiuji, zatimco podnik nema tak vyznamny vliv na okoli. Tim, Ze piisobi prvky okoli

na podnik, reaguji tak i na sebe, a tim pfindsi podniku jak ptileZitosti, tak i nutnost reagovat
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na konkurence a hrozby. Podnikatelské okoli 1ze rozd€lit na mikroprostiedi, mezoprostredi
a makroprostiedi. Interni prostfedni, tedy mikroprostiedi, ovliviiuje podnik pouze svymi
aktivitami, jako je naptiklad organizace podniku, zamé&stnanci ¢i zptsob financovani podniku.
Do mezoprostiedi patfi napiiklad zakaznici, konkurence, dodavatelé¢ a distribuce, proto je
schopen podnik z Casti tyto vlivy ovlivnit (Tausl Prochazkova, 2017, s. 24, 26). Externi
prostfedi, tj. makroprostfedi, nezavisle ovliviiuje déni v podniku a dle Synek a Kislingerova

(2010, s. 15 - 20) se d¢li na:

e geografické — lokalizace a dostupnost podniku, fizeni logistiky,

e socialni — dasledky ¢innosti podniku na okoli, socialni odpovédnost,

e politické a pravni — sféra pravnich ukont a politickych stran,

e ckonomické — hospodarska situace (vyrobni faktory, dané, ménovy a devizovy vyvoj),

e ckologické — ochrana Zivotniho prostiedi (znec¢isténi ovzdusi a vod, zachazeni s odpady,
obaly a nebezpecnymi latkami),

e technologické — technické a technologické pokroky (vyssi efektivita
a konkurenceschopnost, negativni vliv na ekologii a spole¢nost),

e ctické — vhodné postoje (k zaméstnancii a zdkaznikim), soulad se spravedlnosti
a spravnosti (kampané¢, soutéze),

e kulturné historické — dlouhodobé rozvijeni ekonomiky diky vzdélani a kulturnim

vyvojem obyvatel.

Po analyze okoli podniku je nutné sestavit celkovy a cilovy trh daného podnikatelského planu.
Celkovy trh zahrnuje vSechna mozna vyuziti nabizeného produktu ¢i sluzby. U sestavovani
podnikatelského planu je dilezité urcit, vymezit a popsat na jaky cilovy trh se zaméii v ramci
celkového trhu. Popis cilového trhu je zaméfen na zdkazniky, ktefi maji o produkt ¢i sluzbu
zajem, jsou ochotni za né€ zaplatit a jsou pro né pristupné (Srpova, Svobodova, Skopal, & Orlik,

2011, s. 19 - 20).

Pro snaz$i vymezeni cilového trhu slouZi segmentace trhu, respektive zdkazniki, tvofena dle
potieb a pfani zédkaznikl. Trh se segmentuje dle riznych charakteristik, existuji dva mozné
zpusoby, jak je definovat. Prvni varianta spociva v pfesném urceni tfech deskriptivnich
charakteristik (geografie, demografie a psychografie) a nasledném analyzovani odliSnosti mezi
segmenty a potfebou zdkaznika. Druhy zplsob segmentace se provadi formulaci behavioralnich
charakteristik. Zkouma se, zda zakaznik zna nabizeny produkt ¢i sluzbu, jak reaguje na mozné

benefity nebo jaké ma k produktu ¢i sluzbé€ postoje (Kotler & Kellner, 2013, s. 252).
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2.7.1 Analyza zakazniki

Vztah podniku se zdkaznikem lze popsat podle dvou metod. Jedna z metod je takzvana B2C
(business to customer), kdy se podnik zamétuje na prodej koncovym zakaznikiim. Metodu B2B
(business to business) pouzivaji podniky, které sluzby nebo produkty déale prodavaji jinym
firmam. Pocet zdkaznikii na B2B trhu je obvykle mensi, za to se vétSinou jedna o velké
zakazniky. S tim souvisi i to, Ze je obchod na profesionalnéjsi rovni, probihaji ¢astéjsi prodejni
navstévy, mezi zdkazniky a prodejcem je tésnéjsi vztah a poptavka po produktu ¢i zbozi je
odvozena. Na zakladé téchto metod je dilezité si uvédomit, na jakém trhu se bude cely obchod

pohybovat a na jaké zakazniky se ma podnik zaméfit (Kotler & Kellner, 2013, s 221-222).

V ramci podnikatelského planu je dale nutné zjistit, kde bude produkt ¢i sluzba poskytovana,
na jaké zdkazniky je nutné se zaméfit a jak motivovat potencidlniho zdkaznika ke koupi. Pokud
je podnikovy plan zaméfen na obchod B2C, je dilezité si zjistit zvyklosti zakaznikd, co a jak

casto nakupuji (Tausl Prochazkova, 2017, s. 124).

Pro hledani potencialnich zdkaznikl lze vyuzit jiz existujici data umisténa v pocitacovych
databazich. Napiiklad CRM systém slouzi k shromazd’ovani informaci o zdkaznikovi. Dale
muzeme hledat zdkazniky pomoci internetu, vyzkumu, nebo v katalogu firem. Vysledkem
analyzy zékaznikli by mél byt celkovy piehled potencidlnich zakaznikid, podle kterého 1ze

odhadnout nasledny vyvoj poptavky (Lost'akova, 2005, s. 95).

2.8 Analyza konkurence
V ramci mezoprostiedi je dilezité definovat, kdo je pro podnik konkurentem. Dle Safrové

Drasilové (2019, s. 77) je podstatné stanovit:

e kolik konkurentt se na trhu vyskytuje,

e jaka je jejich plisobnost — zda ptisobi lokaln¢, na vice trzich, ¢i dokonce globalné,

e jakd je struktura trhu — jestli je trh ovladany monopolem, pfevladajicim podnikem
s men$imi konkurenty, nebo né€kolika pfiblizné stejné velkymi podniky,

e jakeé jsou vzdjemné vztahy — zda konkurenti spolupracuji, anebo spolu soutézi,

e jaké jsou mozné hrozby od nového konkurenta — co jinym podnikateliim brani a naopak

nabizi vstup na trh.

Pro analyzu konkuren¢ni sily v ramci odvétvi 1ze pouzit Porteriv model péti sil. Cilem modelu
je definovat jaké sily na podnik plsobi a identifikovat, které z nich mohou mit na podnik

z hlediska budouciho vyvoje velmi silny vliv. Pokud je zjiSténo, Ze se objevily n€jaké ukazatele,
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je nutné na né rychle reagovat, vyrovnat se s nimi a poptipad¢ je proménit ve prospéch podniku

(Srpova, Rehot, & kolektiv, 2010, s. 131 — 132).
Porterova analyza klasifikuje pét konkurenc¢nich sil v daném odvétvi, které pro podnik tvofi:

e Soucasna konkurence, za kterou se povazuji ti, ktefi jiz na trhu plsobi a fesi stejné,
nebo podobné problémy. Je podstatné, jaky vztah si podnik vybudoval se soucasnymi
konkurenty, jak se navzajem respektuji a spolupracuji. Nicmén¢ je vhodné zjistit, kdo
mezi soucasné konkurenty patii, kolik jich je, v ¢em jsou dobii, nebo Spatni a jak se jim
finan¢né dafi.

e Potencialni konkurenti, ktefi na trhu sice jest¢ neplisobi, ale planuji na n¢j vstoupit,
nebo je to alesponn do budoucna dost pravdépodobné. Pii analyze potencidlni
konkurence, kteti planuji vstoupit na trh, je podstatné sledovat veifejné prohlaseni, Gcasti
v soutézich, nebo na prezentacich. Proto je pfihodné mit v§eobecny rozhled a kontakty
v odvétvi.

e Substituty jsou podobné produkty, které nahrazuji produkty jinym zpisobem ¢i
provedenim. Substituty jsou ¢asto opomijeny a podceniovany 1 pies to, Ze u zédkaznika
neni nékdy dulezity tolik produkt jako takovy, ale naptiklad kvalita, cena, rychlost
a provedeni. Cim vice je na trhu substitutfl, tim vice méa zakaznik moznosti na vybér
a tim ma podnik t€Zsi uplatnéni na trhu.

e Pokud ma podnik na vybér vicero dodavateli, ktefi dodavaji podobné produkty,
nepodstupuji takové riziko, jako kdyZ je podnik zdvisly jen na jednom dodavateli.
Nejveétsi problém pii hledani nového dodavatele nastava tehdy, jestlize je jich malo,
nebo pouze jeden a mize si diktovat podminky a ceny, které mizou dal ovlivnit obchod
se zakazniky podniku.

e Pokud ma podnik velké mnozstvi zakazniki a jejich podil na celkovych trzbach je
velmi maly, pak by pfipadny odchod zakaznika ke konkurenci pravdépodobné podnik
nem¢l nijak vyznamné nezasdhnout. Naopak je pro podnik rizikem, jestlize ma zakaznik
zna¢ny podil na zisku, moznost odejit ke konkurenci, nebo neni mozné z riiznych
divodl vyjednavat o obchodnich podminkach. V neposledni fad¢€ je velkym rizikem,

pokud ma podnik malo, nebo dokonce jen jednoho zékaznika.

(Safrova Drasilova, 2019, s. 77 - 83).
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2.9 Marketingova strategie

Podle Kotlera a Kellnera (2013, s. 35) je pojem marketing zaméfen na identifikaci

a uspokojovani lidskych ¢i spolecenskych potieb, neboli ,,uspokojovani potieb ziskove®.
Marketingova strategie se zamétuje na tii hlavni ukoly:

e vybrat cilovy trh: dle segmentace trhu, na zaklad¢ velikosti a kupni sily,

e urcit trzni pozici produktu: zaujmuti prostoru na trhu v rdmci konkurence (identifikace,
vybér a ndslednd propagace konkurencni vyhody),

e sestavit marketingovy mix: kombinace nastroji (pusobeni na piani a potieby

zékazniki).
(Srpova, Svobodova, Skopal, & Orlik, 2011, s. 22 - 23)

Na zékladé téchto ukolil je doporuc¢eno naplanovat marketingovy mix podniku, ktery 1ze oznacit

zkratkou ,,4P*. Kazdé jedno ,,P pfedstavuje pojem vychazejici z anglického nazvu:

e product (produkt/vyrobek/sluzba),
e price (cena),
e place (distribuce),

e promotion (propagace).

V praxi se Casto pouziva ,,zdkaznicky marketingovy mix 4C*, ktery se zaméfuje piimo

na vztahy se zdkazniky:

e customer (zékaznik),
e cost (ndklady na zakaznika),
e convenience (dostupnost),

e communications (komunikace).
(Kotler & Amstrong, 2004, s. 106 - 107)

2.9.1 Marketingovy mix (,,4P*)

Prvnim bodem marketingového mixu je produkt, ktery z marketingového pohledu mtze byt
cokoliv, co se da koupit a prodat, at’ uz se jedna hmatatelnou véc, sluzbu, myslenku nebo misto.
Produkt ma nékolik ¢asti a za nejdiilezitéjsi je povazovano samotné jadro, které¢ predstavuje
podstatu uzitku zdkaznika. Jadro obklopuje vlastni produkt, ktery tvoii: kvalita, znacka, baleni,

design a styl produktu. Nedilnou soucasti produktu jsou potiebné reklamace, instalace, platebni
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podminky, zaruky a dodate¢né sluzby, které jsou zahrnuty v posledni ¢asti produktu, tedy

rozsiteni produktu (Srpova, Rehof, & kolektiv, 2010, s. 201).

Dalsim uvedenym nastrojem je cena o které se diskutuje v kazdém podniku. Cena produktu se
muze stanovit pomoci ndkladli na vyrobu, poptavce po produktu nebo dle stavajici ceny
konkurence. Pfed samotnym prodejem je dulezité stanovit ochodni podminky, tedy rabaty
nebo dodaci a platebni podniky. Pokud je zavadén na trh novy produkt, je tieba se rozhodnou
jakou cenovou strategii zvolit. Existuje bud’to strategie vysokych cen, ktera spociva v nastaveni
tak vysoké ceny, aby se produkt stal dostupny jen pro zakazniky, ktefi vyzaduji piepychové
a moderni zbozi. Casem se cena sniZuje a produkt se dostava i mezi ostatni zakazniky. Dale je
tzv. strategie nizkych cen, pomoci které podnik usiluje o co nejrychlejsi proniknuti na trh a
ziskat tak co nejvétsi podil na trhu, proto stanovi extrémé nizké ceny. (Tausl Prochazkova,

2017, s. 227 - 229).

Distribuce se zamé&fuje na zpiisob presunu produktu od vyrobce az k zdkaznikovi, tedy aby byl
produkt ve spravnych C€as, na spravném misté, v pozadované kvalité¢ a mnozstvi. K docileni
téchto pozadavki slouzi vhodna organizace prodeje, kterou predstavuje po celou dobu spravné
urcena distribuéni cesta. Je dulezté zvolit jakym zptisobem bude distribu¢ni cesta probihat, zda
se bude jednat o pfimy ¢i nepfimy prodej, kolik a v jaké formé se zde bude angazovat
zprostiedkovateltl (napiiklad obchodni zéstupci, agentury, pojiStovny) a kolik obchodnich
urovni bude uskute¢néno v ramci distribuéni cesty. Piimy prodej spociva v prodeji zboZzi
od vyrobce rovnou k zakaznikovi, budto pfimo ve vyrobnich prostorech, nebo pomoci
prodejnich automatt, zasilek a e-shopu. Do neptimého prodeje zasahuji meziclanky, kteti zbozi
preprodavaji dal, jedna se o maloobchody, velkoobchody a zprostiedkovatele (Srpova, Rehof,

& kolektiv, 2010, s. 213).

Marketingova komunikace, respektive propagace, je ovliviiovani nakupniho chovani

zékaznikl pomoci riznych metod a néstroji. Za nejznamé;jsi nstroje se povazuje:

e Reklama: Placena a rychle §ifici se verze komunikace, naptiklad: masmédia (televize,
radio, tisk), vné&jsi (plakaty), letaky nebo loga.

e Podpora prodeje: Impuls stimulujici k ndkupu, pomoci bonusti, kupéni, klubovych
karticek, vzorku ¢i sout€zi.

e Osobni prodej: Pfimé setkani se zdkaznikem (veletrhy, vystavy, neformalni ¢i osobni

setkani).
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e Public relations: Pozitivni pfistup a image podniku podporovany napiiklad:
sponzorovanim, charitativnimi akcemi, konferencemi nebo interview.
e Piimy marteting: Ziskdvani a poskytovani informaci zdkaznikiim na zdklad¢ sms,

telefonu, postovni zasilky nebo e-mailu.

(Srpova, Rehot, & kolektiv, 2010, s. 219-224)

2.10 Realizacni projektovy plan

Soucasti podnikatelského planu by mél byt i harmonogram, ktery popisuje jednotlivé kroky
a ¢innosti. Toho lze dosahnout pomoci diagramu, jehoz soucasti jsou usecky, znazornujici
aktivity, podle kterych lze zpozorovat, kdy ukony zacinaji a kdy kon¢i (Srpova, Svobodova,
Skopal, & Orlik, 2011, s. 27).

2.11 Finan¢ni plan

Na zékladé¢ ptedchozich kapitol je podstatné sestavit financni plan, ktery vycisluje naklady
vynalozené na vSechny polozky podnikatelského planu a te$i navrh piijmt na zdkladé
odhadované poptavky. Finan¢ni plan dale obsahuje pfedevsim bod zvratu, zdkladni finanéni
ukazatele, z nichz je mozné vydedukovat navratnost investice, finan¢ni vykazy a v neposledni
fadé¢ moZnosti financovani. Finan¢ni plan by mél vzdy pocitat s optimistickou, realistickou

a pesimistickou variantou situace na trhu (Safrova Dragilova, 2019, s. 59 - 60).

Nejbéznéjsimi chybami pii sestavovani finan¢niho planu byva zaménovani pfijmia s vynosy,
nakladl s vydaji a zisk s cash flow, neboli pené¢znim tokem (Srpova, Svobodové, Skopal,
& Orlik, 2011, s. 28). Za penézné€ vyjadienou spottebu vyrobnich faktort se povazuji naklady.
Vydaje jsou oproti nakladim skutecné penize, které z podniku odchdzeji, aniz by muselo
dochazet ke spotiebé vyrobnich faktord. PFijmy jsou penézni obnosy, které podnik realné
fyzicky pfijme, za to u vynosi nezélezi, zda doslo k uhrazeni penézni pohledavky. Jedna se

o finan¢ni ohodnoceni ¢innosti a aktivit podniku (Tausl Prochdzkova, 2017, s. 95, 105).

Analyza bodu zvratu se vyuziva naptiklad ke zji$téni minimalni ceny, maximalni variabilité
nakladd na kus nebo potifebného poctu vyrobenych ¢i prodanych kusti. Bod zvratu n¢kdy téz
mrtvy bod, bod kryti nakladi, bod zisku nebo kriticky bod rentability, reprezentuje takovy stav
podniku, pii kterém se trzby rovnaji celkovym ndkladim. Coz znamena, ze podnik jiz
nevykazuje zadné ztraty, ale jeSté ani nedosahuje zisku (Synek & Kislingerova, 2010,

5. 47 - 48).
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Mezi nejcastéjsi a nejpouzivanéjsi financéni ukazatele patii dle Srpové (2020, s. 159 - 161)
rentabilita investice (ROI) a rentabilita vlastniho kapitdlu (ROE). Pokud podnik nema zadny
cizi kapital, oba dva ukazatele vykazuji stejnou hodnotu. K vypoctu ROE je nutné znat Cisty
zisk a velikost vlastniho kapitalu.

Cisty zisk
ROE =

investovany (vlastni) kapital

(1)
Zpusoby financovani v podniku Ize rozd¢lit dle pivodu kapitalu na:

e Vnitini (interni) — Financovani na zdklad€ vysledku hospodarské c¢innosti, tj. zisk
(samofinancovani), dlouhodobé rezervy a odpisy.
e Vng¢jsi (externi) — Financovani pomoci kapitalu vstupujiciho z vnéjsku lze rozdélit na:
o Vlastni zdroje — Jedna se napiiklad o zakladni kapital, akcie a podily.
o Cizi zdroje — Za které se povazuji napiiklad ptjcky (bankovni, dodavatelské,

odbératelské), dluzni tpisy, leasing nebo faktoring.

(Synek & Kislingerova, 2010, s. 245 - 247)

2.12 Hlavni predpoklady tspéSnosti a rizika projektu
Pro kontrolu vnitiniho a vnéjSiho prostiedi 1ze vyuzit SWOT analyzu, diky které podnik zjisti,
jaké postaveni na trhu zaujima. Nazev SWOT piedstavuje vZzdy prvni pismeno z anglickych

slov:

e S — strengths (silné¢ stranky) = znalosti a zkuSenosti s odvétvim, kvalifikovani
zaméstnanci, kvalitngjsi sluzby oproti konkurenci nebo dobréa povést podniku,

e W — weaknesses (slabé stranky) = nedostatek financ¢nich prostfedku, nekvalifikovani
zameéstnanci, nebo nedostatek zkuSenosti,

e O - opportunities (pfilezitosti) = nenahraditelnost, nalezeni diry na trhu, rostouci trh
prace nebo snizovani nakladi diky usporam z rozsahu,

e T —threats (hrozby) = inflace, substituty, nebo rostouci konkurence.

(Kotler & Kellner, 2013, s. 93)
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S honbou za cilem dosahnout co nejvyssiho zisku, tspésnosti ¢i nejlepsiho postaveni na trhu
souvisi rizika. Na podnik mtizou mit bud’to pozitivni vliv, ktery motivuje k uspéchu a rozvoji
celé¢ ekonomiky, nebo negativni vliv, pfi kterém se naopak projevuji rizika, které mohou
zpusobit ztraty podniku, nékdy az bankrot. K tomu aby se dalo pfedejit tak fatalnim nasledktim,
je dobré v prvni fad¢ sestavit analyzu rizik projektu. Na zaklad¢ definice rizikovych faktorti se

urci jejich vyznam a navrhne se opatieni (Fotr & Soucek, 2005, s. 135 - 141).

Pro ureni faktort rizik lze vyuzit zkuSenosti na zakladé podobnych projektii v minulosti,
naptiklad: roz¢lenénim projektu podle fazi nebo oblasti, hleddinim mist, kde mohou nastat
problémy nebo poruchy (Casové kolize, nedostatek lidskych zdroji), zpochybnovanim
vyznamnych faktord (cena surovin, energii, prodejni ceny), nebo vyuzitim post auditu projektu.
Po nalezeni faktort rizik se urcuje jejich vyznamnost, bud'to expertné¢ nebo na zaklade
citlivostni analyzy. NejCastéji se vyuziva externi posouzeni, které spociva v grafickém
vyhodnoceni pravdépodobnosti vyskytu rizika a intenzité¢ negativniho vlivu (Fotr & Soucek,

2005, s. 142 - 145).

Jako posledni je dulezité naplanovat opatieni proti rizikim, ¢ehoz lze dosdhnout naptiklad
pouzitim téchto strategii:

e Vyhnuti se riziku — Vysoka pravdépodobnost a vyznamny dopad rizika na projekt.
Uplné eliminovani rizika pomoci radikalnich krokt (napfiklad riziko = povodiiova
oblast, opatieni = pfesunuti stavby).

e Prenos rizika — Pfeneseni rizika na tieti subjekt (pojisténi).

e Zmirnéni rizika — Velmi pravdépodobné riziko s mirnym dopadem na projekt (napiiklad
riziko = nedostatek pracovni sily, opatfeni = najmuti brigddnik).

e Piijmuti rizika — Jestlize riziko projekt nijak vyznamné neohroZuje a neexistuje
moznost, jak jej osetfit. Lze riziko pouze monitorovat, nebo sledovat a ndsledn¢ stanovit

feSeni, pokud by riziko nastalo.

(Vacek, Spicar & Sova Martinovsky, 2017, s. 54)
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3 Predstaveni podniku

Pred sestavenim podnikatelského planu je nutné nejprve predstavit podnik KARKO PAPER
s.r.0. Jako prvni je popsan vznik a nasledny vyvoj podniku. V druhé podkapitole je popsana
soucasna situace v podniku a predstaveni sortimentu, ktery nabizi. V neposledni fadé jsou

nastinéni nejcastéjsi odbératelé.

3.1 Vznik podniku

Spole¢nost KARKO PAPER s.r.o. je dnes jiz 21 let dodavatelem nejriznéjSich vyrobki
v oblasti papirové hygieny a to nejen v zapadoCeském kraji. Stavajici vlastnik spolecnosti se
rozhodl podnikat v oblasti obalovych materiali v DomaZlicich roku 1995 (KARKO PAPER,
2019).

Postupny vyvoj obchodu a rostouci konkurence pfimély majitele v roce 2002 k hledani partnert
1 v zahrani¢i a rozsifit tak portfolio produktd o papirové hygienické produkty. S rostoucim
prodejem hygienickych produkti dochédzelo k postupnému utlumeni prodeje obalového
materialu. V roce 2011 se podnik pfest€éhoval do Plzné z diivodl potteby vétsich skladovych
prostor a piiblizeni se zdkaznikim. Nové skladovaci prostory jsou takika ttikrat vétsi, nez

puvodni skladovaci prostory v Domazlicich (KARKO PAPER, 2019).

3.2 Soucasna situace v podniku
V soucasné dobé¢ firma nabizi vice nez 400 produktd, témét 1 000 palet zboZzi skladem
v hodnoté minimalné 8 mil. K& na plose 2 000 m?. Vyrobky spolecnost zasil4 ¢i sama rozvazi

po celé CR do 48 hodin. Také je mozné si zbozi vyzvednout v centralnim plzefiském skladu

(KARKO PAPER, 2019).

Velkoobchod KARKO PAPER s.r.o. nabizi dodavky papirové hygieny, naptiklad toaletni
papir, ru¢niky, ubrousky, nebo kuchynské role. K tomu nesmi chybét samoziejm¢e zasobniky
jak na toaletni papir, tak na ru¢niky a ddvkovace mydla. Déle se zamétuje na tiklidovou chemii
na profesionalni uklid, i doméci pouziti. Jejich sortiment zahrnuje i primyslové role, netkané
textilie, podlozky pod pacienty, mopy ¢i tklidové voziky. Pomoci niZe uvedeného grafu je

znazornéno procentualni rozloZeni sortimentu podniku.
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Obr. 1: Podil sortimentnich skupin na obratu podniku
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M Spotrebni material
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m Drogerie, ostatni drobny
materidl

80%

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021

Nejvétsimi spotiebiteli sortimentu KARKO PAPER s.r.0. jsou $koly, nemocnice, Gfady, firmy
a dalsi instituce. Firma realizovala jiz n¢kolik zajimavych zakézek, naptiklad ve VUT Fakulté
elektrotechniky a komunikacnich technologii v Brné, na ZapadocCeské univerzit¢ v Plzni
nebo Fakultni nemocnici v Plzni. Mezi vyznamné zékazniky patii nejvétsi dodavatelé

kancelatskych potfeb v CR.
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4 Konkrétni podnikatelsky plan

Na zakladé predchozi kapitoly obsahujici teoretické poznatky autorka sestavila plny
podnikatelsky plan pro podnik KARKO PAPER s.r.o., ve kterém pracuje jako externi
spolupracovnik. Podnikatelsky plan se zaméfuje na zavedeni nového bezdotykového

davkovace dezinfekce na ¢eském trhu.

Vlivem zvysené poptavky po podobnych produktech na celosvétovém trhu, zacal anglicky
vyrobce KENNEDY vyrabét novou produktovou fadu davkovacii. Reagoval tak na situaci
pandemie SARS-COVID 19 a v prosinci roku 2020 pifedstavil podniku KARKO PAPER s.r.0.
novy produkt, bezdotykovy davkovac dezinfekce. Pandemie podobna SARS-COVID 19 muze

nastat kdykoliv v budoucnu, proto poptavka po hygiené rukou bude mit stale rostouci tendenci.

Nize uvedeny podnikatelsky plan obsahuje nejen popis, distribuci a cenotvorbu produktu,
ale predevSim se zaméfuje na podnikatelskou prilezitost, analyzu konkurence a zakazniki,

pusobeni podniku na trhu a feSeni ptipadnych rizik projektu.

4.1 Uvod a tiéel dokumentu

Utelem podnikatelského planu je presvédéit jednatele firmy KARKO PAPER s.r.o.
o vyhodnosti a ekonomické navratnosti nového produktu, konktrétné¢ bezdotykového
davkovace na dezinfekci, ktery chce uvést na trh autorka, jakoZto externi spolupracovnik.
Produkt mé vysoky potenciél vzhledem k vyvoji viru SARS-COVID 19 jak v Ceské Republice,

tak ve svéte.

Podminkou pro ziskani vyhradniho zastoupeni bezdotykového davkovace na ¢eském trhu je
uzavieni smlouvy mezi firmou KARKO PAPER s.r.o. a dodavatelem KENNEDY, ktera
v Anglii vyrabi tyto produkty, za ptedpokladu, ze firma KARKO PAPER s.r.0. nakoupi alespon
3 000 kusti prvni rok. Dals$i podminkou pro uvedeni produktu na trh je ptedlozeni presvédcivych
ukazatelll jednateli, ukazujici, ze produkt bude u potencialnich zakaznikli zddany a bude na trhu
uspesny.

4.2 Popis podnikatelské prilezitosti

Firma KENNEDY se jiz od roku 1961 zamétuje na vyrobu integrovanych hygienickych
systému pro toalety pomoci inovativnich metod. Je drzitelem certifikati ISO 9001 a ISO 14001,

diky kterym garantuje kvalitu a organizaci vyrobnich procesti. Firma investuje do novych

produktti kazdoro¢né nemalé finan¢ni prostfedky. V prosinci roku 2020 byl firmé¢ KARKO
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PAPER s.r.0. pfedstaven novy produkt, bezdotykovy davkovac¢ dezinfekce, ktery reaguje na
situaci ohledn¢ SARS-COVID 19.

Vzhledem k tomu, ze se pandemicka situace prozatim nezlepSuje, piedpoklada se, Ze na
vetejnych mistech budou stdle natizené u vstupu dezinfekéni prostiedky, kterymi by si lidé méli
dezinfikovat ruce. Oproti jinym davkovactim je nejvétsi vyhodou pii pouzivani bezdotykového
davkovace snizovani vyskytu bakterii. Hlavni podnikatelska ptilezitost vznika tedy na zékladé
zvysené poptavky po hygiené rukou. I po uplynuti pandemické situace je velmi pravdépodobné,

ze se zvysi zajem o hygienu rukou a lidé si budou nadéle ruce dezinfikovat.
Popis vyrobku

Jedna se bezdotykovy davkovac dezinfekce vyroben v Anglii, ktery pfi pouziti stojanu mutize
byt umistén vSude, kde je potfeba. Vétsina konkurenénich vyrobkt pouziva vyménné kartridze,
které jsou vétSinou drahé a neekologické. V tomto déavkovaci je kartridz dolévaci.
Ptislusenstvim k tomuto ddvkovaci muze byt dezinfekce v kanystru nebo stojan pro umisténi

do prostoru.

Jelikoz se jednd o bateriovy pfistroj, neni nutnd odbornd instalace. Davkovac se d4a bud'to
ptiSroubovat ¢i ptilepit na zed’, nebo umistit na pfenosny stojan. Detailnéjsi popis produktu je

uveden v kapitole 4.6.1, zde se jedna pouze o prvotni informace.
Konkurené¢ni vyhody a zajem zakaznika

Za nejvetsi konkurenéni vyhodu lze povazovat nezastupitelnost a jedinecnost produktu.
Nahradou bezdotykového davkovace miize byt davkovac dotykovy. Ten byva vétSinou levnéjsi
diky nenaro¢né vyrobg, ale za to méné& hygienicky. Na zaklad€ vlastnich zkuSenosti je zfejmé,
ze dotknout se ¢ehokoliv na vefejném prostranstvi je dosti nepiijemné, proto bude vzristajici
trend vSe pokud mozno bezdotykové, poc¢inaje automatickym oteviranim dveti, vodovodni
baterii pfes davkova¢ mydla/desinfekce az po osuseni rukou. Za dalsi substitut 1ze povazovat
jakykoliv nedolévaci, tedy kartridzovy, davkovac. Tyto dévkovace jsou vétSinou drazsi,
protoze nadoba mé specifické rozméry odpovidajici davkovaci a kazda kartridz obsahuje
certifikovany mechanismus. Ne kazd4d zemé povoluje uzivat dolévaci davkovace, legislativa
v Ceské Republice to ale umoziiuje, coZ je velkou vyhodou. V Ceské Republice je mnoho
konkuren¢nich davkovact, ale Zadny z nich neni bezdotykovy, na dezinfekci, vyroben z vysoce

kvalitniho ABS plastu a zaroven dolévaci.

29



Vzhledem k tomu, Ze je produkt vyroben v Evropé¢ a vyrobky ,,Made in England* stale garantuji
vysokou kvalitu, jeho dal§i konkuren¢ni vyhodou je kvalita pouzitych materidli, soucastek

a dostupnost nahradnich dili.

Pro zjisténi zda by o produkt byl u zdkaznikli z4jem bylo provedeno dotaznikové Setfeni,

které je podrobnéji popsano a vyhodnoceno v podkapitole 4.4.1.

4.3 Cile podniku
Aktudlni mise podniku KARKO PAPER s.r.o.: ,,Siroky sortiment za p¥iznivé ceny, kvalita
produkti, spolehlivost dodavek, dostatecné skladové zasoby a odbornost zaméstnancii firmy

v daném oboru.*

Vize podniku zni: ,,Chceme se stat do dvou let jednim ze tfech nejvétsich distributort papirové
hygieny segmentu AFH (away from home), tedy produktd, které nejsou primarné urceny

pro domaci pouziti.*

Dle autorky bude ¢ast mise zmifiujici Siroky sortiment ve stavajicich skladovych prostorach
problematicka. Co se tycCe vize, je segment AFH vysoce konkuren¢ni, pfesto je mozné

stanoveny cil splnit.

Cilem podniku je uvést 1. 4. 2021 na trh bezdotykovy davkovac na dezinfekci a prodat alespon
3 000 kust za rok, na zékladé sestaveného podnikatelského pldnu odsouhlasenym jednatelem

firmy KARKO PAPER s.r.o. Cile jsou sestaveny dle vlastnosti SMART v niZe uvedené tabulce.

Tab. 2: SMART cile

SMART Cil

S — Co je cilem? Uvést na trh bezdotykovy davkovac na dezinfekei.
M — Jak bude cil kvantifikovan? Prodat alespont 3 000 kust za rok.

A —Je cil ptijatelny? Musi byt akceptovan jednatelem firmy.

R — Je cil dosazitelny? Ano, na zakladé¢ sestaveného podnikatelského planu.
T —V jakém terminu bude cil uskute¢nén? | Prodej bude spustén 1. 4. 2021.

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021

4.4 Potencialni trhy
Sklad podniku se nachdzi v aredlu Arazim v Plzni, sidlu zdpadoceského kraje. Z geografického
hlediska je lokalizace podniku blizko délnice, coz je velmi strategické umisténi kvuli

dostupnosti. Skladové prostory jsou uzplisobeny pro zajiStovani logistiky kamiony. Nejblizsi

30



konkurence firmy KARKO PAPER s.r.o. je v Plzni, ale jedna se o dovozce Spanélského

vyrobce Losdi.
Mapa 1: Sklad podniku
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Okoli ze socialni a kulturné historické oblasti nemaji na podnik nijak vyznamny vliv. Za to
z pravniho a politického hlediska mize mit dopad na fungovani podniku platna legislativa
tykajici se hygieny, napfiklad nafizeni vlady umistit naddoby s dezinfekénimi prostfedky
u kazdého prodejniho mista. Diky dovozu zbozi ze zahrani¢i plisobi na podnik z ekonomické

stranky pfedevsim vyvoj sménného kurzu Ceské koruny ke svétovym ménam.

V ramci ochrany Zivotniho prostfedi se ve firmé& fesi nakladani s odpady. Dovoz potencidlniho
odpadu je statisticky evidovan v ramci instituce Ekokom, kde je firma registrovanym ¢lenem.

a Setrné k Zivotnimu prostiedi.

Podnik se snazi fungovat efektivné, proto minuly rok investoval do nového skladovaciho
programu, ktery urychlil nejen ptijem zbozi, skladovou evidenci, prodej a expedici zbozi,
objednavkovy a reklamacni systém, ale nahradil i CRM systém. Timto krokem se firma velmi

technologicky posunula a zaroveil nijak nezasdhla do Zivotniho prostfedi.

Podnik KARKO PAPER s.r.0. se zucCastnil n¢kolika vetejnych zakdzek vyhlaSenych naptiklad
Fakultni nemocnici v Plzni, IKEM Praha nebo Policii CR. Pfi¢emZ vzdy jednal v souladu

s etickymi principy.
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Prvotni analyza trhu je provedena na zéklad¢ poptavek stavajicich zakaznikti. Celkovy trh ma
velky potencial, vzhledem k tomu, Ze pfi aktudlni pandemické situaci je kladen obrovsky diraz

na hygienu rukou prakticky na vSech mistech, kde se pohybuji lidé.

Cilovou skupinou firmy KARKO PAPER s.r.o. jsou dodavatelé (vétSinou velkoobchody)
lokalizovany po celé Ceské Republice, jejichz zédkaznici jsou ze segmentit HORECA, medical
a instituce. HORECA je pojem oznacujici segment v rdmci gastronomickych ¢innosti. Nazev
HORECA je tvoten slovy: HOtel/REstaurace/CAtering. Do oblasti medical spadaji vSechna
zdravotnicka zafizeni od soukromych ambulanci az po fakultni nemocnice. Za instituce se

povazuji skoly, Skolky, kancelafe, primyslové podniky nebo sportovni stfediska.

4.4.1 Analyza zakazniki

Podnik se pfedev$im zamétuje na zékazniky, ktefi ddle prodavaji zbozi jinym firmam, tedy
metodou B2B, mezi které spadaji naptiklad velkoobchody s kanceldiskym zbozim, drogerii,
distributofi hygienickych potfeb a dodavatelé do zdravotnickych zafizeni. Pro konecné
zakazniky je urCen e-shop, tedy pro skoly, Skolky nebo ordinace soukromych 1ékatti. At uz jde
o vztah se zdkaznikem dle metody B2B nebo B2C, vZdy se jedna o prodej spotiebniho

materialu, tedy o potencialné opakovany nékup a tim padem dlouhotrvajici obchodni vztah.

Pro zjisténi, zda by méli potencialni zdkaznici o nabizeny produkt z4jem, bylo v unoru roku
2021 provedeno dotaznikové Setfeni. Z diivodu probihajici pandemie a snahy omezeni kontaktu
byl velmi jednoduchy dotaznik Sifen pouze prostfednictvim e-mailu. Ve skladovém programu
podniku, kde jsou sbirany data o zdkaznicich, byli vyfiltrovani ti, ktefi jiZ nakupuji podobny
sortiment. Nasledné byli rozdéleni do tfech hlavnich cilovych skupin, pro pfipadné hledani
novych zakaznikl z konkrétniho segmentu. Vzniklo celkem 354 zakazniki (HORECA = 119,
instituce = 182 a medical = 53), kterym byl odeslan e-mail s dotazem, zda by méli o produkt
v ptiloze zajem. Na e-mail odpovédélo 142 zdkaznikl a z toho 46 uvedlo, Ze by rovnou méli
z4jem o zavedeni produktu do svého sortimentu a pozadali o vice informaci, cenik a vzorky.
Autorka povazuje 46 reakci na produkt za tspéch, protoze ispé$nost e-mailingu klesa z diivodu
mnozstvi rozesilanych nabidek a podobnych e-mailii do jednotlivych e-mailovych schranek.
Zaroven se vétSina ze stavajicich zdkaznikd nezaméfuje pfimo na dezinfekéni prostredky,

ale spiSe na papirovou hygienu.
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Obr. 2: E-mail potencidlnim zédkaznikiim

Od~ | luciekaraskova@karkopaper.cz
Komu..
Odeslat
Kopie
Skryta...
Predmét Novy produkt
Pfipojena "L KARKO PAPER s.r.0. - novy davkova.pdf (1 MB)
Dobry den,

dovolujeme si Vam pFedstavit novy produkt — bezdotykovy davkovat na mydlo/desinfekci. Radi bychom v rdmci priizkumu zjistili, zda byste
méli o tento produkt zajem. Prosime Vés tedy touto formou o nezévislé a kratké vyjadreni (stati ANO x NE), jestli Vas produkt zaujal.
Veskeré informace o novém dévkovadi jsou uvedeny v priloze.

V pripadé dotazd nas nevahejte kontaktovat prostfednictvim nasich webowych stranek: www.karkopaper.cz

S pranim hezkého dne

Tym KARKO PAPER s.r.o0.

Jateéni 12

301 00 Plzefi

Email : lucie.karaskova@karkopaper.cz
Tel: 608 608 598

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021

Na zaklad¢ odpovédi byl proveden kvalifikovany odhad nédkupu, kde méli zakaznici nezavazné
uvést, kolik bezdotykovych zasobnikti dezinfekce by byli schopni nakoupit u podniku KARKO
PAPER s.r.0. za rok.

Tab. 3: Kvalifikovany odhad prodeje

Optimisticka varianta
Pocet zakazniku Pocet odbéru za rok

Cilova skupina

medical 10 430
HORECA 16 595
instituce 20 1139
Celkem 46 2164

Realisticka varianta

Pocet odbéru za rok

Cilova skupina

Pocet zakazniku

medical 10 344
HORECA 16 476
instituce 20 911,2
Celkem 46 1731,2

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021

Celkem odpovédé€lo 46 zakaznikd, Ze jsou schopni nakoupit 2 164 zasobnikli za rok, coz se
povazuje za optimistickou variantu. Kdyz v roce 2020 podnik KARKO PAPER s.r.o0. provadél
podobny kvalifikovany odhad prodeje zasobniku na rucniky, bylo zjisténo, ze zdkaznici
nadhodnocuji své predstavy u nakupu ptiblizn¢ o 20 %. Realistickou variantu 1ze odhadnout

ponizenim celkového poctu o 20 %, tedy pfiblizn€ 1 731 kust zasobnikii. Z toho vyplyva,
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ze podle realistické varianty prodejni potencidl u stavajicich zakaznikl, ktefi na e-mail

odpoveédéli, ¢ini zhruba 58 % z pozadovaného ro¢niho objemu prodeje.

Obr. 3: Grafické zndzornéni odhadu prodeje

» 1200 1139

S 1000 11,2

R 800 595

S 600 430 476

2 344

3 400

ER —

g i
10 16 20
medical HORECA instituce

Pocet zakaznik(
M Optimisticka varianta ~ ® Realisticka varianta
Zdroj: vlastni zpracovéni, 2021

4.5 Analyza konkurence

Pfi uvadéni produktu na trh je zasadni mit povédomi o poc¢tu konkurentti piisobici na podnik,
struktuie trhu, moznych hrozeb od nového konkurenta, nebo vzajemnych vztazich mezi
konkurenty a podnikem. Pro analyzu konkurencni sily v rdmci odvétvi je pouzit Portertiv model

péti sil.
Pocet konkurentu

Podnik celi dvou druhtim konkurence. Jednak se jedna o dovozce ze zahranici, pfedevsim
z Turecka, Svédska, Ciny a Spanélska, kteti dovazi zbozi piimo do Ceské Republiky a je jich
pfiblizné€ deset. Nejznamé&j$im Spanélskym dodavatelem v oblasti hygieny a sanitarni techniky
je spolecnost Losdi. Ti se ale zamétuji pfedevsim na osouSece rukou a zasobniky na papirové
ruéniky. V jejich sortimentu Ize najit i ddvkovace na mydla, ale ne na dezinfekci. Obdobné je
to 1 u Svédské spolecnosti Tork zamétujici se na papirovou hygienu a v nabidce maji pouze
jeden bezdotykovy davkova¢ na pénové mydlo. Tureckd firma Rulopak nabizi fadu
bezdotykovych davkovacl, jenze pouzivany mechanismus neumoziuje naplit dolévat, ale

pouze celou kartridze vyhodit a vlozit novou.

Druzi konkurenti jsou tuzemsti vyrobci, mezi které patii Novoplast Liberec s.r.o. a BEMETA
DESIGN s.r.0. Podnik Novoplast Liberec s.r.o. vyrabi predev§im plastové piepravky, kbeliky,
lahve a uzavéry. Vzhledem k naro¢nosti vyroby vyrabi jen maly objem manuélnich davkovact
na mydlo a dezinfekci. BEMETA DESIGN s.r.0. se zamétfuje na vyrobu doplitkii do koupelen

a hotelového vybaveni. Nabizi i automatické davkovace mydla a dezinfekce na kartridze.
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Vzhledem k tomu, Ze se tito ¢esti vyrobci zamétuji v prvni fadé na jiné vyrobky a vyrabi jiné

typy davkovact, nejsou silnou konkurenci pro podnik KARKO PAPER s.r.0.
Piisobnost konkurentt

Vyrobci distribuuji produkty dalsim podnikim, ktefi pisobi v Ceské Republice a vytvaii tak
dalsi konkurenci firm¢ KARKO PAPER s.r.o. Vhledem k tomu, Ze ne vSechny podniky uvadé;ji
v obchodnim rejstiiku povinné udaje, naptiklad obrat ¢i zisk, bylo vybrano pét nejsilnéjSich
podniki na zdkladé znalosti trhu, na kterém se firma KARKO PAPER s.r.o. pohybuje jiz 21
let. Téchto pét podnikii 1ze rozd€lit v ramci plisobnosti na celorepublikové a lokdlni. Mezi
celorepublikové patii firma ALFA CLASSIC, a.s. pusobici jak v Cechach, tak na Moravé,
avSak davkovac na dezinfekci ve svém sortimentu nemaji. Druhou celorepublikovou firmou je
EUROPAPIER - BOHEMIA, spol. s r. 0. ptisobici v Praze, Brn¢€ a Ostravé. Nabizi predev§im
davkovace Tork, MP a Cormen, ale ani jeden ztéchto davkovacii neni bezdotykovy,

na dezinfekci a zaroven dolévaci.

SU — servis s.r.o., SUNEXCLEAN s.r.o. a HYGOSERVIS, a.s. ptusobi lokadln¢. SU — servis
s.r.0. sidli v Ceskych Budg&jovicich a v prvni fadé se zaméfuji na tiklidovou a osobni hygienu.
SUNEXCLEAN s.r.0. je plzenska firma nabizejici uklidové stroje, voziky a mopy. Dale nabizi
potieby pro uklid, pfedevSim toaletni papir, klidové pomiicky, mydla nebo Losdi a Tork
davkovace na mydlo. HYGOSERVIS, a.s. sidli v Brné€ a stejné tak jako ostatni firmy nenabizi

bezdotykovy davkovac¢ na dezinfekei, ktery by byl zaroven dolévaci.

V ramci analyzy zédkaznikl byli zdkaznici rozdéleni do tfech cilovych skupiny, do kterych mize
zasahovat 1 konkurence, kterd ma zcela jiné hlavni produkty. Do instituci zasahuji
velkoobchody s kancelafskymi potfebami. Naptiklad firma PAPE-kancelaiské potieby s.r.o.,
sidlici v Karlovych Varech, ma v nabidce vedlejsi produkty drogerii, mezi kterymi jsou mydla
a s nimi 1 davkovace. Do cilové skupiny medical distribuuji i spole¢nosti z oboru zdravotnich
potieb. Napiiklad AKTIV ZDRAVOTNICKE POTREBY s.r.0. nabizi manuélni i bezdotykové
skupina HORECA je nejvice rozsahlé a nékteré potfebné produkty lze koupit prakticky vsude.
GASTROMANIA CZ s.r.o., GASTRO PRODUCTION s.r.o. a spolecnost MAKRO Cash

& Carry CR s.r.0. jsou jedni z distributort, kteff maji ve svém sortimentu i davkovade.

Tim, Ze vétsina firem, zamétujicich se na jiné odvétvi, ma bezdotykovy davkovac dezinfekce
jako vedlejsi produkt, je jeho cena podstatné vyssi nez od u hlavnich distributorti. I ptes to je

dualezité brat v potaz 1 ostatni pusobici firmy, které na prvni pohled neptedstavuji hrozbu.
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Struktura trhu

Na cCeském trhu v oblasti papirové hygieny, uklidové chemie a drogerie plisobi podniky
s mensim podilem na celkovém trhu, tedy velmi segregovaném trhu. Na celkovém trhu
vystupuje do poptedi pfiblizné deset spole¢nosti, mezi kterymi je i podnik KARKO PAPER
s.r.0. Jak jiz bylo zminéno, ne v§echny firmy zvefejiiuji povinné tidaje v obchodnim rejstiiku,
tudiz je velmi obtizné zjistit obrat, zisk nebo pocet zaméstnanci. Na zakladé téchto tidaji by se

dali vyhodnotit a sefadit podniky dle obratu ¢i velikosti.
Vzajemné vztahy s konkurenty

Tak jako vétSina podnikl, 1 firmy v oboru papirové hygieny, drogerie a integrovanych
hygienickych systéml pro toalety, mezi sebou soutézi. VétSinou se ale nejednd o nekalé
soutéze. Vetejné zakdzky jsou zpravidla provadény pomoci vybérového fizeni dle
formalizovanych postupti a etickych ptistupt. Podniky v oboru se snazi navzdjem respektovat

a spolupracuji naptiklad tehdy, kdyZ potfebuji nutn€ dodat n¢jaké zbozi ¢i substituty.
Hrozby od nového konkurenta

Vhledem k naro¢nosti vyroby, pfedevsim mechanismu, nejsou schopni tuzemsti vyrobci
vyrobit bezdotykovy dolévaci davkova¢ dezinfekce za pftijatelnou cenu. Od tuzemskych
vyrobcl jsou tedy konkurenéni hrozby minimélni. Potencidlni hrozby mohou nastat
od zahrani¢nich vyrobct, ktefi mohou produkt vyrobce KENNEDY napodobit, okopirovat,

nebo vylepsit a pouzit ve svych vyrobceich.
Portertiv model péti sil

e Soucasnad konkurence — Jak je jiZ vySe uvedeno, podnik se potykd jak s tuzemskymi
vyrobci, tak se zahrani¢nimi dovozci. Vzhledem k naroc¢nosti vyroby bezdotykového
davkovace na dezinfekci se neptedpokladaji hrozby od mistnich vyrobct. Zahrani¢ni
dovozci dodavaji zbozi Ceskym distributorim piisobici jak celorepublikové, tak lokalné.
Jedna se zhruba o deset vétSich a nékolik mensich firem, pfi¢emz uvadény novy produkt
nemaji ve svém sortimentu.

e Potencialni konkurenti — Na zdklad¢ casti na vystavach a prezentacich v roce 2020
v oboru papirové hygieny bylo zjiSténo, ze béhem roku 2021 konkurence nema v planu
uvadét bezdotykovy davkovac dezinfekce od vyrobce KENNEDY na ¢esky trh.

e Substituty — Nahradnim produktem bezdotykového davkovace miize byt davkovac

dotykovy. Ten byva vétSinou levnéjsi, ale za to mén¢ hygienicky.
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Za dalsi substitut 1ze povazovat jakékoliv nedolévaci davkovace, které jsou vétSinou
drazsi, protoze nadoba se musi po spotfebovani pokazdé vymeénit. Na velmi
frekventovanych mistech (naptiklad supermarkety) se pouzivaji davkovaci stojany,
které spadaji do jiné kategorie davkovacu a jsou daleko drazsi.

e Dodavatel¢ — Nevyhodou tohoto produktu je zavislost na jednom dodavateli. Firma
KENNEDY je zase zavisld pii vyrobé na dovozu nékterych komponentt z Ciny.
Logistika a zasobovani je proto pro firmu KENNEDY na prvnim misté. Podnik
KARKO PAPER s.r.0. s touto firmou spolupracuje jiz fadu let a s doddnim jesté neméli
nikdy zpozdéni.

e Zakaznici — Firma KARKO PAPER s.r.o. ma piiblizné 30 % distributort a 70 %
kone¢nych zakaznikl. Z toho zhruba 80 % obratu délaji distributofi a 20 % koneéni
zékaznici. Jedna se piiblizné€ o deset nejvétsich odbérateld, kteti zbozi dale distribuuji,
Ctyficet stiednich distributort a stovky konecnych zékaznikti. Dle analyzy stavajicich
zékaznikd je o novy produkt vysoky zdjem jak u distributordi, tak u konecnych

zakazniku.

4.6 Marketingova strategie
K tomu aby byla marketingova strategie kompletni a mohla se zcela zaméfit na identifikaci
lidskych potieb, je dilezité k vySe uvedenym analyzam sestavit marketingovy mix, ktery dale

pusobi na ptani a potteby zakazniki.

4.6.1 Marketingovy mix (,,4P*)
Produkt

Bezdotykovy davkovac je vyroben z kvalitniho ABS plastu, s povrchovou pravou imitujici
kov o rozmérech 265 x 110 x 118 mm. V zadni ¢asti jsou predlisovany otvory pro snadné
uchyceni Srouby. Pro snadné otevirani je soucasti baleni klicek, ktery se vsouva do hodni ¢asti
piedniho vika. Pfedni viko je opatieno designovym doplitkkem ve tvaru elipsy, ktery je mozny
meénit dle vybéru zakaznika. K dispozici jsou Ctyfi barvy (Cervena, bila, tyrkysova a bézova)
a ¢tyii vzory (kapky vody, uhlik, kov a dfevo). Na pfednim viku je nakreslen piktogram,

na kterém je popséano jak davkovac pouzit.

Uvniti davkovace je umisténa plastova nadobka o obsahu 800 ml, uzaviena vickem. Ve spodu
nadobky je nasroubovany zpénovaci mechanismus. Na pravém boku davkovace jsou umistény

dvé baterie s oznacenim D, zptistupnéné pomoci stejného klicku jako na otevirani celého
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davkovace. Ve spodni ¢asti davkovace je umistén mechanismus, ktery mydlo davkuje fizenim

infratervenym senzorem, ktery reaguje na pfiblizeni ruky uzivatele.

Inovativni mechanizmus vytvoii z jedné plné nadobky o obsahu 800 ml pfiblizné 2 000 davek.
Vzhledem k uspornému mechanismu, které vytvotilo vyvojové oddéleni KENNEDY, umozni
davkovac na jedny baterie nadavkovat az 72 plnych nadobek, coz je zhruba 144 000 davek.
To znamena, ze na frekventovanych mistech, jako jsou restaurace ¢i instituce je nutnd vymeéna

baterii jednou za dva mésice.

Obr. 4: Automaticky davkovac dezinfekce

@%{(«

Zdroj: Kennedy Hygiene, 2021

Soucasti baleni je instalacni material, manual k pouziti a instalaci, klicek pro otvirani vika
a vyménu baterii. Tim, Ze je produkt zaloZeny na jednoduchosti, samotna udrzba je také velice
jednoducha. Pti pfipadné poruSe nebo rozbiti je moZzné vymeénit tyto celky: zadni ¢ast, predni

¢ast, designovy doplné€k, nadobka, vicko na nadobku a davkovaci mechanismus.

Obr. 5: Manual k pouziti a instalaci

AuTo FOAM DISPENSER

Zdroj: Kennedy Hygiene, 2021
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Cena

Prodejni cena jednoho bezdotykového davkovace byla vypoctena na zaklad¢ Ctyi dilezitych
faktori. Spodni hranici neboli minimalni prodejni cenu, pfedstavuje nakupni cena jednoho
davkovace. Horni hranice neboli maximalni cena byla uréena porovndnim cen podobnych
konkuren¢nich produkti dovazenych ze zahrani¢i. Dale cenu urcili zakaznici v prizkumu

o cenove¢ predstave a je brana v potaz minimalni marze podniku KARKO PAPER s.r.o.

Nakupni cena bez dopravy jednoho davkovade ¢ini 39,4 euro, piepocteno kurzem 27 K¢! se
jednd o 1 063,8 K¢. Firma KENNEDY nabizi slevu 6 %, jestlize podnik KARKO PAPER s.r.o.
nakoupi alespont 3 000 davkovaci rocné. Se slevou podnik zaplati za davkovace 2 999 916 K.
K nékupni cené je nutné pficist dopravu, kterd na 3 000 ks ¢ini 36 000 K¢. Néakupni cena
za 3 000 ks bezdotykovych davkovacu dezinfekce vcetné¢ dopravy je tedy 3 035916 K.
K celkové nakupni cené je jesSté nutné pricist i ostatni ndklady a néklady na propagaci, které
jsou vycisleny v kapitole 4.7, a jedna celkem o 105 700 K¢. Celkové néklady byly vycisleny
na3 141 616 K¢ Na jeden zasobnik je pfepocitana nadkupni cena piiblizné na 1 047 K¢.
Zaroven ma podnik KARKO PAPER s.r.0. stanovenou minimalni marzi 25 %, ktera zohlediuje

pfiméteny zisk a rezii podniku. Prodejni cena s marzi tedy ¢ini piiblizné 1 308 K¢&.

Na zaklad€ cenové piedstavy zakaznikl byl stanoven dalsi faktor ovliviiyjici prodejni cenu.
Z analyzy zékaznikt byli osloveni ti, ktefi projevili o produkt zajem a byl jim rozeslan e-mail

s prosbou, zda by uvedli, kolik jsou ochotni za takovyto davkovac ptiblizné zaplatit.

Tab. 4 Cenova piedstava zakaznikl

Cilova skupina | Pocet zakaznikii | Cenova predstava
medical 16 1756,9 K¢
HORECA 10 1 775 K¢
instituce 20 1712,5 K¢
Celkovy pramér 1748,1 K&

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021

Dle cilovych skupin zdkaznikli byla vypoctena primérnd cena, kterou jsou ochotni zaplatit
za bezdotykovy davkovac dezinfekce. Celkova cenova predstava zakazniki byla zprimérovana

na 1 748,1 K¢.

! Kurz je aktudlni ke tvrtému Stvrtleti roku 2020
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Horni hranice, tedy maximalni cena byla uréena na zéklad¢ analyzy podobnych produkti

prodavany konkurenci. Pomoci nize uvedena tabulky obsahujici parametry, popis a cenu tiech

vybranych ddvkovact byla stanovena maximalni prodejni cena.

Tab. 5: Konkuren¢ni produkty

Bezdotykovy Davkovaé Davkova¢ DEB Bezdotykovy
davkovaé tekutého mydla PROLINE davkovaé
dezinfekce bezdotykovy AUTODIF dezinfekce
Distributor EUROPAPIER - | ALFA CLASSIC, | HYGOSERVIS, a.s. | KARKO PAPER
BOHEMIA, spol. | a.s. S.I.0.
ST. 0.
Vyrobce Tork LINEA DEB KENNEDY
Material plast - bily plast ABS - bily plast - bily plast ABS
Napln dezinfekce mydlo mydlo dezinfekce
Obsah nadobky 1 000 ml 1200 ml 800 ml 800 ml
Dostupnost 20 ks vice nez 70 ks u dodavatele 3 000 ks
Dolévaci x v v v
Dotykovy v v v v
Cena bez DPH 1290 K& 1964 K& 3278,7 K& ;

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021

Byly vybrany 3 produkty za ceny bez DPH: 1 290 K¢&, 1 964 K¢ a 3 278,9 K¢, jejichZ primérna
cena je 2 177,6 K& bez DPH. U produktu vyrobce Tork je tieba zohlednit cenu naplni. Nadobky
nejsou dolévaci a obchodni strategie vyrobce Tork je: levny davkovac — draha napli. Davkovac
od vyrobce LINEA je pouze na mydlo, stejné tak, jako davkova¢ DEB. Z vySe uvedené tabulky
vyplyva, Ze aby byl bezdotykovy davkova¢ konkurenceschopny, bude potieba produkt nabizet
maximalné za 2 177,6 K¢ bez DPH.

Obr. 6: Cenotvorba jednoho bezdotykového davkovace

2200

2177 K&
2000
1800 1748 K&
1600 1 560 K&
1400
1200
1000 1 047 K&

MIN - Ndkupni cena Marze

Stanovena cena

Cenova predstava zakaznik
MAX - Cena konkurence

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021

40



Prodejni cena 1560 K¢ bez DPH, za jeden bezdotykovy davkova¢ na dezinfekci, byla
stanovena na zakladé vyhodnoceni ¢ty faktorii tak, aby cena odpovidala cenové predstave
zékaznikl a zéroven aby byla splnéna minimalni 25% marze podniku. Pokud by si zakaznik

zakoupil vic davkovact nebo by si ptikoupil jiné zbozi, bude mit narok na mnozstevni slevu.
Distribuce

Jelikoz bude zajisténo dostatek mnozstvi na sklad¢, je mozné produkty vyexpedovat v den
objednani. Zbozi si Ize bud'to osobné vyzvednout ve skladu firmy v ramci provozni doby,
nebo zaslat po celé Ceské Republice prostiednictvim expediéni sluzby DPD (baliky) &i Gais
(palety) na zaklad¢ velikosti objednaného mnozstvi. Cena jednoho baliku ¢ini pfiblizn€ 100 K&

bez DPH a palety 700 K¢ bez DPH.
Marketingova komunikace

Podnik zejména vyuziva pro uvadéni novych produktl na trh svoji 21 let budovanou databézi
zékazniki, kterym rozesle e-mail, kde je mimo jiné i odkaz na webové stranky. Na stranky
www .karkopaper.cz bude umistén produkt do sekce ,,zasobniky, stojany a kose*, podslozky
»davkovace na tekuté mydla“, kde budou uvedeny fotografie, navod k pouziti, cena a popis
produktu. Obchodni zastupci budou zaroven povéreni, béhem klasického rezimu, oslovovat
zékazniky a nabizet jim bezdotykové davkovace po dobu 14 dni. Za normalni situace by byl
produkt nabizen i na prodejnich a kontraktac¢nich vystavach, ale kvili pandemické situaci

nemohl byt zminény komunikaéni kanal pouZit.

Propagace

Na zéklad¢ toho, Ze podnik neinvestuje do reklam nijak enormni ¢astky a cilovou skupinou jsou
pfedev§im zakaznici na trhu B2B, byla zvolena propagace bezdotykového davkovace
dezinfekce pomoci letakl, reklamy prostfednictvim Google Ads, reklamy na socialni siti
Facebook a prondgjmu reklamnich ploch. Tyto zvolené propagacni prostiedky jsou jiz
osveédené, zdkaznici vyZzaduji predev§im letaky a reklamy na socidlnich sitich, které se daji
poskytovat dal§im zakaznikiim. Reklamni plochy umozZni podniku nejen upoutat zakazniky na
novy produkt, ale budou zaroven i reklamou firmy. Konkrétné bude navrzeno a vytisténo 2 000
kust letdkl o velikosti AS a 1 000 kust letdkli o velikosti A4, kde budou uvedeny fotografie,
navod k pouziti a veskeré potfebné informace o produktu. Nasledné bude umisténa reklama na
Google Ads po dobu 14 dni, stejné tak jako na socialni siti Facebook, kde ma KARKO PAPER
s.r.o0. svij firemni profil. Umisténi reklamnich ploch bylo vybréno dle nejcastéjSiho vyskytu

potencidlnich zékaznikd, tedy v Plzni, Praze a Brné. Celkem bude pronajato 90 reklamnich
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ploch v podobé plosnych reklam (mostni konstrukce, stojany u silnic), po dobu 14 dni. Naklady

na propagaci jsou uvedeny nize, ve finanénim planu.
Podpora prodeje

Pro podporu prodeje slouzi akéni balicek, kde si zdkaznik mize koupit 5 kanystrti dezinfekce

a k tomu dostat zdarma bezdotykovy davkovac¢ dezinfekce.

Obr. 7: Akéni balicek

Pét kanystri dezinfekce na ruce FINE SOL
+ bezdotykovy davkovac dezinfekce

Antisepticka dezinfekce na ruce (kéd 010207), objem 5L, karton = 5 kanystra.

Bezdotykovy davkovac dezinfekce, barva libovolna, rozméry 265 x 110 x 118 mm.

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021
Piimy marketing

Tim, ze v ramci analyzy zakaznikt byl jiz rozeslan e-mail s informacemi o novém produktu
a nasledné uskutecnéno nékolik hovort, ¢ast potencidlnich zékaznikil je jiz informovana o

novém produktu.

4.7 Finan¢ni plan

Nasledujici kapitola obsahuje veskeré naklady spojené s uvedenim bezdotykového davkovace
na Cesky trh. Jedna se pfedevsim o néklady na nakup, dopravu a propagaci zbozi, kde vSechny
ceny jsou uvedeny bez DPH. U marketingového a obchodniho odd¢€leni se nekalkuluje s
navySenim nékladul, protoZe produkt bude nabizen a propagovan v ramci standartni rezie téchto
oddéleni. Ve financnim planu je také vypoctena analyza bodu zvratu ukazujici potiebné
prodané mnozstvi produktli, aby podnik jiz nevykazoval zadné ztraty. Dale je vypoctena
rentabilita vlastniho kapitalu a zpiisob financovani.
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Naklady

Naklady na zbozi a dopravu

Naékupni cena na jeden davkovac ¢ini od dodavatele 39,4 euro EXW (Ex Works), neboli bez
ohledu na zptisobu zvolené dopravy. V priméru piepocitano kurzem 27 K¢ se jedna ptiblizné
o 1063,8 K¢. Pokud podnik KARKO PAPER s.r.0. nakoupi alespont 3 000 ks roc¢né, ziska
mnozstevni cenu 6 %. ZboZi bude zaplaceno pro forma fakturou, tedy platbou pfedem. Zplisob
dopravy z Anglie je zvolen pomoci silni¢ni ptepravy, konkrétné kamiony, kde cena jedné palety
je vycislena na 3 000 K¢. Na 3 000 ks davkovaci bude potieba 12 palet, protoze na jedné paleté
je 250 ks. Vypocitana cena za dopravu je 36 000 K¢.

Nakupni cena za 3 000 ks bezdotykovych davkovaci dezinfekce véetné dopravy ¢ini 3 035 916
K¢, za jeden kus tedy 1 011,97 K¢.

Tab. 6: Néaklady na nakup s dopravou

Nakup zbozi Pocet ks ‘ Cena za 1 ks (€) ‘ Cenazalks (K& MnozZstevni sleva Celkova cena
I N N S BT
Pocet palet Cena za 1 paletu Celkova cena
Doprava 12 3 000 K¢ 36 000 K¢
Cena s dopravou celkem 3035916 K¢
Cena s dopravou na 1 ks 1011,97 Ké

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021

Nejvyhodnéji by vychazela objednavka dvanacti palet najednou, protoze pii objednani vice jak
deseti palet ¢ini cena za jednu paletu pouze 2 500 K¢, coz by znamenalo uSetfit na doprave
6 000 K¢. Pii této objednavce jsou ale nejvyssi naklady na cash flow a nastava riziko dlouhého

skladovani.

Pro podnik by mohl byt optimalni nakup davkovact uskute¢nén ve ttech vinach béhem jednoho
roku, naptiklad: 500 ks (2 palety), 1 500 ks (6 palet) a 1 000 ks (4 palety). Podnik sice neusetti

na dopravé, ale zase nebude podstupovat takova rizika.

Tab. 7: Ostatni naklady

Ostatni naklady Pocet ks ‘ Cenazaks Celkova cena
Skladovaci mista 4 1200 K& 4 800 K¢
Balné 3000 5Ke 15 000 K¢
Celkem 19 800 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021
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Pro skladovani palet je nutné mit rezervované minimaln¢ Ctyfi skladovaci mista, pficemz cena
za jedno misto je vycCislena na 100 K¢ mési¢né, tedy 1 200 K¢ ro¢né. Naklady na skladovani
byly vycisleny na zakladé jednoduché kalkulace, kde se ndjemné vydéli poctem skladovacich

mist. Balné na jeden davkovac je odhadovano na 5 K¢.
Naklady na propagaci

Pro zékazniky budou navrhnuty a vyrobeny letacky velikosti A4 1 A5. Reklama prostednictvim
Google Ads slouzi k propagaci pfi vyhledavani, pomoci klicovych slov. Denni sazba byla
podniku dle pozadavkll stanovena na 1250 K¢. Propagace produktu bude probihat
1 na socialnich strankdch Facebook, ktery si uc¢tuje tuto placenou reklamu na 50 K¢ na den.
V neposledni fad¢ budou pronajaty po dobu ¢trnacti dnt reklamni plochy ve méstech Plzen,
Praha a Brno. Celkem se jedna o 90 maloplosnych reklam, naptiklad na lavickach, mostnich

konstrukcei nebo stozarech vefejného osvétleni a cena jedné reklamni plochy je 45 K¢ na den.

Tab. 8: Naklady na propagaci

Propagace Pocet ks/dni Cena za kus/den Celkova cena
Letak AS 2 000 3Ke 6 000 K¢
Letak A4 1 000 5Ke 5000 K¢
Reklama Google Ads 14 1 250 K¢ 17 500 K¢&
Reklama Facebook 14 50 K¢ 700 K¢
Pronajem reklamnich ploch 14 4050 K¢ 56 700 K¢
Celkem 85900 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021

Celkové naklady na nakup zboZi, dopravu, ostatni naklady a naklady na propagaci byly
vyCisleny na 3 141 616 K¢ bez DPH.

Vynosy

Prodejni cena byla stanovena na zékladé vyhodnoceni ¢tyt faktord na 1 560 K& bez DPH.
Jednim z hlavnich faktorti pro stanoveni ceny byla reakce potencialnich zakazniki v prizkumu,
kde byla pfiblizna cena diskutovéna. Jestlize podnik proda vSech 3 000 nakoupenych kusi
v daném roce, coz by nemél byt dle analyzy zékaznikli problém, celkovy vynos za prodej
bezdotykovych davkovact bude 4 680 000 K¢ bez DPH za rok. Zaroven se nepiedpoklada, ze
by prodej bezdotykovych davkovaci mél ovlivnit prodej ostatnich produkti, a tak by se navysil

obrat firmy pfiblizné o 10 %.
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Zisk

Po odecteni celkovych ndklada 3 141 616 K¢ bez DPH vynalozenych na prodej davkovach z
celkovych vynostu z prodeje, tedy 4 680 000 K¢ bez DPH, je zisk zprodeje 3 000 kust
bezdotykovych déavkovacti odhadovan na 1538 384 K¢ bez DPH. Zisk zjednoho
bezdotykového davkovace ¢ini necelych 513 K¢ bez DPH.

Vysledny zisk se muze lisit, jestlize podnik prodd davkovace vicero distributorim, nez
konecnym zdkaznikiim. Zisk sice muze byt nizsi, ale za to rychlejsi, nez u koncovych

zékaznikd. U nich by byl zisk sice vyssi, ale davkovace by se prodavaly pomaleji.

Analvza bodu zvratu

V nize uvedené tabulce je vypocltena analyza bodu zvratu. Celkové fixni ndklady cini
105 700 K¢ bez DPH. Variabilni ndklady na nakup s dopravou jednoho davkovace vysly na
necelych 1 012 K¢ bez DPH a prodejni cena jednoho ddvkovace byla stanovena na 1 560 K¢&
bez DPH. Analyza bodu zvratu vysla pfiblizné na 193 kusii zasobniki.

Tab. 9: Analyza bodu zvratu

Bod zvratu Popis Celkova cena (bez DPH)

Fixni naklady (FN) ostatni naklady 19 800 K¢
naklady na propagaci 85900 K¢

105 700 K¢

Variabilni naklady (vn) | nédklady na nékup 1 ks s dopravou 1011,97 K&
Cena (p) prodejni cena 1 ks 1560 K¢
Bod zvratu Q =FN/ (p-vn) 192,87 ks

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021

Dale je pro lepsi piedstavu bod zvratu znazornén v grafu. Bod v grafu téz ukazuje, Ze podnik

musi prodat piiblizné 193 kust zasobnikd, aby zacal tvofit zisk.

Obr. 8: Graf bodu zvratu

500 000 K¢
450 000 K¢
400 000 K¢
350 000 K¢
300 000 K¢
250 000 K¢ 192,87 ks
200 000 K¢
150 000 K¢ — Fixni naklady

100 000 K¢ o
50 000 K¢ / Variabilni néklady
0 K¢
0 50 100150200 250300 350400450500

ks

Trzby

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021
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Finanéni ukazatele

Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE) ¢ini dle vypoctu 48,97 %, coz je v daném oboru velmi
dobré, protoze pii prodeji podobnych produktii se rentabilita vlastniho kapitdlu pohybuje

vétsinou okolo 30 %.

Cisty zisk 1538 384

ROE = - - - 7 =
investovany (vlastni) kapital 3141 616

= 0,4897 = 48,97 %

)

Zpusob financovani

Podnik KARKO PAPER s.r.o. je schopen financovat nakup bezdotykovych davkovaci

z vynost z minulych let, tedy z vlastnich zdrojt.
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4.8 Hlavni predpoklady tspéSnosti a rizika podnikatelského planu

V této kapitole jsou vyhodnoceny hlavni ptedpoklady uspéSnosti podnikatelského planu

a zanalyzovana moZna rizika.

V nésledujici tabulce je roz¢lenéné mozné pusobeni vnéjSiho a vnitiniho prostiedi na podnik

pomoci SWOT analyzy.

Tab. 10: SWOT analyza

S - SILNE STRANKY W- SLABE STRANKY

e Jedinec¢nost produktu

n (vyhradni zastoupeni pro CR)
t e Produkt vyroben v Anglii . ]
. (kvalita, dostupnost e Omezené skladovaci prostory
) nahradnich dili) e Reseni reklamaci

e Kvalifikovani a specializovani e Lehce kopirovatelny produkt
n zaméstnanci

e Dostate¢na skladova zasoba =
rychlost dodavek

O — PRILEZITOSTI T —- HROZBY

Pozitivni Negativni

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021
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Po nalezeni faktora, tedy hrozeb, ptilezitosti, silnych a slabych stranek, byla sestavena SWOT
matice, na zéklad¢ které je mozné vyhodnotit, jak bude podnik na situaci reagovat. Existuji Ctyfi
strategie: ofensivni (SO), defenzivni (ST), spojenectvi (WO) a strategie uniku ¢i likvidace
(WT). Vzhledem k tomu, ze mé podnik nejvice silnych stranek (S) a ukazuje se pomérn¢ dost
hrozeb (T), autorka zvolila strategii defensivni (ST). Coz znamena, zZe se pomoci silnych stranek
minimalizuji hrozby.

Analyza rizik

24

Ridi¢i budou odmitat vycestovat do Anglie pro novy produkt.

R2 — Vzhledem ke krizi a naslednému Setfeni odbérateld, hrozi nizké mnozstvi objednavek
déavkovaci.

R4 — Nakazeni zaméstnanct koronavirem, které zptisobi nedostatek personalu.

R5 — Nastane celostatni lockdown, kvuli kterému se snizi odbér davkovaca. Jedna se hlavné

o Skoly a firmy.

Tab. 11: Analyza rizik

5 R2
4 R4, R5
g 3 R3
p 2
a 1
d I 2 3 4 5
pravdépodobnost
Zdroj: vlastni zpracovani, 2021
Vliv rizik

R1—Davkovac bude dovazen z Anglie a pfipadnym uzavienim hranic se zkomplikuje doprava.
Jedna se hlavné o prostoje vzniklé na hranicich zemi. OpoZzdéni dodavky poSkodi firmu
a odbératel mize zacit zboZzi poptavat u konkurence. V tomto ptipad¢ klesne trzba z prodeje

a hrozi nesplnéni kvantitativniho ukazatele prodeje 3 000 ks.
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R2 — Piipadné Setieni odbératelti zplisobi snizeni obratu a zisku, coz je mén¢ pravdépodobné

diky provedené analyze trhu.

R3 — Zptsobena panika zapiiCini nedostatek davkovacl na sklad¢ firmy a tim umozni

konkurenci vyuzit pfilezitosti. Mozné riziko znovu zplsobi ztratu odbérateld.

R4 — Nakazeni zaméstnanct zptisobi nedostatek personali, kterému se firma mtize vyhnout
najmutim externiho personalu, nebo delSimi sménami zbyvajicich zaméstnancti. Obé moznosti
zpisobuji dalsi rizika. Externi personal nebude dostatecné proskolen a delSi smény zdravych

stavajicich zaméstnanct tvofi riziko problému zptsobené tnavou.

R5 — Piipadny lockdown zplsobi uzavieni $kol a firmy mohou nafidit praci z domova.

Z uvedenych duvodu firmy a Skoly nebudou muset objednéavat bezdotykové davkovace.
Zpisob eliminace vlivu

R1 -V piipadé uzavieni hranic miize podnik vyuzit mezisklad vyrobce v Némecku, kde je cena
produktu o 20 % vyssi. Zde je vyuZita eliminace vlivu zpsobem vyhnuti se riziku.

R2 — Jiz vyse je zminéno, ze moznym fesenim je pfijmuti rizika a pomoci analyzy trhu zarucit
splnéni cilt a ukazateld.

R3 — Riziko je mozné eliminovat zmirnénim rizika, na zéklad¢ zajisténi dostatecného mnozstvi

dodavek a terminu jejich dodani. Timto lze dosdhnout dostate¢ného mnoZstvi 1 pii zvySené

poptavce.

R4 — Riziko nedostatku pracovni sily vzniklé kviili ndkaze koronavirem, 1ze zmirnit rozdélenim

pracovnikl na vice smén pii plném pokryti vSech pracovist’ a zajisténi plynulého provozu.

RS — Riziko neni schopna firma nijak eliminovat a musi ho pfijmout, monitorovat a nasledné

stanovit feseni, pokud by nastalo.
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5 Proveditelnost a dalsi rozvoj produktu

Nasledujici kapitola slouzi k posouzeni proveditelnosti vySe zpracovaného podnikatelského

planu a moznosti dalsiho rozvoje produktu.

Pro uspésné uvedeni produktu na cesky trh bylo podstatné zanalyzovat konkurenci. Bylo
zjisténo, Ze podnik ¢eli dvou druhtim konkurence. V prvni fadé se jedna o dovozce ze zahranici,
ktefi vyrabi jiny typ bezdotykového davkovace. Druzi jsou tuzemsti vyrobci, kteti se vzhledem
k naro¢nosti mechanismu zamé&fuji na manualni a kartridzové davkovace. V Ceské Republice
tedy jeste neni davkovac, ktery by byl bezdotykovy, na dezinfekci, vyroben z vysoce kvalitniho

ABS plastu a zaroven dolévaci.

Co se tyce struktury Ceského trhu v oblasti papirové hygieny, tklidové chemie a drogerie,
podniky plsobi s menSim podilem na celkovém trhu, tudiz se nejednd o nedokonalou
konkurenci. Kvili ndro¢nosti vyroby produktu, se hrozby od soucasné konkurence neocekavaji.
Vzhledem k ucasti na vystavach a prezentacich v roce 2020, nejsou ocekdvany hrozby ani

u potencialnich konkurenti.

Klicovym ukazatelem byl i pocet potencialnich zakaznikG a jejich kvantifikovany odhad
nakupu davkovacl za rok. Pro analyzu zdkaznikl byly pouZity stavajici zakaznici podniku
ze segmentl HORECA, instituce a medical. Celkem bylo kontaktovano 354 zékazniki, z toho
142 zékaznikl na e-mail odpovéde€lo a 46 z nich uvedlo, Ze maji zajem produkt ihned zaradit
do svého sortimentu. Déle byl pomoci analyzy zakaznikli proveden kvantifikovany odhad
nakupu, kde 46 zdkazniki uvedlo, ze jsou schopni nakoupit 2 164 davkovaci za rok. Vzhledem
k nadhodnoceni pfedstav odbéru, je povaZzovano za realistickou variantu o 20 % mén¢,
tedy pfiblizn€ 1 731 kust zésobnikt. Jestlize ma podnik KARKO PAPER s.r.o. prodat
minimalné 3 000 kusi za rok, z analyzy zdkaznikli vypliva, ze je jiz 58 % z pozadovaného

ro¢niho prodeje objemu zaruceno u stavajicich zdkaznikd.

Dale byl sestaven finan¢ni plan, ukazujici, Ze celkovy zisk z prodeje 3 000 kusii bezdotykovych
davkovacii je odhadovan na 1 538 384 K¢ bez DPH. Po sestaveni analyzy bodu zvratu bylo
zjisténo, ze podnik musi prodat piiblizné 193 kusii zasobniku, aby zacal tvofit zisk. Rentabilita
vlastniho kapitalu ¢ini necelych 49 %, coz je povazovano za velky uspéch, vzhledem k tomu,

ze pii prodeji podobnych produkti se rentabilita pohybuje vétSinou okolo 30 %.

V neposledni fadé byly vyhodnoceny hlavni ptedpoklady uspéSnosti podnikatelského planu,

kde autorka sestavila SWOT analyzu a zvolila defensivni strategii, kterd se zaméfuje na silné
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stranky, pomoci kterych se minimalizuji hrozby. Na zéklad¢ analyzy rizik byla podchycena,

zhodnocena a eliminovana vSechna mozna rizika.

Na zéklad¢ vySe uvedenych faktl, je velmi pravdépodobné, Ze uvedeni tohoto produktu

na ¢eském trhu bude mit velky potencial.

5.1 DalSi rozvoj bezdotykového davkovace dezinfekce

Dalsi rozvoj tohoto produktu podnikem je dosti omezeny, protoze inovace musi vzejit ze strany
vyrobce. Rozvoj vrezii podniku je mozny realizovat doplnénim davkovace dalSim
piislusenstvim, jako je napiiklad stojan na davkovac. Vyrobce KENNEDY navrhl stojan pfimo
pro pouziti vySe uvedeného bezdotykového davkovace na dezinfekci rukou. Stojan je vyroben
z ocele s praSkovym nastiikem bilé¢ barvy. Vyska stojanu je 1420 mm a rozmér plochy
pro montaz stojanu je 370 mm x 200 mm. Stojan je mozny pouzit na vSechny typy davkovacu

o rozmeérech 265 x 110 x 118 mm.

Obr. 9: Stojan na bezdotykovy davkovac dezinfekce

Zdroj: Kennedy Hygiene, 2021

V baleni je stojan rozloZen na tfi ¢asti, proto ho lze po rozbaleni velmi snadno sestavit. Stojan
je prakticky a vhodny napftiklad do recepci a dalSich prostedi s vysokym provozem, véetné
nemocnic a supermarketti. Vyhodou stojanu je mozné umisténi davkovace do prostoru. Stojan

vazi pouze 7 kg, proto 1ze ho snadno premistit.

Prodejni cena stojanu je stanovena vyrobcem KENNEDY pfiblizné na 1 100 K¢ bez DPH.
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Pro kompletni vybaveni toalety je déle k dispozici ucelend fada Ellipse od vyrobce KENNEDY
obsahujici bezdotykovy davkovac¢ papirovych ru¢nikt v roli, zasobnik skladanych papirovych
ru¢nikl, davkova¢ mydla a koS. Dalsi obchodni piilezitost se nabizi, pokud by chtél uzivatel
utvorit kompletné bezdotykovy set, ktery opét zvysi hygienu. Set muze obsahovat

bezdotykovou umyvadlovou baterii, bezdotykovy davkovac¢ mydla, zasobniku a dezinfekce.

K davkovac¢i na dezinfekci Ize zvolit v podobném designovém provedeni bezdotykovy
davkova¢ na mydlo. Vyrobce KENNEDY dale nabizi davkovaé papirovych ru¢niki v roli
na osuseni rukou. Do davkovace se vkladaji papirové role o maximalnim primeéru 200 mm,
kde mize byt namotano az 300 m papiru. Z300 m papiru je mozné pouzit az 1300

jednorazovych ruénikd.

Déavkova¢ papirovych rucnikl v roli je skladem u vyrobce a doporucena prodejni cena cini

ptiblizné 1 599 K¢ bez DPH.

Obr. 10: Davkovac papirovych ruéniki v roli

Zdroj: Kennedy Hygiene, 2021

Zasobnik skladanych papirovych ruénikit KENNEDY z ucelené fady Ellipse je vyroben
z vysoce odolného materialu. Praktické kontrolni okénko ukazuje, zda je potieba doplnit
rucniky. Pro vyménu souzi vyklopny kryt, ktery Ize oteviit pomoci stejného univerzalniho
klicku, jako bezdotykovy davkova¢ na dezinfekci. Systém prabéZzného vkladani zabraiuje
nedostatku papirovych ruénikii v zasobniku. Stejné¢ tak jako u davkovace papirovych rucnikii

v roli si lze vybrat z n€kolika designd.

Davkovace papirovych ruéniki jsou téz skladem u vyrobce KENNEDY a doporucena prodejni
cena ¢ini 529 K¢ bez DPH. Vysledna prodejni cena se bude u jednotlivych vyrobki z fady

Ellipse lisit, zalezi na mnozstvi odbéru, ménovém kurzu a jinych dalSich parametrech.
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Obr. 11: Zasobnik papirovych skladanych papirovych ru¢nika

Zdroj: Kennedy Hygiene, 2021

Zasobnik skladanych papirovych ruéniki ftady Ellipse lze nastavit pomoci redukce
na pozadovanou velikost ruénikid. Naptiklad Italsky vyrobce Bully Soft nabizi Premium z—fold
ruéniky balené hygienicky jednotlivé po baliccich v igelitovém obalu, ktery je opatien v horni
casti perforaci s klipem pro snadné otevirani. Ruéniky jsou vyrobeny z 100% dvouvrstvé
celuldzy. V kartonu je 28 balicku, pfi¢emz jeden balicek mé 144 listkli. Rozmér rucniku je

23 x 24 cm.
Podnik KARKO PAPER s.r.0. ma ruéniky Premium z-fold jiz v nabidce za 399 K¢ bez DPH.

Obr. 12: Ru¢niky Premium z-fold
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Zdroj: KARKO PAPER, 2021

Po vysuSeni rukou je tieba ruénik vyhodit do koSe, ktery téz nabizi vyrobce KENNEDY. Ko§
je moderni, odolny, snadno se €isti a mé velkou kapacitu o velikosti 43 litrii. Vyrobce bohuzel
zatim nabizi jen provedeni v bilé barve, proto je nejvhodnéjsi do fady Ellipse White. Kos se

sklada ze zakladny, krytu a drzaku pro vlozku koSe. Miize byt umistén jak v prostoru, tak na zdi,
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proto je v baleni dodavan 1 drzak spolu s upeviiovaci sadou. Kos je navrzen nejen pro toalety,

ale 1 kancelafe, nebo jiné komer¢ni prostiedi, kde je vyzadovan odpadkovy kos.
Kose jsou skladem u vyrobce KENNEDY za doporucenou prodejni cenu 699 K¢ bez DPH.

Obr. 13: Odpadkovy kos

Zdroj: Kennedy Hygiene, 2021
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Zavér

Vznikla bakaldiskd prace méd predevSim jednateli firmy KARKO PAPER s.r.o. pomoci
s rozhodnutim, zda je vyhodné produkt uvézt na trh. Vzhledem k tomu, ze pro KARKO PAPER
s.r.0. byly sestaveny analyzy zakaznik, konkurence a trhu naposledy pied nékolika lety, mohla
by byt bakalarska prace pro jednatele velice pfinosnd i pro zjiSténi postaveni firmy na trhu
a s jakou konkurenci se potyka. Pravé proto autorka doporucuje sestavovat podnikatelské plany

a podobné analyzy i ostatnim podnikiim, pomoci kterych mohou zjistit uzitecné informace.

Pro splnéni hlavniho cile bakalatské prace byl sestaven podnikatelsky plan, ktery se zamétuje
na uvedeni bezdotykového davkovace dezinfekce na ceském trhu. Dale bylo podstatné
objektivné vyhodnotit, zda ma novy produkt potencidl a najit zpisob jeho dalsiho rozvoje, ¢imz

byl splnén i jeden z dil¢ich cili.

Prvni ¢ast prace se zabyva shrnutim teoretickych poznatka a zékladnich pojmut souvisejicich
s podnikatelskym planem. Druhd kapitola jiz navazuje na podnik a podnikdni a popisuje
podnikatelsky plan. Je zde vysvétlena podstata podnikatelského planu, divody k vytvaieni
aruzné formy podnikatelského planu. Pro uvedeni nového produktu na trh byl zvolen plny
podnikatelsky plan, a proto je piredevsim kapitola vénovana podrobnému teoretickému popisu

plného planu.

Déle je v bakalatské praci kapitola predstavujici podnik KARKO PAPER s.r.0., pro ktery byl
podnikatelsky plan sestaven. V kapitole je prvné popsan vznik a vyvoj firmy spole¢né se

soucasnou situaci a nasledné je predstaven sortiment, ktery nabizi.

Na zaklad¢ teoretickych poznatki byl sestaven plny podnikatelsky plan. V ivodu prakticke
Casti je predstaven Ucel podnikatelského planu, jehoZ cilem bylo najit dostatek argumentti pro
jednatele podniku KARKO PAPER s.r.o0., tykajici se vyhodnosti a ekonomické navratnosti
bezdotykového davkovace na dezinfekci. Produkt ma vysoky potencidl vzhledem k vyvoji viru

SARS-COVID 19 jak v Ceské Republice, tak i ve svéts.

Vzhledem k tomu, Ze v Ceské Republice jesté neni davkovaé, ktery by byl bezdotykovy,
na dezinfekci, vyroben z vysoce kvalitntho ABS plastu a zarovenl dolévaci, za nejvéEtsi
konkuren¢ni vyhodu je povaZovana jedine€nost a nezastupitelnost produktu. Pro identifikaci
potencialniho trhu bylo definovano okoli podniku a nasledné sestaven celkovy a cilovy trh.
Celkovy trh, v kterém se podnik nachazi ma velky potencial, vzhledem k pandemické situaci,

kdy je kladen zvyseny diiraz na hygienu rukou.
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Cilovou skupinou podniku KARKO PAPER s.r.0. jsou pfedevsim dodavatelé, jejichz zékaznici
jsou ze segmentii HORECA, medical a instituce. Proto byla provedena analyza zékaznikd,
kde bylo zjisténo, ze ze 142 stavajicich zakaznikii méa 46 z nich z4jem produkt ihned zaradit
do svého sortimentu a dle realistické varianty prodejni potencial u stavajicich zdkazniki ¢ini

zhruba 58% z pozadovaného roéniho objemu prodeje 3 000 kust.

Po provedeni analyzy konkurence nejsou ocekavany hrozby od soucasné, ani potencidlni
konkurence, ale vzhledem k dynamicnosti oboru je nutné byt stale ve stichu a konkurenci stale
monitorovat. K vySe uvedenym analyzdm bylo dualezité¢ sestavit marketingovy mix,
ktery ptisobi na ptani a potfeby zakaznikt. V prvni fadé byl ptredstaven a podrobné popsan
produkt, distribuce, marketingova komunikace a propagace. Dale pak byla stanovena prodejni

cena jednoho dévkovace, pomoci Ctyt dillezitych faktorii, na 1 560 K¢ bez DPH.

Sestavenim finan¢niho planu bylo vypocteno, ze zisk z prodeje 3 000 kusii je odhadovan na
1 538 384 K¢ bez DPH. Na zaklad¢ vypoctu analyzy bodu zvratu je pfedpokladéno, ze podnik
musi prodat pfiblizné 193 kust zasobnikti, aby mohl zacit vytvéret zisk, a rentabilita vlastniho
kapitalu ¢ini dle vypoctu necelych 49 %. V posledni kapitole podnikatelského planu jsou
vyhodnoceny hlavni ptedpoklady uspésnosti a zanalyzovany rizika, kde pomoci SWOT analyzy

byla zvolena defensivni strategie a moZzna rizika byla podchycena, zhodnocena a eliminovéna.

Z posledni Casti bakalaiské prace, obsahujici posouzeni proveditelnosti vySe zpracovaného
podnikatelského planu lze usuzovat, ze je velmi pravdépodobné, ze uvedeni bezdotykového
davkovace dezinfekce na ceském trhu bude mit velky potencidl. Uvedenim produktu na trh se
zvysi Uc¢innost hygieny rukou, déale pouzivani hygienickych prostredkii ve vétsi mife,
atimdojde k vétSimu zamezeni Sifeni virGh a bakterii. Na zakladé dalSiho rozvoje
bezdotykového davkovace dezinfekce, se nabizi dalsi obchodni pfileZitost pomoci uceleného

bezdotykového setu Ellipse, od vyrobce KENNEDY.

Vhledem k tomu, Ze vyrobce KENNEDY ptedstavil novinku podniku KARKO PAPER s.r.o.
v prosinci roku 2020 a nepfizniva situace ohledné viru SARS-COVID 19 v Ceské Republice
stale pretrvava, je mozné, ze podnik ¢i konkurence bude nucena reagovat na situaci na trhu tak

rychle, Ze pfed samotnou obhajobou této bakalarska prace, bude jiz produkt na trhu uveden.
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Abstrakt

Karaskova, L. (2021). Podnikatelsky plan pro zavedeni nového vyrobku/sluzby na trh
(Bakalatska prace), Zapadoceska univerzita v Plzni, Fakulta ekonomické, Cesko.

Klicova slova: plny podnikatelsky plan, KARKO PAPER s.r.o., hygiena rukou, bezdotykovy
davkovac dezinfekce, KENNEDY

Cilem predkladané bakaladiské prace bylo sestavit podnikatelsky plan v podniku KARKO
PAPER s.r.o0. pro zavedeni nového produktu na trh. Teoreticka ¢ast prace obsahuje poznatky
a pojmy souvisejici s podnikatelskym planem, jako je naptiklad podnik, podnikani, podnikatel
¢i popis podnikatelského planu. Déle je v préci kapitola piedstavujici podnik KARKO PAPER
s.r.0., pro ktery byl podnikatelsky plan sestaven. Na zaklad¢ teoretickych poznatkti byl vytvoren
plny podnikatelsky plan, ktery se zaméfuje na zavedeni nového bezdotykového davkovace
dezinfekce na Cesky trh. Podnikatelsky pldn zahrnuje ptredevS§im podnikatelskou pftileZitost,
definici okoli podniku, analyzu zdkaznikii a konkurence, marketingovy mix a finan¢ni plan.
Zaveérem bakalarské prace bylo posouzeni proveditelnosti zpracovaného podnikatelského planu

a doporuceni mozného rozvoje produktu.



Abstract

Karaskova, L. (2021). Business plan for the market launch of new product/service (Bachelor
Thesis). University of West Bohemia, Faculty of Economics, Czech Republic.

Key words: full business plan, KARKO PAPER s.r.0., hand hygiene, non-touch disinfection
dispenser, KENNEDY

The aim of this thesis is to create a business plan in the company KARKO PAPER to launch of
new product on the market. The theoretical part of the thesis contains main terms related to the
business plan development, such as: enterprise, business, entrepreneur or a description of the
business plan. Next chapter presents some basic information about the company KARKO
PAPER for which the business plan is developed. Based on theoretical knowledge, a full
business plan is created. This plan focused on the launch of a new non-contact disinfection
dispenser on the Czech market. The business plan mainly includes a business opportunity,
definition of the company's surroundings, the analysis of customers and competitors, the
marketing mix and the financial plan. Finally, the feasibility of the business plan and

recommendations are summarized for further product expansion.



