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ABSTRAKT

Tato diplomova prace je zaméiena na tvorbu podnikatelského zaméru spoleCnosti
poskytujici prondjem vozidel na operativni leasing. Prace je rozdélena do dvou casti,
teoretické a praktické. V teoretické Casti byla zpracovéana literarni reSerSe zabyvajici se
problematikou tvorby nového podnikatelského subjektu. Byly zde vymezeny zékladni
teoretické pojmy vztahujici se ke zkoumanému podnikéni, nastinén princip business modelu,
charakterizovana struktura podnikatelského planu a popsany jednotlivé nastroje a metody
slouzici k analyze podnikatelského prostfedi. V tvodu praktické casti byla nejprve
provedena analyza souc¢asného podnikatelského prostredi. Na zéklad¢ vysledkt analyzy byl
poté zpracovan podnikatelsky zamér, ktery se sklada z business modelu a podnikatelského
planu. V zavéru byl podnikatelsky zdmér podroben ekonomickému zhodnoceni a

zhodnoceni jeho rizik.

Kli¢ova slova: zaloZeni podniku, operativni leasing, business model, Lean Canvas,

podnikatelsky plan

ABSTRACT

This diploma thesis is focused on the creation of a business plan of a company providing a
rental of vehicles for operating leasing. The work is divided into two parts, theoretical and
practical. In the theoretical part, a literary search dealing with the issue of creating a new
business entity was processed. The basic theoretical concepts related to the researched
business were defined, the principle of the business model was outlined, the structure of the
business plan was characterized and individual tools and methods used to analyze the
business environment were described. In the introduction to the practical part, an analysis of
the current business environment was first performed. Based on the results of the analysis, a
business plan was prepared, which consists of a business model and a business plan. In the

end, the business plan was subjected to economic evaluation and evaluation of its risks.

Keywords: business founding, operating lease, business model, Lean Canvas, business plan
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UvVOD

Ptestoze v soucasné dobé dochazi v mnoha odvétvich k nadvyrobé, stale je v myslich mnoha
lidi hluboce zakofenéna teorie konzumniho zptisobu Zivot, ktery vsak ptedstavuje pro
budouci vyvoj zemé velké nebezpeci. Cenné, ale i ty v soucasnosti zatim dostupné piirodni
zdroje jsou Casto plytvany na vyrobky, které maji umysin¢ omezenou zivotnost, nebo které
v ocich jejich spotiebitelti rychle zastaraji. To je pfi¢inou, Ze tyto zdroje nemohou byt
vyuzity efektivnéji a s cilem dlouhodobého piinosu. Soucasti konzumniho stylu zivota jsou
i osobni automobily, kterych se kazdy rok na celém svété vyrobi nékolik desitek milionti
kust. Kazdy rok jsou piedstavovany stalé nové a nové modely s drobnymi tipravami, které
jsou vsak pro nékteré zakazniky natolik zésadni, Ze kvlili tomu jsou schopni sviij par let stary
automobil vymeénit za novy. Poté stoji statisice automobilii na mnoha odstavnych plochach
po celém svéte a jen chatraji bez Sance na budouci vyuziti. Takovy styl Zivota vSak neni
udrzitelny dlouhodobé, nebot’ po vycerpani vSech dilezitych ptirodnich zdroji uz nebude

cesty zpct.

K dané problematice se vztahuje i tato préace, které se zabyva tvorbou podnikatelského
zdmeru spolecnosti poskytujici prondjem zadnovnich, jiz pouzitych, vozidel. Tato mySlenka
stavi na tom, Ze vozidla nejsou jen spotiebni zbozi, jak to mnohdy vypada, ale lze je diky

jejich zachovalému stavu pouZivat i déle nez jen rok.

Diplomova prace je rozdélena do dvou ¢asti. Prvni ¢ast je teoretickd a je zpracovana formou
literarni reSerSe feSici problematiku zaloZeni podnikatelského subjektu. Nejprve jsou zde
vymezeny zakladni teoretické pojmy, které se vazou ke zkoumanému podnikani. Déle je
objasnén princip business modelu a jeho néstroj business model Canvas a Lean Canvas.
Nasleduje charakteristika struktury podnikatelského planu a nedilnou soucasti jsou také

metody a techniky umoznujici analyzu podnikatelského prostiedi.

row

V praktické Casti prace je nejprve provedena analyza soucasného podnikatelského prostiedi,
ktera slouzi jako vstup pro vypracovani dal§i casti. Jsou zde pfiblizeny vysledky
provedené¢ho rozboru trznich piileZitosti, analyzy vnitinitho a vngj$iho okoli a analyzy
konkurence. Na jejich zakladé¢ je v dal$i Casti navrzen business model a sestaven
podnikatelsky plan, které jsou v zavéru prace podrobeny ekonomickému a rizikovému

zhodnoceni. Poté jsou jeste shrnuta doporuceni podnikateli k podnikatelskému zdméru.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Hlavnim cilem diplomové prace je vypracovat realizovatelny podnikatelsky zamér

spolecnosti zabyvajici se pronajmem vozidel na operativni leasing.

K dil¢im cilim patii provedeni analyzy soucasného podnikatelského prostiedi a za pouziti
vhodnych néstroji a metod provést rozbor trznich ptilezitosti, analyzu vnitiniho a vnéj$iho
okoli a analyzu konkurence. Dil¢im cilem je také provedeni ekonomického a rizikového

zhodnoceni vypracovaného podnikatelského zaméru a navrzeni doporuceni k jeho realizaci.

Metodou vyuzitou k tvorb¢ teoretické Casti je literarni reSerSe zabyvajici se problematikou

zalozeni nového podnikatelského subjektu.
V praktické ¢asti diplomové prace je vyuzito hned nékolik analyz a metod.

Rozbor trznich ptileZitosti je proveden pomoci analyzy souc¢asnych trendll vyskytujicich se
na trhu s automobily a pomoci dotaznikového Setfeni zjist'ujici zajem o nabizeny produkt na
trhu. Dale je provedena analyza vnitiniho a vnéj$iho prostiedi na zakladé SWOT a PEST
analyzy. V zavéru analytické casti je pak realizovana analyza konkurence za pomoci

Porterova modelu péti konkurenc¢nich sil a hodnotové analyzy.

Na zakladé€ zpracované analytické Casti prace je navrzen business model pomoci nastroje
Lean Canvas a sestaven podnikatelsky plan. Cely podnikatelsky zamér je poté ekonomicky

a rizikové zhodnocen.

V zavéru prace jsou pak navrhnuta doporueni podnikateli k realizaci podnikatelského

zameru.
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I. TEORETICKA CAST
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1 VYMEZENI ZAKLADNICH TEORETICKYCH POJMU

Prvni kapitola diplomové prace se zaméiuje na charakteristiku zékladnich pojmu

souvisejicich s podnikanim ve sluzbach.

1.1 Podnikani

Podnikéni lze v soucasnosti definovat jako samostatnou, soustavnou, udrzitelnou a
dlouhodobé¢ vydélecnou ¢innost vykonavanou na vlastni odpovédnost za u¢elem dosazeni
zisku a maximalizace trzni hodnoty podniku. To vSe je provadéno na zakladé uspokojovani
potfeb zdkaznikd, zaméstnancl a dalSich zainteresovanych skupin. Lze tedy fici, Ze
podnikdni je uréitym prostiedkem k uspokojovani vlastnich potieb diky uspokojovani potieb

cizich. (Martinovicova a kol., 2019, s. 12)
Podnikéni je v Ceské republice upraveno nasledujicimi pravnimi predpisy:
= Zakon €. 89/2012 Sb., obCansky zakonik

= Zakon €. 90/2012 Sb., o obchodnich spole¢nostech a druzstvech (zdkon o obchodnich

korporacich)
= Zakon €. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani (Zivnostensky zakon)

= Zakon €. 262/2006 Sb. zakonik prace (Martinovicova a kol., 2019 s. 12)

1.1.1 Pravni formy podnikani

Jednim z podstatnych rysti svobody podnikani je svobodna volba formy podniku. Pravni
rady statd s trzni ekonomikou nabizi fadu pravnich forem. Pti vybéru konkrétni pravni formy
podniku vychazeji zakladatelé a vlastnici zriznych hledisek jako naptiklad

podnikohospodaiska, dafiova, vydélecnd a dalsi hlediska. (Zamec¢nik a kol., 2008, s. 31)
Synek a Kislingerova (2015, s. 80) ¢leni podniky dle pravni formy néasledovné:
* Podnik jednotlivce (podnik fyzické osoby — Zivnost)
= Osobni spolecnosti
- Vefejna obchodni spole¢nost
- Komanditni spole¢nost
= Kapitalové spolecnosti

- Spolecnost s ru¢enim omezenym
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- Akciova spole¢nost
* Druzstva
=  Evropské spolecnosti a sdruzeni
- Evropska spole¢nost
- Evropské hospodaiské zajmové sdruzeni
* Vefejné (statni) podniky
* Neziskové organizace
- Rozpoctové organizace
- Prispévkové organizace
- Obcanska sdruzeni

- Nadace

1.2 Podnikatel

Nositelem, subjektem podnikatelskych aktiv je podnikatel. Lze jej oznacit za Clovéka, ktery
vi, co lidé potiebuji, vytvaii bohatstvi (produkty) pro ostatni, hledd nejlepsi vyuZiti
potencidlnich zdrojii a vytvafi pracovni pfileZitosti. Mnoho manazerskych teoretikii nahliZi
na podnikatele jako na tviirce, vlastnika a vykonného $éfa ur¢itého podniku. (Majdichova,

2018, s. 13)

Dle Martinovi¢ové a kol. (2019, s. 12-13) je ¢innost uspéSného podnikatele zaloZena na
vysoké kvalifikaci, odbornosti, informovanosti a také na systematickém cilevédomém usili.
Jedna se o Clovéka se specifickymi osobnostnimi rysy, vlastnostmi a schopnosti fidit a byt

vud¢i osobnosti.

1.3 Podnik

Martinovi¢ova a kol. (2019, s. 14-15) charakterizuji podnik jako subjekt vykonavajici
hospodaiskou c¢innost libovolnou pravni formou. Témito subjekty jsou zejména osoby
samostatné vydelecné ¢inné, rodinné podniky vykonavajici femeslnou a jinou c¢innost,
obchodni spole¢nosti nebo sdruzeni. Existence podniki je zaloZena na vyrobé a distribuci
vyrobki a na poskytovani sluzeb zakaznikim za c¢elem uspokojeni potieb vSech, ktefi jsou

do vyvoje podniku zainteresovani.
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Také jej 1ze definovat jako soubor hmotnych a nehmotnych slozek podnikéani. Podniku nalezi
véci, prava a majetkové hodnoty, které patii podnikateli a slouzi k provozovani
podnikatelské ¢innosti. Hmotnou slozku podniku tvofi zafizeni, stroje nebo auta, nehmotnou
slozku tvoii patenty, software a licence, a osobni slozku tvoii zaméstnanci podniku. (Bugri

a Pribisova, 2017, s. 11)

1.3.1 Cile a funkce podniku

Podniky podobn¢ jako jednotlivci ve svém chovani sleduji urcity cil, tj. stav nebo vysledek,
kterého by m¢l podnik dosdhnout. Ten zavisi pfedev§im na ucelu, pro ktery byl podnik
zalozen. Tzv. teorie firmy ve své puvodni verzi povazuje za primarni cil podniku
maximalizaci zisku. K zakladnim ukazatelim patfil zisk a pozd¢ji ukazatele vykonnosti,
napt. ukazatel ROI (vynosnost investic), ukazatel ROE (vynosnost vlastniho kapitalu) a

dalsi. (Synek a Kislingerova, 2015, s. 62)

Zeleny (2011a, s. 24) ve své teorii vychazi z Bat'ova pohledu na podnik a uvadi, ze cilem
kapitalistického podnikani je rast a trvani podniku, ktery pfidava hodnotu svou funkci a

praci. Ucelem takového snazeni je pak uspokojeni zdkaznika a sluzba vetejnosti.

K fizeni podniku nestaci pouze primarni cil, ale je zapotiebi sledovat cely svazek cild,
z nichz je cela fada rozpracovana do dil¢ich cild. S tim vyvstava uloha cile podniku spravné

tfidit a klasifikovat. (Synek a Kislingerova, 2015, s. 71)
Cile podniku lze tfidit podle riznych kritérii, tfidéni cilii probiha dle:
» Poradi jejich vyznamu (hierarchie) — vrcholové (primérni) cile, podfadné (dil¢i)
cile
* Velikosti (rozsahu) cile — neomezené cile (dosazeni maximalni hodnoty), omezené

cile (dosazeni predem dané¢ hodnoty)

= Casového hlediska — kratkodobé cile (¢asovy horizont do 1 roku), dlouhodobé cile
(delsi nez 1 rok)

= Vztahu mezi cili — komplementarni cile (dosahovani jednoho cile vede k dosahovani
druhého cile), konkurencni cile (vyssi plnéni jednoho cile vede k niz§imu plnéni
druhého cile), protikladné cile (dosazeni jednoho cile vylucuje dosazeni druhého

cile), indiferentni cile (plnéni jednoho cile nemé zadny vliv na plnéni jinych cili)
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* Podle obsahu cile — ekonomické cile (vykonové — obrat, podil na trhu; finan¢ni —
vlastni kapital, likvidita), technické cile (vyvoj a zavedeni novych vyrobk, vyrobni
kapacity), socialni cile (ochrana zivotniho prostiedi, pracovni podminky) (Synek a

Kislingerova, 2015, s. 71-73)

Svych cilti podnik dosahuje svou ¢innosti. Tato ¢innost se 1isi dle charakteru podniku,
velikosti podniku, odvétvi, pravni formy atd. Skupiny cCinnosti tvofené jednotlivymi
¢innostmi podniku se oznacuji jako podnikové funkce. K hlavnim podnikovym funkcim

primyslového podniku patii:
» Prodejni (¢innosti souvisejici s prodejem vyrobku a sluzeb)
* Vyrobni (zhotovovani vyrobki)
= Zasobovaci (pofizeni surovin a materialu, skladovani)
» Persondlni (zajisténi spolupracovniki, rozdélovani zisku)
* Financni (obstaravani finan¢nich zdrojt, rozd€lovani zisku)
= Védeckotechnicka (technicky vyvoj, ptiprava vyroby)
* Investi¢ni (zajiSténi potiebného dlouhodobého majetku)

= Sprava (UCetnictvi, controlling, pravni ¢innost) (Martinovicova a kol., 2019, s. 16)

1.3.2  Clenéni podniki

Pod pojmem podnik si lze ptedstavit velky pocet riznorodych hospodaiskych jednotek, které

je mozné tfidit dle rGznych znakl a na jejich zéklad¢ pak vymezit typologické skupiny

podniky klasifikovat, patfi:
= Clenéni podle hospodaiskych odvétvi a sektorti
= Clenéni podle druhii vykonii
= Clenéni podle zptisobu zhotovovani vykont (vyrobkii)
= (Clenéni podle ptevladajiciho vyrobniho faktoru
= Clenéni podle velikosti podniku
= Clenéni podle zavislosti na stanovisti

= Clenéni podle pohyblivosti stanovi§té (Zameénik a kol., 2008, s. 25-26)
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1.3.3 Faze Zivota podniku

V podminkach trzni ekonomiky a konkuren¢niho boje neustale vznikaji nové podniky a jiné
podniky zanikaji. Béhem své existence podniky prochazeji riiznymi vyvojovymi fazemi (viz
nasledujici obrazek). Zivotni cyklus podniku se tak sklada zpravidla z péti fazi: zaloZeni
podniku, rast podniku, stabilizace podniku, krize podniku, zruSeni a zanik podniku.

(Martinovicova a kol., 2019, s. 19)

A

rust stabilizace krize zanik

@ vydaje
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=
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&
prijmy

v

cas
Obr. 1 Zivotni cyklus podniku (Martinovicova a kol., 2019, s. 19)

1.4 Sluzby

Sluzbou je jakykoliv ukon nebo vykon, ktery je poskytovan jednou stranou stran¢ druhé
v nehmotné podob¢ a bez vlastnickych prav. Vyroba sluzby mtiZe, ale nemusi byt svazana
s fyzickym vyrobkem. Poskytovatelé Casto nabizeji sluzby s pfidanou hodnotou, aby se
odlisili od konkurence. K osloveni zakaznikli se dnes jiz pln€ vyuziva internet a nékteré
sluzby jsou poskytovany pouze online. V ptipadé spravnych zdokonaleni a inovaci v oblasti

sluzeb muze dojit ke zna¢né navratnosti kapitalu. (Kotler a Keller, 2013, s. 394)

1.4.1 Vlastnosti sluzeb

Dle Tuckoveé (2013, s. 15) je nabidka sluzeb a jejich produkce determinovana nasledujicimi

vlastnostmi:

* Nehmotnost — sluzbu neni mozné zhodnotit Zadnym fyzickym smyslem a jen
v nékterych ptipadech ji 1ze vyzkousSet. Pfi nakupu sluzby si nelze prohlédnout jeji
tvar, design, velikost, jak je tomu u hmotnych vyrobkl. Sluzby nejsou

spotfebovavany po Castech z divodu jednorazového charakteru spotieby.
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1.4.2

Neoddélitelnost — u vétsiny sluzeb probiha jejich produkce a spotieba soucasné.
Zakaznik je tak nedilnou soucasti poskytovani sluzby, avSak v né¢kterych ptipadech
neni nutna jeho ucast po celou poskytovani sluzby (napft. pravni sluzby — jejich klient

nemusi byt pfitomny pii projednavani svého ptipadu).

Proménlivost (heterogenita) — tato vlastnost souvisi zejména se standardem kvality
sluzby. Snahou podnikatelii by mélo byt, poskytovat co nejlepsi sluzbu a to
z hlediska kvality, ochoty a postoji personalu k zdkaznikovi, ceny, flexibility nebo

¢asu poskytovani sluzby.

NemoZnost vlastnictvi — kupujici ma jen docasny piistup k vlastnictvi sluzby. Koupi
sluzby ziskava pouze pravo na poskytnuti sluzby (napft. zaparkovat na ur¢eném misté

po urcitou dobu).

Pomijivost (znicitelnost) — sluzbu neni mozné odlozit (zmeskani dopravniho
prostfedku) nebo skladovat, piipadné prenaset (vyjimkou muze byt napiiklad
stravovani). Podnikateliim tak odpadavaji nadklady na skladovani, baleni ¢i pfepravu.
Obtizna vyjadritelnost hodnoty — hodnota sluzby na rozdil od hodnoty hmotnych

produktti je zaloZena na jinych faktorech. Takovou hodnotou mize byt tieba ochota

poskytovatell sluzby ¢i flexibilita.

Klasifikace sluzeb

Kotler a Keller (2013, s. 394-395) popisuji, Ze sloZka sluzeb je vZdy méné nebo vice spojena

s celkovou nabidkou. Z toho diivodu 1ze klasifikovat pét kategorii nabidky:

Ryze hmotné zboZi — hmotné zboZzi bez doprovodnych sluZzeb (zubni pasta, siil)

Hmotné zboZi s doprovodnymi sluzbami — hmotny vyrobek doplnény jednou ¢i

vice sluzbami (auto, mobilni telefon — potieba servisu)

Hybrid — vyrobky a sluzby zde hraji stejné diilezitou roli (restaurace — lidé se vraci

kviili jidlu 1 kvtili zptisobu jeho servirovani)

Dominantni sluzba s doprovodnym mens$im zboZim a sluzbami — primarni
polozkou je poskytovana sluzba s dodate¢nym zboZzim nebo sluzbami (cesta letadlem

vcetné obcCerstveni)

Ryzi sluzba — primarni nehmatatelna sluzba (hlidani déti, psychoterapie)
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Na zaklad¢ spolecenskych znaki lze sluzby clenit do urcitych charakteristickych skupin.

Clenéna sluzeb tak probiha napt. dle:

1.4.3

Charakteru ¢innosti — c¢lenéni sluzeb do piislusnych odvétvi (dle klasifikace

ekonomickych ¢innosti CZ-NACE)

Funkce, kterou plni — dle funkéniho ptsobeni se sluzby €leni na CEtyfi zakladni

subsektory (vyrobni sluzby, distribu¢ni sluzby, osobni sluzby, spolecenské sluzby)

Zpusobu realizace — sluzby nabizené na trhu — trzni sluzby (komer¢ni sluzby),

sluzby podle potieb socidlniho a ekonomického prostiedi — netrzni sluzby

Cilového trhu sluzeb — sluzby intermedidlni (smétujici do vyrobnich procest),

sluzby konecné spotieby (spotieba jednotlivcli, domacnosti)

Klasifikace CZ-COPNI — tfidéni sluzeb, resp. vydajli neziskovych instituci dle
ucelu (Tuckova, 2013, s. 35)

Marketingovy mix sluZeb

Jednad se o soubor nastroji, s jejichZz pomoci marketingovy manazer utvaii vlastnosti

nabizenych sluzeb. Jednotlivé prvky marketingového mixu slouZzi stejnému cili: uspokojit

potteby zakaznikil a dosdhnout zisku. (Vastikova, 2014, s. 21)

Sedm prvkl marketingového mixu sluzeb:

Produkt — vSechno, co organizace nabizi spotiebiteli k uspokojeni jeho potieb.
V ramci tohoto prvku Ize Cisté sluzby popsat jako urcity proces, ¢asto bez pomoci
hmotnych vysledkl. Kli€¢ovy prvek pro definici sluzby je jeji kvalita. Rozhodovani
o produktu souvisi s jeho vyvojem, zivotnim cyklem, image znacky a sortimentem

produkti.

Cena — pii tvorbé ceny sluzby si manazer vS§ima nakladd, urovné koupéschopné
poptavky, relativni Urovné ceny, ulohy ceny pii podpofe prodeje atd. V piipade
sluZzeb se cena stava podstatnym ukazatelem kvality.

Distribuce — usnadnuje pfistup zdkaznika ke sluzbé. Souvisi s umisténim sluzby ¢i
s volbou mozného zprosttedkovatele sluzby. (Vastikova, 2014, s. 22)
Marketingova komunikace — pouzivanim propagacnich néstroji se podnik snazi
komunikovat se spotiebiteli a ovlivnit taj jejich chovani, aby si koupili propagovany

vyrobek ¢i sluzbu. Propagace v praxi pouziva pét zékladnich nastroji: reklamu,
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podporu prodeje, public relations, osobni prodej a pfimy marketing. (Urbanek, 2010,
s. 104)

= Lidé — pii poskytovani sluzby dochazi ke kontaktu zakaznika s poskytovatelem
sluzby — zaméstnanci. Proto jsou lidé jednim z vyznamnych prvkl tohoto mixu a
maji tak pfimy vliv na kvalitu poskytované sluzby. Organizace by se zde méla

zaméfit na vyber, vzdélani ¢i motivaci zaméstnancu.

=  Materialni prostiedi — je urCitym zptsobem diikazem o vlastnostech sluzby. Muze
mit riznou formu, napt. vlastni budovy ¢i kanceldte, ve kterych je sluzba
poskytovana nebo obleceni zaméstnanci sité organizaci poskytujicich sluzby (fast-

food, aerolinky, hotely).

* Procesy — interakce mezi zdkaznikem a poskytovatelem sluzby v pritbéhu procesu
poskytovani sluzby je hlavnim diivodem pro podrobnéjsi zaméteni se na to, jakym
zpisobem je dand sluzba poskytovana. Je nezbytné provadét analyzy procest
poskytovani sluzby, klasifikovat je a postupné zjednodusovat jednotlivé kroky téchto

procest. (Vastikova, 2014, s. 22-23)

1.5 Sdilena ekonomika

Sdilen4d ekonomika, anglicky sharing economy, mize byt stru¢né charakterizovana jako
prondjem, vymeéna ¢i sdileni majetku. K jejimu rozsifeni vyrazné napomohl internet, pomoci
kterého 1ze snadno na trhu nabizet nebo poptat nevyuzity majetek. Diky chytrym telefonim
a mobilnim aplikacim se také povedlo vytadit z poskytovani nebo sménovani prostiedniky.
Tento trend se oznacuje jako Peer to Peer (P2P) a jedna se o pfimé propojeni osob a vzajemné

poskytnuti vyrobku ¢i sluzby. (Svobodova a Andera, 2017, s. 64)

Za jednu z nejrelevantnéjSich definic sdilené ekonomiky je povazovana definice uvadéna
Evropskou komisi. Ta za ekonomiku sdileni povazuje takové obchodni modely, ve kterych
jsou ¢innosti usnadiiovany platformami pro spolupraci, a které vytvaieji otevieny trh pro
pfechodné vyuzivani vyrobka ¢i sluzeb obvykle poskytovanych soukromymi osobami.
Obchod v ramci sdilené ekonomiky zpravidla nezahrnuje zménu vlastnictvi a mize byt

uskuteénén pro zisk ¢i neziskové. (Krupa, 2019, s. 13)
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2 BUSINESS MODEL

Dle Osterwaldera a Pigneura (2012, s. 14) ,, business model predstavuje zakladni princip, jak

firma vytvari, predava a ziskava hodnotu.

Business model je mozné chapat jako podrobny plan strategie, kterou lze naplnit
prostfednictvim organizacnich struktur, procest a systéma. (Osterwalder a Pigneur, 2012, s.
15)

2.1 Business model Canvas

Business model lze nejlépe popsat pomoci deviti segmenti Business model Canvas, na
zakladé¢ kterych je mozné pochopit logiku toho, jak firma planuje vydélavat penize. Tyto
segmenty pokryvaji ¢tyfi hlavni oblasti firmy: nabidku, zékazniky, finan¢ni Zivotaschopnost

a infrastrukturu. (Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 15)
Business model Canvas je nastroj, ktery umoZiluje vizudlné znazornit nové €i jiz existujici
business modely pomoci deviti segmentli. Tento nastroj podporuje vzdjemné porozumeéni,

kreativitu, diskusi a analyzu. (Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 42)

Klicova ) Klicové % Hodnotové . Vztahy se Zikaznické
partnersivi Iég Cinnosti AN nabidky E /i zikazniky Q segmenty
Kli¢ové Kandly -
zdroje @2l UL
Struktura 3 Zdroje
ndkladii ~ prijmi
=

Obr. 2 Business model Canvas (Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 44)
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2.1.1 Segmenty Business model Canvas
Nastroj Business model Canvas se sklada z deviti segmentt:
=  Zékaznické segmenty
» Hodnotové nabidky
= Kanaly
* Vztahy se zdkazniky
=  Zdroje ptijmil
» Kli¢ové zdroje
» Klicové ¢innosti
» Klicova partnerstvi
» Struktura naklada (Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 16-17)
Zakaznické segmenty

Zékaznici jsou povazovani za jadro kazdého business modelu. Bez zakaznikli zddna firma
nedokaze piezit. Seskupenim zékaznikid do riznych segmenti dle jejich potieb, chovani ¢i
jinych atributl miiZze firma zlepsit své sluzby. Poté je mozné definovat jeden nebo vice
velkych ¢i malych zdkaznickych segmentl. Nasleduje rozhodnuti firmy, na které segmenty
se zaméri, a které bude ignorovat. Jakmile dosdhne rozhodnuti, mtize pfistoupit k navrhu
business modelu zalozeného na specifickych potiebach jednotlivych segment.

(Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 20)
Hodnotové nabidky

Diivodem, pro¢ zdkaznici ddvaji prednost urCité firmé pied jinou, je pravé hodnotova
nabidka. Ta jistym zpusobem ftesi zakaznikliv problém ¢i uspokojuje jeho potiebu.
Hodnotové nabidky jsou zpravidla tvofeny vybranym spojenim vyrobkl nebo sluzeb, které
reaguji na pozadavky kazdého jednotlivého segmentu zédkaznikti. Hodnotu pro zékaznika je
mozné rozdélit do dvou casti: kvantitativni hodnota (napf. cena, rychlost sluzby) a
kvalitativni hodnota (napt. design, spokojenost zdkaznikil). Tvorba hodnoty pak stavi
predevSim na nésledujicich prvcich: novost, vykon, ptizpiisobeni, znacka, dostupnost atd.

(Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 22-25)
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Kanaly

Ke komunikaci se zdkazniky a k pfedani hodnotové nabidky firmy vyuzivaji rizné kanaly.
Tyto kanély zahrnuji nékolik funkci, napft.: zvySeni povédomi o produktech firmy mezi
zékazniky, pomoc zakaznikim pfi zhodnoceni hodnotové nabidky, moznost nakupu
konkrétniho produktu ¢i sluzby nebo poskytnuti poprodejni zakaznické podpory. Kanaly se
obvykle d€li na vice typu a také do jednotlivych fazi (viz nasledujici obrazek). (Osterwalder

a Pigneur, 2012, s. 26-27)

Typ kanalu Fédze kanalu
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Obr. 3 Typy a faze kanalit (Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 27)
Vztahy se zakazniky

Firmy se snazi budovat se zdkazniky takové vztahy, které¢ povedou k celkové spokojenosti
jejich zakazniki a tedy k uspésnému rozvoji jejich businessu. Formy téchto vztahii mohou
byt rizné, od osobnich aZ po automatizované. Vztahy se zdkazniky obvykle vychazeji z
nasledujicich motivaci: ziskani zakaznikli, udrzeni zdkaznikd a navySovani prodeje.

Kategorie vztahti se zakazniky lze popsat nasledovné:
* Osobni asistence — komunikace zakaznika se zastupcem firmy

* Individualizovana osobni asistence — dlouhodoby individualni vztah zakaznika se

zastupcem firmy (napf. osobni bankéii)
=  Samoobsluha — nepfimy vztah zakaznika s firmou, samostatnost zakaznika

* Automatizované sluzby — samostatnost zdkaznika s vyuzitim automatizovanych
procest, automatizované sluzby jsou schopny rozpoznat preference zakazniki (napf.
doporuceni knih ¢i filmi)

* Komunity — vyuZiti online komunity k lep§Simu porozuméni zakaznikiim

= Spolutvorba — zapojeni zakaznikli do navrh novych a inovativnich produkti,

tvorba zékaznickych recenzi atd. (Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 28-29)
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Zdroje prijmu

Predstavuji pfijem hotovosti generovany z kazdého zékaznického segmentu. Zdroje piijmt
mohou mit nékolik podob: prodej aktiv, poplatek za uziti, predplatné, prondjem, poskytnuti
licence, brokerage fees nebo reklama. K tvorbé ceny pak kazdy zdroj piimt obvykle vyuziva

néktery z cenotvornych mechanismii (viz nasledujici obrazek). (Osterwalder a Pigneur,

2012, s. 30-32)

Fixnl cenotvorba Dynamicka cenotvorba
Predem stanovené ceny jsou zalozeny na statickych proménnych Ceny se méni podle trznich podminek
Cenikovd cena  Pevné ceny u jednotlivych vyrobka, sluzeb Vyjedndvini  Cena dohodnuta dvéma &i vice partnery, ktera
a dalsich hodnotovych nabidek (smlouvini)  wychazi z vyjednavaci pozice a vyjednavacich
dovednosti
Cena zaviskina  Cena zavisi na poctu ¢i kvalité prvk( hodnotové Yield management  Cena zavisi na stavu zasob a ¢asu nakupu (uZiva
charakteristikich  nabidky se zpravidla u netrvanlivych produkt, napf.
produktu hotelovych pokoji &i sedadel v letadle)

Cena zavislina  Cena zavisi na typu a charakteristice zakaznic- Aktudlni stav na trhu  Cena je stanovena dynamicky na zakladé
zdkaznickém segmentu  kého segmentu nabidky a poptavky

Cena zdvislina  Cena jako funkce zakoupené kvantity Aukce  Cenu ur¢uje vysledek konkurenéniho aukéniho

objemu procesu

Obr. 4 Cenotvorné mechanismy (Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 33)
Klicové zdroje
Pro funkéni business model je potieba vlastnit takové klicové zdroje, které firmé umozni
vytvaret a prezentovat hodnotovou nabidku produktli, proniknout na trh, udrzovat pozitivni
vztahy se zdkazniky a generovat piijmy. Firma mize tyto klicové zdroje sama vlastnit nebo
si je mize pronajmout, piipadné koupit od klicovych partneri. Klic¢ové zdroje se obvykle

déli nasledovné:
» Fyzické zdroje — fyzickd aktiva naro¢na na kapital (budovy, vozidla, stroje ¢i
distribucni site)
* DuSevni zdroje — znacky, patenty, znalosti, autorska prava ¢i databaze zdkaznika

» Lidské zdroje — nezbytné pro kazdy podnik, kliCovym prvkem v odvétvich
vyzadujici znalosti (farmaceutické spolecnosti)
* Finan¢ni zdroje — potieba finan¢nich zdroji nebo finan¢nich zaruk k rozvoji

business modelu (hotovost, uvérové linky, opéni akciové programy atd.)

(Osterwalder a Pigneur, 2012 s. 34-35)
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Kli¢ové ¢innosti

Aby firma mohla uspésn¢ fungovat, opira se o fadu klicovych ¢innosti. Tyto ¢innosti stejné
jako klicové zdroje vedou k tomu, aby firma mohla vytvaiet a prezentovat hodnotovou
nabidku produktl, proniknout na trh, udrzovat pozitivni vztahy se zdkazniky a generovat
pfijmy. Charakter téchto Cinnosti se 1i8i v zavislosti na zvoleném business modelu. Klicové

¢innosti Ize ptehledné kategorizovat:

*  Vyroba — klicové ¢innosti vyrobnich firem zahrnuji navrhovani, vyrobu a nabidku
vyrobku v pozadovaném mnozstvi a kvalité

* ReSeni problémii — kli¢ové ¢innosti subjektt poskytujicich sluzby jsou zalozeny na
nalézani novych feseni zakaznickych problémui

* Platforma/sit’ — business modely zaloZené na platforméch vyuZzivaji klicové ¢innosti

jako fizeni platformy, zajiStovani sluzeb a propagace platformy (Osterwalder a

Pigneur, 2012, s. 36-37)
Klicova partnerstvi

Partnerstvi jsou zékladni slozkou business modell a jsou tvofeny siti dodavatelil a partnerti
zajiStujici naptiklad optimalizaci business modelu, snizovani rizik ¢i ziskavani zdrojl. Ke
Ctyfem zékladnim typim partnerstvi patii:

1. strategicka spojenectvi mezi nekonkurencnimi subjekty,

2. strategicka spoluprace mezi konkurencnimi subjekty,

3. spole¢né podniky s cilem tvorby novych podnikatelskych projektd,

4. vztahy mezi kupujicim a dodavatelem vedouci k zajisténi spolehlivych dodavek.

(Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 38)
Struktura naklada

V souvislosti s fungovanim business modelu vznikaji také nejriizn&jsi naklady. Cinnosti jako
tvorba hodnotové nabidky, udrzovani vztahti se zdkazniky ¢i generovani pfijmu tyto naklady
nepochybné vytvari. Proto cilem kazdého business modelu je snaha o minimalizaci nakladi.
Ve skutecnosti vSak existuji business modely, které jsou ndklady motivovany vice nez jiné.

Z toho dtvodu Ize rozliSovat u business modelti mezi dvéma typy struktur nakladi:

* Model motivovany naklady — cilem je minimalizovat ndklady na vSech mistech,

kde je to mozné
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* Model motivovany hodnotou — cilem je zaméfit se na tvorbu hodnoty (prémiové

hodnotové nabidky ¢i vysokd mira personalizovanych sluzeb) (Osterwalder a

Pigneur, 2012, s. 40-41)

2.2 Lean Canvas

Lean Canvas je adaptaci nastroje Business model Canvas od autora Alexe Osterwaldera.

Jedna se o format pro zvazovani moznych business modelt, urcuje, kde zacit a zachycuje

postupné nabytd feSeni. JelikoZ Lean Canvas vychdzi z teorie Lean podnikani, které je

extrémné zaméteno na zakaznika, tak i Lean Canvas se nejprve zamétuje na tento segment.

(Maurya, 2016, s. 25,43)

Lean Canvas mohou vyuzit jak zacinajici podnikatelé, tak i1 zab&hnuté firmy. Hlavni

vvvvv

skute¢nosti vzdy spravné, a to za prijatelnych nakladu (finan¢nich i ¢asovych). Taktéz je

mozné se vyhnout odmitnuti vyrobku nebo sluzby ze strany zakaznikd. (Hazdra, 2013, s.

117)
I
PROBLEM/POTREBA | RESENI NAVRH JEDINEGNE | NEZKOPIROVATELNA | ZAKAZNICKE
3 nejdllezitejs 3 nejdlleZitéjsi HODNOTY VYHODA SEGMENTY
prablémy funkénosti Jednoduché, Nelze ji snadno Cilovi zakaznici
srozumitelné, zkopirovat nebo
presveédCive sdéleni, | koupit
které fika, v tem se
lisite a pro€ stoji vas
produkt za |
e e o LTI OHITIER
KLICOVE METRIKY | KANALY
Klicove aktivity, ! Cesta k zakaznikiim
které méfite :
I
1
1
|
I
I
STRUKTURA NAKLADD ~ [tokypRioMO
Néklady na ziskani zakaznika Piijmovy model
Distribuénl naklady Dlouhodoba hodnota
Hostovani sluzeb | Piijem
Lidé atd. Hruby zisk

PRODUKT

TRH

Obr. 5 Lean Canvas (Maurya, 2016, s. 25)
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2.2.1 Adaptace segmentii Business model Canvas

V porovnani s Business model Canvas doslo v Lean Canvas k upravé celkem Ctyt segmentd:
= Segment klicova partnerstvi byl nahrazen problémem/potiebou
= Segment kli¢ové ¢innosti byl nahrazen FeSenim
*  Segment klicové zdroje byl nahrazen klicovymi metrikami

* Segment vztahy se zdkazniky byl nahrazen nezkopirovatelnou/nespravedlivou

vyhodou (Maurya, 2016, s. 47)
Segment Problém/potieba

Zde je zapotiebi uvést jeden az tfi hlavni problémy k feSeni tykajici se zakaznického
segmentu. Nasledn¢ je nutné uvédomit si a zapsat, jak prvotni uzivatelé tyto problémy fesi
a zda je vubec fesi, pokud pro néj nejsou tyto problémy dostatecné zavazné. (Maurya, 2016,

s. 48)

Segment ReSeni

V poradi ¢tvrty segment dle postupu Maurya (2016, s. 52) se zabyva feSenim doposud
neotestovanych probléml. Vhodné je vSak pouze nalrtnout nejjednodussi véc, ktera by
mohla dany problém vyfesit, nebot’ je zcela béZné, Ze se mohou priority zékaznikli po
nekolika rozhovorech zménit. Kone¢nou definici feSeni je proto vhodné stanovit mozna co
nejpozdéji.

Segment Klicové metriky

K méfeni vykonnosti pouziva kazdy podnik nékolik kli¢ovych ukazatelli. Pomahaji méfit
pribéh a zéaroven identifikuji dilezité okamziky v Zivotnim cyklu zékaznika. Vhodnou
metodou méfeni mohou byt tzv. piratské metriky (viz nasledujici obrazek). (Maurya, 2016,

s. 60)
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AKVIZICE (ACQUISITION) B Jak vas uZivatelé najdou?
AKTIVACE (ACTIVATION) Je prvni dojem uzivatell skvaly?
RETENCE (RETENTION) Vraceji se uZivatelé?

PRIJEM (REVENUE) Jak vydélavate penize?
DOPORUCENI v Zmifuji se uzivatelé ostatnim?

Obr. 6 Piratské metriky (viastni zpracovani dle Maurya,
2016, s. 60)

Segment Nezkopirovatelnia/nespravedliva vyhoda

Jedna se o nejobtiznéjsi ¢ast z celého procesu tvorby Lean Canvas a vétSinou se vypliuje az

v samotném zavéru. Skutecnd nespravedliva vyhoda je néco, co nelze tak snadno zkopirovat

nebo koupit. Touto vyhodou miize byt naptiklad informace od zasvéceného clovéka zevnitt,

podpora spravnymi ,.experty®, tym sni, osobni autorita atd. (Maurya, 2016, s. 62-63)

2.2.2

Postup tvorby Lean Canvas

Maurya (2016, s. 47) doporucuje nasledujici postup tvorby Lean Canvas:

1.

2.

vvvvvv

Identifikace zakaznickych segmenti — cilovi zakaznici

Navrh jedineéné hodnoty — jednoduché, srozumitelné a piesvédCivé sdéleni

vedouci ke koupi produktu
Definice kanali — cesty k zékaznikiim
Uréeni toki prijmi — piijmovy model, dlouhodoba hodnota, ptijem, hruby zisk

Stanoveni struktury nakladi — naklady na ziskani zakaznika, distribu¢ni naklady,

hostovani sluzeb, lidé atd.
Navrh klicovych metrik — klicové aktivity, které jsou méfeny

Definice nezkopirovatelné/nespravedlivé vyhody — nelze ji snadno zkopirovat

nebo koupit
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3 PODNIKATELSKY PLAN

Morris (2017, s. 1) uvadi, ze kazdé uspésné podnikani je pohanéno velkym napadem a to 1
v ptipad¢, Ze se jedna o malou firmu. Pfedchazi produkt, trh, personal, penize a cokoliv
jiného.

Podnikatelsky plan je dokument zpracovany podnikatelem, obsahujici vS§echny podstatné

v

vnéjsi 1 vnitini faktory ovliviiujici potencidlni podnikatelskou ¢innost ¢i fungovani jiz
existujici firmy. Popisuje zdméry podnikatele do budoucna. (Veber a Srpova, 2012, s. 95)
Slouzi jak majiteli firmy, tak i manazerim ¢i externim investorim. Uplatituje se jako nastroj
ke stanoveni zivotaschopnosti firmy, ziskdvani financnich zdroji nebo ke kontrole

podnikatelskych aktiv. (Korab a kol., 2007, s. 13)
Ptinosy podnikatelského planu vychézi predevs§im z jeho zpracovani, coz umoziiuje:
= ziskéni poznatkl z analyz (napt. analyza vnéjsiho okoli),
» piehledné demonstrovani zaméra ve vyvoji firmy,
» predikci vyvoje finan¢nich tok,
= vcasné odhaleni moZnych slabin ¢i rizik,
* informovat zamé&stnance o budoucich zamérech firmy. (Veber a Srpova, 2012, s. 96)

Dle Abramsové (2019, s. 18) proces tvorby podnikatelského planu zahrnuje pét hlavnich
krok:

1. Rozvrzeni zakladni podnikové koncepce

2. Shroméazdéni dat o proveditelnosti a specifikdch koncepce

3. Zaméfeni a zdokonaleni konceptu na zakladé kompilovanych dat
4. Nastinéni specifik podnikani

5. Uvedeni planu do ptesvédcivé formy

3.1 Struktura podnikatelského planu

Neni mozné zcela pfesné natfidit pevnou strukturu podnikatelského planu, nebot’ na trhu
pusobi velké mnozstvi rozliénych firem. Tyto firmy se od sebe 1isi svou velikosti, odvétvim,
pravni formou, zpiisobem fizeni apod. AvSak existuji urCité ¢asti podnikatelského planu,

které by se mély vyskytnout vzdy. (Veber a Srpova, 2012, s. 98)
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Veber a Srpova (2012, s. 98-105) uvadi nasledujici priklad struktury podnikatelského planu:
*= Obsah
*  Shrnuti
= Popis podnikatelské ptilezitosti
* VSeobecny popis firmy
= Klicové osobnosti
* Produkty (vyrobky nebo sluzby)
» Potencidlni trhy
» QOkoli firmy a konkurence
* Prodej
* Vyroba, provozni ¢innosti
* Persondlni otazky
* Finan¢ni plan
= Rizika podnikatelského planu

= Pfiloha

3.1.1 Obsah

Nemélo by se zapominat zafadit pfed rozsahly pisemny dokument jeho obsah, ktery
umoznuje rychlé a piehledné vyhledavani konkrétnich informaci. Obsah podnikatelského
planu by nemél byt dlouhy, mél by byt omezen na jednu a ptl strany a mély by zde byt
pouzity tifuroviiové nadpisy. (Srpova, 2011, s. 15)

3.1.2 Shrnuti

Shrnuti 1ze chapat jako zhuSténou informaci pojednavajici o obsahu podnikatelského planu.
Jeho rozsah zavisi na velikosti a struktufe obsahu planu. Sumarizuje diilezité informace o
cilech podniku, cestach k jejich dosaZeni, potfebné vysi kapitalu a jeho zhodnoceni. Obvykle

je vyhotoveno na dvou az sedmi stranach. (Veber a Srpova, 2012, s. 99)
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3.1.3 Popis podnikatelské prileZitosti

Zde dochézi k podrobné charakteristice podnikatelské pfilezitosti podniku, tedy k odhaleni
toho, kde podnik nalezl mezeru na trhu ¢i objevil nové technické feSeni aj. Uvadi se zde i
potencialni zakaznici daného vyrobku nebo sluzby. Popis podnikatelské ptilezitosti obsahuje
zejména: struény popis produktu, konkuren¢ni vyhodu produktu ¢i uzitek produktu pro

zakaznika. (Veber a Srpova, 2012, s. 99)

3.1.4 VsSeobecny popis firmy

Tato Cast se zamétuje na podrobny popis podniku a jeho ¢innosti. Mize slouzit jako podklad
potencidlnimu investorovi a zprostiedkovava mu predstavu o velikosti podniku a jeho
zabéru. Obsahuje pouze dolozitelna fakta tykajici se jeho zalozeni, Gspéchd, strategie, cili a

cest k jejich dosazeni. (Koréb a kol., 2007, s. 37)
Mezi kli¢ové prvky této Casti patii:

* Vyrobky a sluzby

= Lokalita a velikost podniku

* Personal a organizacni schéma

» Kancelafské zatizeni a jiné technické vybaveni

= Znalosti, praxe ¢i preference podnikatele (Korab a kol., 2007, s. 37)

3.1.5 Klic¢ové osobnosti

Vyroba $pickového produktu ¢i poskytovani prvotiidni sluzby se neobejde bez pomoci
kvalitniho vedeni spolec¢nosti. Spole¢nost by méla byt fizena vzdélanymi a zkuSenymi
manazery, ktefi dokdzou efektivné vyuzit konkurenéni vyhody podniku. Také je zde vhodné

uvést a detailné popsat organizacni schéma spole¢nosti. (Veber a Srpova, 2012, s. 99-100)

3.1.6 Produkty (vyrobky nebo sluzby)

Kli¢ovou casti podnikatelského planu je podrobny popis produkti, které podnik planuje
zatadit do svého portfolia. Popis je vhodné zahdjit produktem, ktery bude podniku zajistovat
nejvetsi Cast obratu a poté pokraCovat ostatnimi produkty prodejni nabidky. (Veber a Srpova,

2012, s. 100)
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Popis produktu dle Zamecnika a kol. (2008, s. 87) se sklada z nasledujicich ¢asti:
» charakteristika vyrobku ¢i sluzby,
= vyjimecnost produktu a jeho pfidand hodnota,
= Uroven uspokojeni potfeb a pozadavkl zakaznika,

* vyhody a piinosy pro firmu.

3.1.7 Potencialni trhy

Pro Gspésné zavedeni novych produktli se casto piedpokladd trh s velkym rdstovym
potencidlem a dostateCnou velikosti. Podnikatelsky pldn mize uspét pouze tehdy, pokud
bude na trhu z4jem o dané produkty, ptipadné jejich inovace. Taktéz piipadné investory
zajima potencial vybraného trhu a moznost uplatnéni. Z toho vychazi, ze ¢im lépe je popsan
cilovy trh a jeho charakteristické znaky, tim 1épe 1ze vyrobky a sluzby ptizplsobit potiebam

a pranim zakazniki. (Srpova, 2011, s. 19-20)

3.1.8 Okoli firmy a konkurence

Kazdy podnik je obklopen prostfedim, které na néj piisobi a ovliviiuje jeho chovani. Vnéjsi
prostiedi nabizi mozné pfilezitosti, ale také hrozby. Podnik by se m¢l snazit analyzovat své
prostiedi, sledovat jeho vyvoj a ucelné jej vyuzivat k rozvoji své ¢innosti. Cinitelé

vSeobecného okoli jsou v§ak mimo dosah podnikového ovlivitovani. Obsahuji zejména:

* Ekonomické €initele — tempo ristu ekonomiky, inflace, nezaméstnanost, irokové

sazby aj.

* Technologické cinitele — technologicky rozvoj, zavadéni novych technologii,

inovacni potencidl zem¢ aj.
= Prirodni faktory — ptirodni zdroje, podnebi, Zivotni prostiedi aj.
= Politickou situaci a jeji vyvoj
* Legislativni podminky (Veber a Srpova, 2012, s. 101)

Nezbytnym ukolem podniku je také analyzovat svou konkurenci na daném trhu a zkoumat
jeji silné a slabé stranky. Prvnim ukolem pfi této analyze je zjistit, kdo prodava srovnatelné
vyrobky ¢i sluzby nebo kdo je potencialnim novym prodejcem. (Veber a Srpova, 2012, s.
101)
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3.1.9 Prodej

Obsahem této Casti jsou Cinnosti v uzkém vztahu k trhu, tj. analyza trhu, planovani prodeje
a distribuce produktu. Dulezitou soucasti je také stanoveni casové a obsahové souhry vsech
prodejnich opatieni, zpiisoby dodani produktii zdkaznikiim ¢i piedstaveni novych produkt
a navazani novych kontaktl. V rdmci prodejni politiky je klicovym faktorem i cena
produktu, proto je cenova strategie nedilnou soucésti podnikatelského planu. (Veber a

Srpové, 2012, s. 101-102)

3.1.10 Vyroba, provozni ¢innosti

Pokud se podnik zabyva vyrobni ¢innosti, bude zde detailné popsan cely vyrobni proces
véetné piipadnych subdodavatelti, pouzivanych vyrobnich stroji, zafizeni a materialu.
V pfipadé, Ze se jednd o podnik, ktery se nezabyva vyrobou, bude se tato ¢ast nazyvat
,»obchodni plan® a budou v ni obsaZeny informace o nakupu zbozi a sluzeb, skladovacich
prostorach atd. Jedna-li se o podnik poskytujici sluzby, bude tato ¢ast zaméfena na popis

procesu poskytovani sluzeb. (Korab a kol., 2007, s. 37-38)

3.1.11 Personalni otazky

Personal je jednim ze zdkladnich zdroji realizace podnikatelského planu. Hlavnimi aspekty
feSenymi v ramci organizacniho a persondlniho planu jsou predevsim kvalifikace
pracovniki, mzdy a motivace, firemni kultura a organizaéni struktura. (Cerveny, 2014, s.
155-156)

Pievazné kvalita lidi rozhoduje o uspéchu podnikani. Mnoho investoril tak zaklada svou
investi¢ni volbu témét vyhradné na sile lidi zapojenych do podnikéani. VE&di, Ze zkuSenosti,
dovednosti a osobni rysy fidiciho tymu maji vétsi dopad na dlouhodobé bohatstvi spolecnosti

nez poskytované vyrobky a sluzby. (Abrams, 2019, s. 236)

3.1.12 Finan¢ni plan

vvvvvv

Pro vytvareni progn6z hotovostnich toki je potfeba znat ctyfi zadkladni skutecnosti:
» kjakym casovym bodiim se prognoza vztahuje,
= ocekavané toky hotovosti do firmy,

= ocekavané toky hotovosti z firmy,
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» nacasovani kazdého pfilivu a odlivu hotovosti. (Morris, 2017, s. 79)
Finan¢ni plan musi zajistit, aby podnikatelsky pldn generoval potfebny zisk, aby byly
k dispozici pozadované finan¢ni zdroje pro realizaci podnikatelského planu a aby byl tento
plan finanéné udrzitelny. (Cerveny, 2014, s. 152)

» Vykaz zisku a ztraty — ukazuje, zda spole¢nost dosahuje zisku

* Piehled penéznich toki — ukazuje, zda ma spolecnost k dispozici hotovost na

uhradu svych ucth

» Rozvaha — ukazuje, jak si spole¢nost celkove stoji (Abrams, 2019, s. 297)

3.1.13 Rizika podnikatelského planu

Riziko Ize chapat jako negativni odchylku od cile, ktera je spojena s nezddoucimi dopady na
firmu. S vyuZitim analyzy rizik miiZe firma jak nastinit pravdépodobné rizikové situace, tak
pfipravit u¢inna opatieni pro piipadné feSeni téchto situaci. Analyza rizik mize soucasné
pomoci k navrhu preventivnich opatieni, ktera povedou k minimalizaci vyskytu konkrétnich

rizik. (Veber a Srpova, 2012, s. 104)

Rizika je mozné d¢lit naptiklad na ovlivnitelna a neovlivnitelnd, pfipadné vnitini a vnéjsi.
Dle oblasti vyskytu lze rizika ¢lenit na: technicka, vyrobni, ekonomické, trzni, financni,
politicka aj. (Srpova, 2011, s. 32)

3.1.14 Priloha

Rozsah piilohy se odviji podle struktury a obsahu podnikatelského planu. Do pfilohy je

vhodné zaradit:
= Vypis z obchodniho rejstriku
= Zivotopisy kli¢ovych osobnosti firmy
* Vysledky analyzy trhu

* Finan¢ni podklady (rozvaha, vykaz zisku a ztraty, penézni toky - v pfipad¢ jiz

fungujici firmy)
= Technické vykresy

* Diilezité smlouvy a dalsi. (Srpova, 2011, s. 33)
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4 ANALYZA PODNIKATELSKEHO PROSTREDI

Posledni kapitola teoretické ¢asti popisuje jednotlivé nastroje a metody, které Ize vyuzit pro
analyzu podnikatelského okoli. Patii k nim rozbor podnikatelskych trendi, SWOT analyza,

PEST analyza, PorterGiv model péti konkurenc¢nich sil a hodnotova analyza.

4.1 Podnikatelské trendy

Nové koncepce, napady a informace jsou dnes generovany globalnég, kdezto jejich pfeména
do inovacnich produktii a sluzeb je realizovana na miru dle lokdlnich podminek, preferenci
a poptavky. Takovou kombinaci globalizace a lokalizace 1ze nejlépe vystihnout vyrazem
relokalizace. Globalizace miZze byt charakterizovana jako slouceni oddélenych lokéalnich
trhii do jednoho globalniho trhu, kdezto relokalizace Cleni globalni trh zpét na trhy lokalni.
(Zeleny, 2011b, s. 118)

Dnesni globalni spottebitel jiz nepoptava upravené a modifikované vyrobky ve smyslu nizsi
ceny, niz§i kvality nebo zjednodusSeni. S tim souvisi Gcel relokalizace, ktery se snazi pfinést
svétove dostupnou kvalitu v lokalnich produktech. Jednoduse lze fici, Ze jde o hledani cesty
v lokélnich podminkach s pfistupem ke globalnim znalostem, inovacim a materialu. Diraz
je kladen na posileni produktivity, inovativnosti a vykonnosti lokdlnich podnikatell.

(Zeleny, 2011b, s. 119)

Do globalni hospodarsko-spolecenské sféry dnes jiz vstupuji rtizné druhy automatizujicich
technologii, které posiluji lokalni sobéstacnost a nezavislost. K t€ém, které piimo ovliviiuji
nové podnikatelské modely a napomahaji inovativnimu podnikéni, patii naptiklad digitalni
komunikace, internet, vypocetni kapacita, sitové organizaéni struktury a dalsi. (Zeleny,

2011b, 5. 132)

Dle Kotlera a Kellera (2013, s. 354) musi firmy sledovat cestu vyvoje trhu, ktera je
ovlivilovana novymi potfebami, technologiemi, konkurenty, kandly a dal§imi vyvoji, a
usilovat o pravidelnou proménu svého vyrobku a image znacky tak, aby dokazala udrzet
tempo na rychle se ménicim trhu. Stejn€ jako vyrobky i trhy prochéazeji ctyimi cykly:

vznikem, rastem, dospé€losti a upadkem.

V posledni dob¢ jsou trendy procesu globalizace stale vice multidisciplinarnimi a samotné
tak jiz presahuji obchodni, finan¢ni, politické nebo technologické vazby, ale zahrnuji ve vétsi
mife 1 environmentalni, socidlni a multikulturdlni feSeni globalnich problémi se

zastoupenim mezinarodnich organizaci. (Dvoracek a Sluncik, 2012, s. 116)
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4.2 SWOT analyza

Jedna se o jednoduchy nastroj, ktery hodnoti vnitini a vnéjsi okoli sledovaného podniku.

SWOT analyza se sklada ze ¢ty kategorii faktort okoli:
*  Silné stranky (Strengths)
= Slabé stranky (Weaknesses)
= Prilezitosti (Opportunities)
* Hrozby (Threats)

Silné a slabé stranky piredstavuji vnitini okoli podniku a ptilezitosti a hrozby ptedstavuji

vngjsi okoli podniku. (Dvoracek a Sluncik, 2012, s. 15)

SWOT analyza nemusi byt vyuZita pouze k analyzam na strategické trovni fizeni, ale také
pfi analyzdch na Urovni taktického a operativniho fizeni nebo dokonce pii analyze
jednotlivce. Dulezité vSak je zachovat relevantnost SWOT analyzy a to tak, ze v pripadé
feSeni urcité strategie by v ni mélo byt obsazeno jen to, co se skuteéné rozhodovani o této

strategii tyka. (Cerveny, 2014, s. 135)

K zakladnim postuptim, které mohou byt ze SWOT analyzy odvozeny, patii:
= SO - vyuzit siln€ stranky ve prospéch pftilezitosti,
= WO - prekonat slabé stranky vyuzitim ptilezitosti,
» ST — vyuzit silné stranky k odstranéni hrozeb,

*  WT —minimalizovat slabé stranky a vyhnout se hrozbam. (Dvotacek a Sluncik, 2012,

s. 16)

4.3 PEST analyza

Makrookoli podniku lze jiz od 80. let analyzovat pomoci tzv. PEST analyzy. Zkratka PEST

zahrnuje Ctyfi zdkladni faktory, pomoci nichz lze vnéjsi okoli zkoumat:

» P — politicko-legislativni faktory (zakony, dafova politika, regulace zahrani¢niho
obchodu, ochrana spotiebitele, pracovni pravo, atd.)
» E —ekonomické faktory (hospodaiské cykly, trendy HDP, kupni sila, trokové miry,

nezameéstnanost, atd.)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 37

* S — socialné-kulturni faktory (zivotni styl, demograficky vyvoj, mobilita, iroven

vzdéelani, piistup k praci a volnému cCasu, atd.)

= T — technologické faktory (celkovy stav technologie, vladni podpora védy a
vyzkumu, nové objevy, zmény technologie, rychlost zastaravani, atd.) (Dvoracek a

Sluncik, 2012, s. 9-10)

4.4 Porteruv model péti konkurencnich sil

Utelem konkurenéniho jednani je dosahnout zisku a predstavuje tak zapas, do kterého je
zapojena cela fada aktért. Firmy o zisky bojuji se svymi zakazniky, ktefi preferuji vétsi
uzitek a niz$i cenu. Soutézi se svymi dodavateli, ktefi budou spokojenéjsi, kdyz dostanou
zaplaceno vice, 1 kdyZ dodaji méné. Soupeti s vyrobci, jejichz vyrobky by mohly za urcitych
okolnosti nahradit ty jejich. A samoziejm¢ soutézi nejen s jiz existujicimi soupefi, ale i
s témi potencidlnimi, nebot’ i hrozba konkurentd nové vstupujicich do odvétvi mize

ovlivitovat, kolik mohou firmy uctovat svym zdkazniktim. (Magretta, 2012, s. 41-42)

Portertiv rdmec péti sil objasiiuje primérné ceny a naklady v odvétvi, a tudiz 1 primérnou
ziskovost odvétvi, kterou se firma snazi pfekonat. A pravé struktura odvétvi je mnohem
objektivnéj$Sim a ucinnéjSim nastrojem poznani dynamiky konkurence, ktery snizuje
pravdépodobnost, ze bude néco duilezitého prehlédnuto. Stoji na faktech a na analyze a
nejednd se jen o néjaky seznam okamzitych postiehtl. Jako analyticky nastroj zdlraziuje,
nakolik vné&jsi sily brani nebo formuluji strategické ptileZitosti pro firmu. (Magretta, 2012,

5. 44-45)
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Obr. 7 Struktura odvétvi: pét sil (Magretta, 2012, s. 43)

Faktory uvedené vyse piisobi v odvétvi dlouhodobé, kdezto jiné faktory mohou ptisobit jen
prechodné (prudké zvyseni poptavky, hospodaisky cyklus, nedostatek materialu, apod.)
(Dvotécek a Sluncik, 2012, s. 41)

Kupugjici

Pokud bude vyjednévaci sila zakazniki velkd, mohou tlacit ceny dolti nebo mohou
pozadovat, aby bylo do produktu vloZeno vice hodnoty, ¢imz si budou vys$i hodnotu
ptisvojovat. U vyjednavaci sily kupujicich mohou byt stejné dilezité 1 kanaly, kterymi jsou
produkty dodavany, ptfedevSim v pfipadé, kdy distribuéni kandl ovliviiuje nakupni
rozhodovani kone¢ného zdkaznika. Kupujici budou uplatiiovat svou vyjednavaci silu
zpravidla, jsou-li citlivi vici cené. K takovému ptipadu dochazi, pokud to, co zakaznici
kupuji, je nediferencované, piili§ drahé vzhledem k jejich pfijmim nebo nedilezité

z hlediska jejich vlastni vykonnosti. (Magretta, 2012, s. 47-48)
Dodavatelé

Dodavatelé, kteti disponuji velkou vyjednévaci silou, si mohou uctovat vyssi ceny nebo

wrwe

V ptipad¢ analyzy vyjednavaci sily dodavateld je vhodné vzit v iivahu veSkeré nakupované

vstupy, které vstupuji do vyrobku ¢i sluzby. (Magretta, 2012, s. 48)
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Substituty

Substituéni vyrobky nebo sluzby, které jinym zptisobem uspokojuji tutéz zakladni potiebu
stejné jako jiny produkt odvétvi, brani zvySovani ziskovosti odvétvi. A to tim zplisobem ze
vytvareji cenovy strop, ktery zavedeni producenti mohou udrzet, aniz by to mélo vliv na
objem jejich prodejt. Substituty Casto prichazeji z neocekdvanych mist, a proto je obtizné
predvidat jejich vyskyt. V mnoha ptipadech mlze jit dokonce o tzv. odvozeny substitut
(automobily se spalovacim motorem mohou byt nahrazeny elektronickymi automobily).
Hrozbu substitutu lze vyhodnotit zaméfenim se na jeho ekonomické charakteristiky,
predevsim, zda vzhledem k produktu odvétvi nabizi lakavy pomér ceny a vykonu. (Magretta,

2012, s. 50-51)
Nové vstupujici do odvétvi

Odvétvi je chranéno bariérami vstupu pred potencidlnimi novée pfichozimi aktéry, kteti by
tak zvysili kapacitu odvétvi a snazili se ziskat trzni podil. Ziskovost odvétvi je tlumena
hrozbou nové ptichozich ve dvou smérech. Plisobi na zmrazeni cen, nebot’ vyssi ceny
v odvétvi by prildkaly nové aktéry do odvétvi. Soucasné pak zavedeni aktéti v odvétvi
obvykle musi nést vyssi vydaje, aby uspokojily zakazniky. To vSe potencidlni aktéry
odrazuje, nebot’ by museli splnit vyssi naroky, aby se mohli zafadit do soutéze v odvétvi.

(Magretta, 2012, s. 52)
Soupereni

Pokud bude intenzita soupefeni mezi existujicimi konkurenty vysokd, nepochybné se to
promitne do nizSi ziskovosti. Hodnotu, kterou firmy vytvareji, ,prosoutézi, kdyz ji
presunou na kupujici v podobé snizenych cen nebo kdyz ji promrhaji na zvySené néklady
konkuren¢niho boje. Rivalita mize mit podobu investice do reklamy, cenové konkurence,
uvadéni novych produkti na trh, apod. Zejména cenova konkurence je pak dle Portera

nejnicivejsi formou soupeteni. (Magretta, 2012, s. 54-55)

4.5 Hodnotova analyza

Kral (2010, s. 569) uvadi, Ze hodnotova analyza je systematicky pfistup, ktery hodnoti
vlastnosti vyrobku, a ktery je schopny stanovit alternativy umoziujici zlepSit hodnotu
vyrobku definovanou pomérem vlastnosti a nakladt. ZvySeni hodnoty poméru 1ze dosahnout
dvéma zplisoby: zachovanim vlastnosti a snizenim nakladi nebo zlepSenim vlastnosti za

pfedpokladu neménné vyse nakladu.
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Zajimavy pohled na danou problematiku nabizi i Kim a Mauborgne (2015, s. 37-38), kteti
ve své strategii modrého ocednu ptedstavuji tzv. hodnotovou inovaci, ktera je zakladnim
kamenem této strategie. Tato hodnotova inovace se nesoustfed’'uje na konkuren¢ni boj, ale
naopak se snazi vyradit konkurenty ze hry tim, Ze poskytne zakazniktim 1 své firmé¢ skokovy

ptirtistek hodnoty, ¢imz si otevie svrchovany a nedotknutelny trzni prostor.

U hodnotové inovace je kladen stejny dlraz jak na hodnotu, tak na inovaci. O hodnotové
inovaci lze mluvit tehdy, pokud je inovace uvadéna v souladu s uzitnou hodnotou, cenou a
nakladovym postavenim. Vysledkem je vytvofeni modrého oceanu, tedy nového trzniho
prostoru, a ziskani odstupu od konkurence. Soucasn€¢ hodnotova inovace odmita obecné
dogma, které tika, Ze je potfeba vybrat si mezi hodnotou nebo naklady, ale jde cestou odliSeni

se a nizkych nadkladl zaroven. (Kim a Mauborgne, 2015, s. 38)

Dulezitym analytickym ndstrojem strategie modrého oceanu je obraz strategie. Tento
systémovy ramec plni dva ucely. Jednak zachycuje soucasnou situaci ve sledovaném trznim
prostoru, na zakladé ¢ehoz je zjisténo, do ¢eho konkurenti v soucasnosti investuji. A také
podavé obraz o tom, co zdkaznikiim pfinaseji existujici konkurenéni nabidky vyskytujici se
na trhu. Zakladnim prvkem obrazu strategie je hodnotova kiivka, kterd graficky vyjadiuje
vykonnost firmy vzhledem k jednotlivym faktortim, které jsou urcujici pro pisobnost
konkurence v odvétvi. Obraz strategie mize dosahnout zasadniho posunu jen v tom ptipadé,

ze podnik zaméfi svou strategii misto konkurence na alternativy a misto zékaznikti odvétvi

na dosavadni nezdkazniky. (Kim a Mauborgne, 2015, s. 51-53)

Aby mohla byt utvotrena nova skladba prvkl hodnoty pro zdkazniky a navrhnuta tak nova
hodnotova kiivka, je vyuZito systétmového ramce Ctyi aktivnich opatfeni. Tento rdmec

obsahuje Ctyfi opatieni v nasledujicim potadi:
1. Odvrhnout takové faktory, které jsou v odvétvi povazovany za samoziejmé
2. Omezit vybrané faktory na vyrazné nizsi Grovei, nez je standard v odvétvi
3. Pozvednout vybrané faktory na vyrazné vyssi iroven, nez je standard v odvétvi

4. Vytvoftit takoveé faktory, které se v odvétvi jako celku nikdy nevyskytovali (Kim a
Mauborgne, 2015, s. 54-55)

Nedilnou soucésti dobré strategie jsou tii vzajemné se dopliujici vlastnosti: jasné zamé&fent,
rozdilnost a pusobivy slogan. Bez téchto vlastnosti je velmi pravdépodobné, Ze strategie

firmy bude zmatend, nerozliSena a obtizn¢ sdélitelna, a také bude provazena vysokymi
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naklady. Z tohoto diivodu by se méla ctyfi aktivni opatfeni, ktera se zaméfuji na vytvoreni
nové hodnotové kiivky, spolecné s t€émito vlastnostmi podilet na budovani strategického

profilu firmy. (Kim a Mauborgne, 2015, s. 62)
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II. PRAKTICKA CAST
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5 ANALYZA SOUCASNEHO PODNIKATELSKEHO PROSTREDI

Pted vstupem nové spole¢nosti na trh nebo uskutecnénim podnikatelského zaméru je nutné
nejprve provést analyzu podnikatelského prostiedi, v némz bude subjekt ptisobit. Analyza
tak mize napomoci GspéSnému vstupu na trh nebo samotnému zformovani podnikatelského

planu.

Podnikatelské prostiedi je v této kapitole podrobeno hned nékolika druhtim analyz a rozbort.
V prvni ¢asti jsou rozebrany trzni prilezitosti pomoci analyzy soucasnych trenda
vyskytujicich se na trhu a také je zde provedeno dotaznikové Setfeni zamétené na potencialni
zakazniky. Druha ¢ast zkouma vnitini a vn&jsi prostfedi zvazovaného podnikani pomoci
analyzy SWOT a PEST analyzy. V posledni ¢asti je analyzovana potencialni konkurence na

zakladé¢ Porterova modelu péti konkurencnich sil a hodnotové analyzy.

Zvazované¢ podnikani lze charakterizovat jako spolecnost, jejiz hlavni ¢innosti bude
poskytovat prondjem zanovnich vozidel na operativni leasing. Zanovnimi vozidly se rozumi
takova vozidla, kterd budou mit v dob& uzavieni smlouvy s klientem stafi maximalné tfi
roky, a jejich maximalni ndjezd bude padesat tisic kilometri. Sidlo spolec¢nosti bude
zasazeno do mésta Zlina a jeji pisobnost bude zaméfena na celou Ceskou republiku.
Spolecnost v pocatcich zvazuje vyuzit ke svému podnikéani pronajaté kancelaiské prostory a

v ptipadé€ ptiznivého vyvoje uskute¢nit vystavbu vlastni samostatné provozovny.

5.1 Rozbor trznich prilezitosti

Cilem rozboru trznich pfilezitosti je zjistit soucasnou, ptipadné budouci, situaci na trhu a
vyhodnotit tak potencialni Sance nabizeného produktu. K rozboru bude vyuZita analyza
soucasnych trendil na zéklad¢ informaci z odbornych webti a vlastnich poznatki. Nasledovat
bude dotaznikové Setfeni, které se zaméti na postoj Ceskych firem k vyuZivani operativniho
leasingu vozidel, zjisténi jejich preferenci a vyhodnoceni potencidlnich zajemct o nabizeny

produkt.

5.1.1 Analyza trendii

V této Casti jsou analyzovany trendy vyskytujici se na trhu, které souvisi nebo maji ptimy
dopad na pronajem automobilti v Ceské republice. Sledovanim t&chto trendii se miize podnik
1épe ptipravit na svou pisobnost na trhu, ale také se mu dostava uzite¢nych poznatkt k tomu,

jak zformovat své portfolio.
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Ruiist sdilené ekonomiky

Stale vice Cechil vyuziva riznych sluzeb sdilené ekonomiky, jejich podil loni stoupl
mezirocn¢ zhruba na jednu tfetinu. Oproti tomu v roce 2018 téchto sluzeb vyuzila jen
Ctvrtina lidi. Sdilend ekonomika je alternativou k prodeji ¢i prondjmu véci a sluzeb. Lidé
nejCasteéji vyuzivaji sdileni bytd, aut, jizdnich kol ¢i ¢im dél vice rozsifenéjsi sdilené
investovani. Nejvice vede lidi k vyuziti sdilené ekonomiky uspora finan¢nich prostiedk.

(Zajem o sdilenou ekonomiku v Cesku roste. Vyuziva ji uz tietina lidi, 2020)

Sdilen4 ekonomika byla diive doménou nékolika malo obchodnikd, ale dnes se z ni stava
masoveé rozsitend sluzba, ktera se stale vice odrazi v celkovych objemech HDP vétSiny
svétovych ekonomik. Dle analyzy spole¢nosti Deloitte byl podil sdilené ekonomiky na
celkovém HDP Ceské republiky v roce 2017 piiblizné 0,03 %, coz odpovida zhruba 1,5
miliardé K¢. Tato ¢astka neni nikterak vysoka, ale se stoupajicim zajmem o vyuzivani
sdilené ekonomiky se predpokladd v nasledujicich letech jeji zna¢ny rast. (Masivni rast

sdilené ekonomiky v Cesku a ve svété, 2018)
ZvySujici se poptavka po operativnim leasingu vozidel

Operativni leasing se v posledni dobé stava ¢im dal vice oblibenym nastrojem
pro financovani novych osobnich vozidel. Pfedev§im u firem a podnikateld 1ze zpozorovat,
ze zacinaji davat prednost pronajmu vozu pied jeho koupi a to zejména kviili vyhodam, které
jim z toho plynou. S prondjmem vozu totiz jeho nijemci odpadaji vSechny starosti a
povinnosti, které by s vlastnictvim vozu mél. VeSkerou zodpovédnost v tomto piipadé
piebira leasingova spole¢nost. Dle Ceské leasingové a finanéni spole¢nosti si v roce 2017
poftidila vliz na operativni leasing vice nez polovina firem, které nechtély auto nakoupit za
hotové. To ptedstavuje meziro¢ni nariist o 7,5 % a celkem tak bylo uzavieno 46 310
kontraktti. Také domécnosti neziistavaji pozadu, i kdyz stale pfevazuje obliba auto vlastnit.
Podil wvyuziti operativniho leasingu domdcnostmi, které zvolily jinou alternativu
k hotovostni thradé¢ vozu, dosdhl bezmala jedné tietiny vSech podepsanych smluv.
Meziro¢ni narist piekonal 1 ten firemni a dosahl hodnoty 13,3 % a domacnosti tak uzavieli
celkem 12 414 novych smluv. (Finan¢ni leasing na vymfeni. Polovina firem si nové auta
pronajima, zbytek voli bézny uvér, 2018; Vice neZ polovina firem financuje auto

operativnim leasingem, 2018)
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Riist preference zanovnich vozidel pred novymi

Na trhu osobnich vozidel 1ze v poslednich letech zpozorovat trend, kdy cesti zakaznici stale
vice upfednostnuji zanovni vozy pfed novymi. Nejveétsimi vyhodami plynoucimi z této
zmeény preference je uspora nékladi na potizeni vozidla, ktera dosahuje az 40 %, a zkraceni
¢ekaci doby na automobil, kterd v piipad¢€ novych automobild trva ptl roku a nékdy i déle.
Dle Svazu dovozcii automobilt se v roce 2018 zvysil dovoz zanovnich vozidel se stafim
maximalné tfi roky o 29 % a celkem tak bylo dovezeno na 13 000 zdnovnich vozidel. Nejvice
dovazenymi znackami zanovnich vozii byla Skoda s 1 600 vozy, Volkswagen s 1 300 vozy

a Mercedes-Benz s 1 100 vozy. (Zajem o zanovni ojetiny loni vzrostl o tfetinu, 2019)
Snaha o sniZovani provoznich nakladi a vyuZiti outsourcingu

Dlouhodobym trendem u ¢eskych, ale i svétovych firem je snaha o sniZovani svych ndkladt
¢1 hledani efektivnéjSich nakladovych struktur. V soucasné dobé miize byt tato snaha jesté
vice posilena a to pfedevsim z diivodu soucasné celosvétové pandemie nového koronaviru,
kvtli které spousta firem fesi svou budouci existenci, nebot’ v této dob&é museli snizit nebo

zcela zrusit produkci svych vyrobki ¢i sluzeb.

I bez ohledu na vyvoj narodniho hospodafstvi je vSudypiitomny tlak na sniZovani nakladii a
zvySovani hodnoty podnikd. Tento jev je =zapfi¢inén napiiklad vyskytem novych
konkuren¢nich firem s propracované€j$§imi nakladovymi strukturami, které mutzou
predstavovat pro starsi zavedené podniky uré¢itou hrozbu. Taktéz nadbytek vyrobnich zdroju,
ktery trapi celou fadu odvétvi, nuti firmy hledat efektivné;si a a€innéjsi zplisoby, jak zajistit

své provozni ¢innosti. (Snizovani naklada, 2017)

Fungovani firem kromé klicovych aktivit je zajiStovano pomoci tzv. podplrnych ¢innosti,
které vSak nemaji pfimy dopad na vysledny produkt a navic ptredstavuji zna¢né nakladoveé
zatiZeni. Tato situace nuti manazery, aby hledali takova feSeni, kterd naklady téchto ¢innosti
snizi na minimum, ale soucasn¢ zachovaji objem podpiirnych c¢innosti nezbytnych
k bezproblémovému fungovani firmy. Z toho divodu stale vice firem dnes vyuZiva tzv.
outsourcing sluzeb, coz ptedstavuje zajisténi urcitych ¢innosti externi spolecnosti. VétSinou
se outsourcing vyuziva k feSeni takovych cCinnosti, které zabezpeCuji provoz ¢i spravu
majetku a stoji mimo tzv. core business. K outsourcovanym ¢innostem mize pattit napiiklad
sprava energii, udrzba a opravy technického zatizeni, IT sluzby nebo sprava vozového parku.

Firmy voli outsourcing zejména z diivodu vysoké profesionality externi spolecnosti,
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finanéni uspory a také moznosti plné se soustfedit na své kli¢ové aktivity. (Ceské firmy

sdzeji pti svém podnikani na outsourcing, 2016)
Riist elektromobility

Dle spolecnosti Deloitte, ktera vypracovala studii o budoucnosti automobilového primyslu,
bude mozné v nasledujicich letech zaznamenat prudky narist elektrifikace nabizenych
vozidel na ¢eském trhu. Zejména proto, aby byly dodrzeny emisni limity vydané Evropskou
unii. V Ceské republice je v soucasnosti podil elektrickych vozidel pouze 0,2 % ze viech
nové registrovanych. V roce 2030 by vSak tento podil mohl dosdhnout az 38 % nové
registrovanych elektrickych vozidel, ¢imz by podil elektrickych vozidel na ceském vozovém

parku dosahl 8 %. (Budoucnost automobilového primyslu, 2019)

Tento trend vSak pusobi zcela negativné na zvazované podnikani, které ma v planu se
zabyvat pronajmem zdnovnich vozidel. A to z toho divodu, ze kvalita trak¢énich baterii
v elektromobilech ,,z druhé ruky” nemusi byt v plné¢ vyhovujicim stavu. Baterie
v elektromobilech mohou po vétSich najezdech ztracet vykonnost podobné jako baterie
v mobilnich telefonech po uplynuti delSi doby. Pfi¢inou by tak mohla byt nespokojenost
zakaznikl s pronajatym zanovnim vozidlem, které by tak mohlo mit vyrazné snizenou

kapacitu baterie a tedy 1 samotny dojezd vozidla by se tim rapidné sniZil.

5.1.2 Dotaznikové Setieni

Soucasti analyzy podnikatelského prostiedi bylo také zpracovani dotaznikového Setfeni, na

zaklade kterého bylo mozné zjistit, zda se na trhu nachéazi poptavka po nabizeném produktu.

Dotaznik byl vytvofen pomoci webovych stranek Survio.com a obsahoval deset
jednoduchych otazek. Poté byl dotaznik rozeslan pomoci e-mailu firmam po celé Ceské
republice a to vzdy piimo zodpovédnym osobam za danou problematiku, tedy t€m, u kterych
bylo nejpravdépodobnéjsi, Zze by mohli mit vyuzivani operativniho leasingu na starosti.
Nejcastéji tedy byli osloveni piimo jednatelé, financni feditelé i controllofi daného podniku.
Seznam oslovenych firem Ize nalézt v ptiloze P II. Celkem bylo osloveno 101 firem a béhem
14 dna respondenti odpoveédéli na 36 dotaznikl. Ziskand data byla poté analyzovéna dle
jednotlivych odpovédi a sumarizovand data byla nasledné graficky zpracovana a

vyhodnocena. Grafické zpracovani odpovédi bylo provedeno pomoci MS Excel.

Cilem dotaznikového Setieni bylo zjistit, zda se na trhu nachdzeji firmy, které by méli zdjem

0 pronajem zanovnich vozil na operativni leasing, ptipadné za jakych podminek by pro né
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tato sluzba byla atraktivni. Lze tedy fici, Ze dotaznik obsahoval dvé klicové otdzky, na
zaklad¢ kterych byla tato pozadovana skutecnost zjisténa (otdzka ¢. 9 a 10). Zbylé otazky
poslouzily spiSe k formovani budouciho podnikatelského zaméru a ke zjisténi trznich

preferenci zakazniki.

Stanoveni vyzkumnych otazek

Na zaklad¢ soucCasnych trendii z oblasti prondjmu vozidel byly stanoveny nasledujici

vyzkumné otazky:
1. Vyuzivé operativni leasing alesponi 35 % oslovenych firem?

2. Bude mit alespon 25 % oslovenych firem zajem o operativni leasing zanovnich

vozidel?

Vysledky dotaznikového Setieni

NiZe jsou uvedeny vysledky jednotlivych otazek dotaznikového Setfeni.
Identifikace respondenti

Otazka ¢. 1: Ve kterém kraji sidli Vase spolecnost?

V kazdém kraji bylo osloveno 7 firem, vyjimku tvoftil jen kraj Zlinsky, kde bylo osloveno
firem 10. Cilem tak bylo ziskat vzorek dotazanych firem z celé Ceské republiky, nebot se

predpoklada pisobnost spole¢nosti v celé republice.

Jak bylo mozZné piedpokladat, nejvice respondenti odpoveédélo pravé ze Zlinského kraje,
nasledoval kraj Karlovarsky a hlavni mésto Praha. Pozitivni zpravou je, ze v kazdém kraji

vyplnila dotaznik alespon jedna firma.

Tab. 1 Sidlo spolecnosti (vlastni zpracovani)

Kraj Pocet vypInénych dotaznikii

Hlavni mésto Praha 4

Stredocesky kraj

Jihocesky kraj

Karlovarsky kraj
Ustecky kraj

1
3
Plzenisky kraj 3
4
2
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Liberecky kraj

Kralovéhradecky kraj
Pardubicky kraj
Kraj Vyso¢ina

Jihomoravsky kraj

Olomoucky kraj

Zlinsky kraj

NN —|W

Moravskoslezsky kraj

Otazka ¢. 2: Jak velka je VaSe spolecnost?

V této otazce bylo ukolem zjistit velikost oslovenych spolecnosti z hlediska poctu
zaméstnancl. Nejvice dotdzanych spada do kategorie “Stiedni podnik™ s celkovym podilem
52,8 %. Velké podniky pak zaujimaji jednu tietinu (30,6 %) vSech dotazanych. Je velkou
vyhodou, Ze odpovédélo nejvice sttednich a velkych podnikii, nebot prave tyto dvé kategorie

obvykle nejvice vyuzivaji sluzeb operativniho leasingu.

2,8%
13,9% Mikropodnik: 1-9 zamé&stnancti
30,6%
Maly podnik: 10-49 zamé&stnancu
Stiedni podnik: 50-249 zaméstnanct
o Velky podnik: vice nez 250 zaméstnanct
,07/0

Obr. 8 Velikost spolecnosti (viastni zpracovani)
Klasifikace respondentii
Otazka ¢. 3: Vyuzivate operativni leasing osobnich vozidel?

V dalsi otdzce byly firmy dotdzany, zda v soucasnosti vyuZzivaji né¢jakou formu operativniho
leasingu osobnich vozidel. Nejvice firem piekvapivé odpovédélo, ze v soucasné dobé
operativni leasing osobnich vozidel nevyuzivaji a pouze 25 % uvedlo, Ze tuto formu leasingu

ve svém podniku vyuzivaji.
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Ano
= Ne

Obr. 9 Vyuzivani operativniho leasingu (vlastni zpracovani)

Otazka ¢. 4.: Pokud jste u predchozi otazky odpovedeli ,, Ne“, uvedte prosim divod, proc jej

nevyuzivate.

Zde bylo mozné oznacit vice odpovédi. Nejcastéji uvedenou odpovédi bylo, ze firmy
nepotiebuji vozidla z operativniho leasingu, coz mohlo korespondovat i s odpovédi ,,Jiné*,
kde firmy uvedly, Ze preferuji vlastni vozovy park, nebo se jedna o mensi firmy, kterym se
operativni leasing cenové nevyplati vzhledem k nizkému vyuziti firemniho vozidla. Praveé
druhou nejcastéjsi odpoveédi byla vysoka cena mésicniho prondjmu. Pokud by toto bylo
jedinou vyhradou, pro¢ firmy operativni leasing nevyuZzivaji, mohl by pravé leasing
zanovnich vozidel, u kterého se ocekava az v priméru tfetinové snizeni ceny mési¢niho

pronajmu, byt vhodnym produktem prave pro tyto firmy.

sine [ 11,1%
Nepotiebujeme vozidla z operativniho leasingu _ 77,8%

Slozité vytizeni pronajmu I 3,7%

Maly vyber vozidel [} 3,7%
Dlouha doba prongjmu 0%

Nizky roni najezd kilometra | 3,7%
Nedostatek dopliikovych sluzeb 0%

Vysoka cena mésicniho pronajmu - 18,5%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Obr. 10 Duvody nevyuzivani operativniho leasingu (vlastni zpracovani)
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Profil uzivatelii operativniho leasingu
Otazka ¢. 5: Komu jsou vozidla z operativniho leasingu urcena?

Nasledujici otazka zkoumala, kdo je nejCastéjSim uzivatelem vozidel z operativniho
leasingu. Na tuto otazku odpovidaly pouze firmy, které operativni leasing vyuzivaji, a mély
moznost oznacit vice odpovédi. Nejcastéjsi skupinou, kterd vyuziva tato vozidla, byli THP
pracovnici, nasledovani vrcholovymi manazery. Pouze nepatrné procento respondentil

uvedlo, Ze jejich vozy vyuzivaji i délnici.

Bézni zaméstnanci spole¢nosti/délnici . 11,1%

Vrcholové vedeni (generalni feditel, manazefi) _ 55,6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Obr. 11 Uzivatelé vozidel z operativniho leasingu (vlastni zpracovani)
Otazka ¢. 6: Kolik vozidel z operativniho leasingu obvykle vyuzivate?

Dale bylo dotazéano, jaky pocet vozidel firmy obvykle poptavaji na operativni leasing. Opé&t
odpovidaly pouze firmy, které operativni leasing vyuzivaji. Z vysledkd vyplynulo, ze firmy
nejcasteji vyuzivaji ke svému provozu 4 vozidla z leasingu. DalSimi ¢astymi odpovéd’mi pak
bylo vyuziti dokonce vice nez 10 vozidel jednou firmou ¢i vyuziti pouze jednoho vozidla.
Poptavka po vice nez deseti vozidlech je pozitivni zpravou, nebot’ pojednava o potencialné

vysoké poptavce po vozidlech z operativniho leasingu.
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1 vozidlo
m 2 vozidla
m 3 vozidla
4 vozidla
B 5 vozidel
B 6 vozidel
B 7 vozidel
| § vozidel

9 vozidel
m 10 vozidel

® Vice nez 10 vozidel

Obr. 12 Pocet vozidel z operativniho leasingu (viastni zpracovani)
Otazka ¢. 7: Na jak dlouho si vozidla z operativniho leasingu obvykle pronajimdte?

Dalsi otazka méla za ukol zjistit dobu, na kterou si firmy nejcastéji pronajimaji vozidla
z operativniho leasingu. Otazka byla urcena, stejné jako piedchozi, pouze firmam
vyuZivajicim operativni leasing. Necastéj$i odpovédi byla doba pronajmu na 4 roky, ktera
doséahla hodnoty 55,6 %. Také doba prondjmu na 3 roky se projevila jako velmi oblibena

varianta.

= 2 roky
3 roky
= 4 roky
m5 et
B Déle nez 5 let

H Jiné

Obr. 13 Doba prondajmu vozidel z operativniho leasingu (vlastni zpracovani)
Otazka ¢. 8: Jaké znacky vozidel z operativniho leasingu obvykle poptdvate?

Posledni otazka, ktera byla ur€end pouze tém, ktefi vyuZzivaji operativni leasing, méla zjistit,
které znacky osobnich vozidel jsou mezi firmami nejvice oblibené. Lze fici, Ze s prehledem
zvitézila znatka Skoda mladoboleslavského vyrobee aut. Jeji zisk &inil 77,8 % a za jejim

Gispéchem jisté stoji vysoka obliba vozii Skoda ¢eskymi Fidi¢i. K dal§im oblibenym voztim
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patii Peugeot s 33,3 %, Renault ¢i Hyundai s 22,2 %. Prekvapivym zjisténim je nulova
poptéavka po luxusnich vozech jako BMW, Audi, Mercedes-Benz ¢i Jaguar. Pravdépodobné

jsou takové vozy spiSe soucasti vlastniho vozového parku nez pronajmu.

Jiné 0%
Volvo N 11,1%
Volkswagen [N 11,1%
Toyota [N 11,1%
Skoda I 77,8%
Suzuki 0%
Seat N 11,1%
Renault NN 22.2%
Porsche 0%
Peugeot NN 33,3%
Opel NN 11,1%
Nissan = 0%
Mitsubishi 0%
Mercedes-Benz 0%
Mazda 0%
Land Rover 0%
Kia N 11,1%
Jeep 0%
Jaguar 0%
Hyundai [N 22 2%

Honda 0%
Ford N 11,1%
Fiat 0%
Dacia 0%
Citroén 0%
BMW 0%
Audi 0%

0% 10% 20% 30%  40% 50% 60% 70% 80%

Obr. 14 Nejpoptavanéjsi znacky vozidel z operativniho leasingu (vilastni zpracovani)
Zajem respondentti o nabizeny produkt

Otazka ¢. 9: Méla by Vase spolecnost zajem o operativni leasing zanovnich vozidel? Zanovni
vozidla se starim maximalné 3 roky a ndjezdem maximalné 50 tis. km pred uzavienim
smlouvy. (za predpokladu perfektniho stavu vozidla a v pruméru tretinového snizeni ceny

prondjmu oproti pronajmu nového vozidla)

Prvni ze dvou kli¢ovych otazek celého dotaznikového Setfeni méla zjistit, zda by firmy mély
zdjem o operativni leasing zanovnich vozidel za predem stanovenych okolnosti. Otazka
poskytla odpovéd, kolik firem by mélo piimo zdjem o nabizeny produkt i bez dodate¢nych

sluzeb v cen¢ prondjmu. Jiz vSichni ucastnici dotaznikového Setfeni méli moznost na tuto
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otazku odpovédét. Odpoveéd ,,Ano* se vyskytla ve 22,2 % ptipadi, 58,3 % firem uvedlo, ze
vyuzivaji vyhradné nova vozidla a o sluzbu by tak neméli zjem. Firem, které uvedly, ze pro
n¢ neni nabidka vyhodn4, bylo 19,4 %. Po zodpovézeni této otdzky vSak nebylo definitivni,
kolik firem by mélo o produkt zajem, nebot’ mohli své rozhodnuti jest¢ zménit na zéklade

posledni otazky.

St 22,2%
Ano
Ne, vyuzivame vyhradné¢ nova vozidla
Ne, nabidka pro nas neni vyhodna
58,3%

Obr. 15 Zdjem o operativni leasing zanovnich vozidel (vlastni zpracovani)

Otazka ¢. 10: Pokud jste u predchozi otazky odpovédeéli ,,Ne“, uvedte prosim, ktera
doplitkova sluzba v cené prondjmu by zmeénila Vas ndzor. Pokud jste u predchozi otazky
odpovedeéli ,,Ano“, uvedte prosim, kterou doplitkovou sluzbu byste nejvice uvitali v cené

prondjmu.

Druha klicové otazka a celkové posledni otazka dotaznikového Setfeni byla opét urcena
vSem dotdzanym a nabidla moZnost odpovédi ve dvou rovinach. Ti, ktefi v pfedchozi otdzce
odpovédéli ,,Ne“, zde mohli uvést doplitkovou sluzbu v cené prondjmu, kterd by zmenila
jejich ndzor a oni se tak stali potencidlnimi zdjemci o nabizeny produkt. A ti, ktefi
v ptedchozi otazce odpoveédeli ,,Ano*, zde mohli uvést doplitkovou sluzbu, kterou by nejvice
uvitali jiz v cené mésicni splatky. Nejvice respondentll uvedlo, Ze by zadna z uvedenych
sluzeb nezménila jejich ndzor. Avsak ti, kteti by méli z4jem o pronajem zanovnich vozidel
a ti, ktefi byli ochotni zménit sviij ndzor, uvedli jako nejvitanéjsi doplikovou sluzbu v cené
prondjmu néhradni vozidlo v pfipad¢ servisu nebo nehody a servisni prohlidky a opravy.
Také moznost havarijniho pojisténi nebo letni a zimni pneumatiky v cené pronajmu byly

zadanymi doplitkovymi sluzbami.
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Jine [ 5.6%
Z4adna z uvedenych sluzeb by nezménila. . — 61,1%

Tankovaci karta - 5,6%

Néhradni vozidlo v ptipad¢ servisu nebo.. _ 22,2%
Kratsi doba pronajmu (1 rok) 0%

Servisni prohlidky a opravy _ 22.2%
Letni/zimni pneumatiky - 8%
Havarijni pojisténi [N 13.9%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Obr. 16 Doplnkové sluzby (viastni zpracovani)

Na zakladé odpovédi na otazky €. 9 a 10 byl sestaven graf celkového zajmu o operativni
leasing zanovnich vozidel. Pfimy zdjem o nabizeny produkt projevilo 22,2 % respondentd,
dalSich 16,7 % respondenti by mélo o nabizeny produkt zajem za ptedpokladu urcitych
dopliikovych sluzeb jiz v zékladni cen¢ pronajmu. Celkovy zdjem o nabizenou sluzbu tak
dosahl 38,9 %.

Ano, mame zajem o produkt

B Ano, mame zajem o produkt za urcitych
podminek

= Ne, nemame zdjem o produkt

Obr. 17 Celkovy zajem o operativni leasing zanovnich vozidel (vlastni zpracovani)

Shrnuti vysledki dotaznikového Setieni

Hlavnim cilem dotaznikového Setieni bylo, zjistit zdjem firem o nabizeny produkt a ovéfit

tak, zda ma smysl takovy produkt nabizet.
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Na vyzkumnou otazku €. 1 bylo odpovézeno zaporné. Piekvapiveé pouze 25 % Ceskych
firem vyuziva operativni leasing vozidel a dava tak ptrednost komfortni varianté oproti

vlastnimu vozovému parku, ktery je uptednostiiovan v 75 % vSech oslovenych firem.

Naopak vyzkumné otazce €. 2 se dostalo kladné odpovédi. Hodnota celkového zajmu o
operativni leasing zanovnich vozidel dosahla bezmala 40 % a je povazovana za velmi

pozitivni vysledek.

Vysledky jednotlivych otdzek dotaznikového Setfeni také napomohli k utvoreni

ptedpokladané podoby potencidlniho zakaznika:

St¥edni podnik, ktery si pronajme 4 vozidla znatky Skoda na 4 roky, ktera budou

urcena pro THP pracovniky.

5.2 Analyza vnitiniho a vnéjSiho prostredi

Provedeni analyzy vnitiniho a vnéjSiho prostfedi mize pfinést nové pohledy na zkoumané
podnikani. K této analyze bude vyuzito SWOT analyzy a PEST analyzy.

5.2.1 SWOT analyza

Dtlezitym nastrojem pro analyzu vnitiniho a vnéj$iho prosttedi je SWOT analyza. Pomoci
tohoto nastroje jsou zobrazeny silné a slabé stranky zvazovaného podnikani, ale také jeho
potencialni prilezitosti a hrozby. Kazda z téchto ¢asti mize méné¢ ¢i vice ovlivnit podnikani,

a proto by jim méla byt vénovana patfi€na pozornost.

Tab. 2 SWOT analyza (vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky

= Nedostatecné financni zdroje (nutnost

= Online objednavkovy formulaf , PR
externiho financovani ¢i véfitele)

= Siroké nabidka osobnich vozidel = Pronajaté prostory k podnikani

= Komplexni nabidka doplikovych sluzeb | = NezkuSenost s podnikanim

= Piisobnost v celé Ceské republice = Chybi povédomi zédkaznikl o firmé

= V priméru o tfetinu niz$i cena pronajmu

gy .. . . = Absence okamzité dostupnosti vozidla
v porovnani s pronajmem nového vozidla

= Nizké fixni ndklady = VSe je fizeno z jedné pobocky

= Vyuziti outsourcingu podptirnych = Predsudky zdkazniki o vyuziti ojetych
¢innosti vozidel
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= Moderni a intuitivni web

= Certifikace vSech nabizenych vozidel

= Spoluprace s autosalony a dealery

Prilezitosti Hrozby

= Rostouci poptavka po zanovnich

vozidlech z ditvodu tispory nakladii = Rist preference vlastnich vozidel

= Rozsifeni nabidky vozidel (o dodavky = Netcta zakaznikd k pronajatym
nebo nakladni vozidla) vozidlim
= Vznik novych pobodek v republice . Nes’chopnost zékaznikd hradit leasingové
splatky
= Rozsiteni nabidky doplikovych sluzeb = Problémy v komunikaci se zakazniky
= Expanze podnikani na slovensky trh = Neshody s obchodnimi partnery

= Poskytnuti produktu i zdkaznikiim z tad
FO

= V ptipad€ ptiznivého vyvoje vystavba
vlastni samostatné pobocky

= Finan¢ni nestabilita firmy

= Pfichod nové konkurence

= Vyuziti efektivnich informacnich = Legislativni Giprava podminek podnikani
prostredkil vztahujicich se k prondjmu vozidel
- o . = Celosvétova ekonomicka krize n
= Ucast na automobilovych veletrzich Ce osvelova ekonomic ¢ nebo
pandemie

» Pfiznivy vyvoj svétové ekonomiky

Na zéklad¢ provedené SWOT analyzy bylo odhaleno hned n€kolik obzvlaste silnych stranek
podniku, ke kterym nepochybné patii i online objednavkovy formulaf umistény na webu,
pomoci kterého mohou spoleénosti z celé republiky vytvofit svou poptavku. Siroka nabidka
vozidel vSech znacek, velké mnoZstvi doplitkovych sluzeb jiz v cené prondjmu, o tietinu
niz§i cena prondjmu v porovnani s prondjmem novych vozidel, certifikace najezdu kilometrii
¢1 puvodu vozidla, to vSe patifi k zdkladnim stavebnim kamenim celého podnikani a

predevsim k tvorbé¢ silné konkuren¢ni vyhody.

Slabé stranky na strané druhé poukazuji na urcité nedostatky podniku, které mohou mit ve
vysledku zésadni dopad na rozvoj celého podnikatelského zaméru. Tim zdsadnim jsou
nedostatecné finan¢ni zdroje na rozjezd podnikani, které¢ by ale mohly byt ziskany bud’ od
bankovnich ¢i uveérovych spolecnosti, piipadné od véfitele, ktery by byl ochoten ¢ast naklad
zafinancovat vyménou za obchodni podil. Vyraznou slabou strankou je také nezkuSenost a

neznalost podnikatelského prostfedi, neumoziujici provadét vSechny kroky zcela efektivné.
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K vyznamnym pfilezitostem podniku lze nepochybné zaradit rostouci poptavku po
zanovnich vozidlech zptisobenou zdjmem o sniZzovani provoznich ndkladt firem. Tato
prilezitost se jevi jakozto velmi pravdépodobnd, nebot’ vychazi ze soucasnych trendi v
tuzemskych firméach. Postupem c¢asu a s pfiznivym vyvojem podniku miize také dojit
k rozsifeni nabidky vozidel o dodavky ¢i nédkladni vozidla nebo rozsifeni nabidky
doplitkovych sluzeb, které¢ by mohly byt pfipadné zahrnuty jiz do zakladni ceny pronajmu.
Vitanou piilezitosti by byla i vystavba vlastni centralni pobocky nebo expanze na slovensky

trh.

Hrozbu pro podnik by mohl piedstavovat zvrat v preferenci pronajatych vozidel pred
vlastnimi, kdy by firmy opét uptednostiovaly vlastni vozovy park pied tim pronajatym.
Dalsi hrozbou by mohl byt 1 vztah s klienty, kde by mohla vzniknout obava z toho, jak klienti
s pronajatymi vozy naklddaji, zda jsou schopni splacet leasing nebo jak komunikuji
s leasingovou spolecnosti. K méné pravdépodobnym hrozbam pak lze zahrnout riziko
finan¢ni nestability, pfichod nové konkurence s obdobnym modelem podnikani, celosvétova

ekonomicka krize nebo vypuknuti pandemie.

5.2.2 PEST analyza

PEST analyza zkouma vliv ¢tyi externich faktorG na makrookoli zvazovaného podnikéni.
Faktory jsou z oblasti politicko-legislativni, ekonomické, socidlné-kulturni a technologické.

Kazdy z téchto faktortt mize pro podnik piedstavovat riznou miru zavaznosti.
Politicko-legislativni faktory

Podminky podnikani a jednotlivé formy podnikatelské ¢innosti jsou v Ceské republice
upraveny hned nékolika zakladnimi pravnimi ptedpisy:
= Zékon €. 89/2012 Sb. Obcansky zakonik
= Zakon €. 90/2012 Sb. Zakon o obchodnich korporacich
= Zakon €. 304/2013 Sb. Zakon o vetejnych rejstiicich pravnickych a fyzickych osob
= Zakon &. 455/1991 Sb. Zivnostensky zakon
= Zékon €. 262/2006 Sb. Zakonik prace (Zakony pro lidi, ©2020)

K dal$im pfedpistim upravujici zkoumané podnikéani patfi:

= Zakon ¢. 110/2019 Sb. Zakon o zpracovani osobnich tdajii — upravuje i Obecné

nafizeni o ochran¢ osobnich udaji dle Evropského parlamentu a Rady



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 58

= Zékon €. 586/1992 Sb. Zakon o danich z piijmt
= Zékon €. 235/2004 Sb. Zakon o dani z ptidané hodnoty
= Zakon €. 563/1991 Sb. Zékon o Ucetnictvi

= Zékon ¢. 361/2000 Sb. Zakon o provozu na pozemnich komunikacich (Zakony pro
lidi, ©2020)

Ekonomické faktory

Ceska, ale 1 sv€tova ekonomika, je v letoSnim roce siln€ zasaZzena pandemii nového typu
koronaviru. Pfijimand opatieni proti nekontrolovanému Sifeni a jejich doprovodné efekty
mohou vyvolat globalni hospodatskou krizi. O této situaci také napovida vyvoj na finan¢nich

trzich, kde prudce padaji ceny aktiv, a roste nejistota.

V minulém roce doslo ke zpomaleni rlstu hospodéiského vykonu a redlny hruby domaci
produkt ociStény o sezénni a kalendarni vlivy se meziro¢né zvysil o 2,6 %. TaZzen domaci
poptavkou na strané uziti o 4,3 %. Nejvétsim prispévkem byla spotieba domacnosti, ktera se
zvysila o 3,0 % diky vysoké dynamice rustu disponibilniho diichodu. Spotieba vladnich

instituci se zvysila o0 2,6 %.

V roce 2020 se predpokladéd na zakladé soucasné situace propad ekonomického vykonu o
5,6 %, kdy k nejhlub§imu propadu by mélo dojit v oblasti zahrani¢niho obchodu a investic

do fixniho kapitalu. Niz§i by méla byt 1 spotfeba domécnosti.

V listopadu lofiského roku byl zaznamenan rist spotiebitelskych cen nad horni 3 % hranici
tolerance dle cile CNB. Letos je mira inflace predikovana na zakladé cenového vyvoje na

pocatku tohoto roku na 3,2 %.

Jiz od 2. &tvrtleti 2019 klesd zaméstnanost a kvili ekonomickému propadu a s nim
spojenému snizeni poptavky po pracovni sile, by se mél tento pokles v letoSnim roce jesté
prohloubit. Na zéklad¢ toho se odhaduje zvySeni miry nezamé&stnanosti na 3,3 % v roce

2020.

Primérnd mzda v lofiském roce dosahla 34 125 K¢, kdy mezirocné vzrostla o 7,1 %.
V leto$nim roce se predpoklada rast mezd pouze o 2,6 %. Minimalni mzda v roce 2019 ¢inila

13 350 K&, v roce 2020 pak byla zvySena na 14 600 K¢.
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Ménovy kurz CZK/EUR doséahl v priméru za rok 2019 hodnoty 25,7. V roce 2020 se
predpokladad oslabeni koruny, kdy kurz maze v priméru dosdhnout 26,5 K¢ za 1 euro.

(Makroekonomicka predikce — duben 2020, 2020)
Socialné-kulturni faktory
Piisobeni malych a strednich firem

V Ceské republice vykazovalo k 31. 12. 2018 podnikatelskou &innost celkem 1 152 735
pravnickych a fyzickych osob, které zaméstnavali 0-249 zaméstnancti. Malych a stfednich
podniki fyzickych osob bylo 868 294, podniki pravnickych osob bylo 284 441. Celkem se
malé a stfedni podniky podileji 99,8 % na vSech aktivnich podnikatelskych subjektech.

Dle udaji CSSZ vykonavalo na konci roku 2018 samostatnou vydéle¢nou &innost na
1011 355 osob. Oproti roku 2017 se potet OSVC zvysil o 20 tisic. Hlavni &innost
vykonavalo 590 705 osob a ¢innost vedlejsi 420 650 osob. (Zprava o vyvoji podnikatelského
prostiedi v Ceské republice v roce 2018, 2019)

Preference v doprave

K soukromym cestdm byla v Ceské republice vroce 2018 nejvice vyuzivana pozemni
doprava, z niZ pravé cesty osobnim vozidlem dosahly nejvyssiho podilu. Pfeprava osobnim
vozidlem mtiZe byt preferovana z divodu urcité¢ho stupné komfortu ve voze, ¢asové Uspory
&i moznosti zmény trasy. S timto zjisténim koresponduje také fakt, ze v Ceské republice je

aktualng registrovano 5 747 913 osobnich vozidel.

Tab. 3 Soukromé cesty podle zpiisobu dopravy (CSU, 2020)

Pozemni doprava

Letecka doprava
Vlak Autobus Osobni vozidlo

16,1 % 4,7 % 8,8 % 70,2 %

Vyuziti socialnich siti

V soucasné dobé¢ je také velkym trendem vyuZivani socidlnich siti jako Facebook, Twitter,
Instagram nebo YouTube, pomoci kterych mohou lidé na celém svété mezi sebou bez
omezeni komunikovat. Socidlni sit¢ mohou vyuzivat jak bézni uZzivatelé pro osobni

komunikaci mezi ptateli nebo rodinou, tak spolecnosti k tvorbé reklamy na své vlastni

produkty. Vyhodou je prakticky bezplatna propagace, kterd dle charakteru produktu dokaze
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oslovit velké mnozstvi lidi v dany okamzik. Ze strany zakaznikl je také mozné vytvaret

ruzné reakce nebo doporuceni na zakoupeny vyrobek ¢i sluzbu.
Technologické faktory

Technologie hraji v dnesni dob¢ diilezitou roli pro vSechny, ktefi chtéji délat své podnikani
efektivné a byt produktivni. S jejich pomoci mohou spole¢nosti nezavisle komunikovat se
svymi zaméstnanci €i partnery, mohou je vyuzivat pfi produkci vyrobkl ¢i poskytovani

sluzeb nebo se mohou snazit pomoci nich oslovit potencidlni zdkazniky.
Informacni a komunikacni technologie

Rozvoj informacénich a komunikacnich technologii pomaha spolecnostem vyuzivat i
virtualni prostiedi, diky kterému mohou komunikovat se svymi zdkazniky. Vyuzit tak
mohou vlastni webové stranky, vytvofit vlastni mobilni aplikaci nebo spravovat databazi
svych partnerii ¢i zakaznikl. Diky témto moznostem se komunikace stdva vice efektivni a

také skryva jisty potencial budouciho vyvoje.
Autonomni vozidla

Urcitym dikazem technologického pokroku je 1 vyvoj zcela bezpilotnich automobild, které
nejsou fizena lidskym fidi€em, ale jejich provoz je fizen pomoci pocitatovych systémi.
V soucasnosti jsou takové vozy testovany na nékolika mistech svéta a nékde se dokonce jiz
vyskytuji na silnicich bézn¢. Nejvétsi prekazkou v masové vyrobé a uziti téchto vozii jsou

vSak legislativni pfedpisy a odli$na silni¢ni pravidla v jednotlivych zemich.

5.3 Analyza konkurence

Pomoci této analyzy muize byt odhalena potencialni konkurence a jeji vliv na zvazované
podnikani. Analyza bude provedena pomoci Porterova modelu péti konkurencnich sil a na

zaklade jeho zjisténi bude provedena hodnotova analyza stavajici konkurence.

5.3.1 Porteriiv model péti konkurencnich sil

P&t Porterovych sil — vyjednévaci sila kupujicich, vyjednévaci sila dodavateld, hrozba
substituc¢nich vyrobk ¢i sluzeb, hrozba nove vstupujicich konkurentl a stavajici konkurence
— dokaze napovedét, jak odvetvi funguje. A prave to pomize efektné zformulovat budouci

podnikovou strategii.
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Vyjednavaci sila kupujicich

Zvazované podnikdni ma v planu se zaméfit predevsim na pravnické osoby, tedy na malé,
sttedni a velké spoleCnosti, které vyuzivaji nebo by rady vyuzivaly operativni leasing
vozidel. Jak soucasné trendy ukazuji, operativni leasing vozidel je v Ceské republice na

vzestupu a jeho obliba se kazdym rokem zvysuje.

Jelikoz je na trhu mnoho spolecnosti nabizejicich operativni leasing novych vozidel, kter¢ si
vzajemné konkuruji, neni pro zdkaznika vzdy jednoduché vybrat si tu spravnou nabidku.
Stejné jako v jinych odvétvich, jsou tuzemsti zakaznici véetné samotnych firem velmi citlivy

na cenu produktu a lze ji tak pokladat za rozhodujici faktor pti vybéru vyrobku nebo sluzby.

Pravé nabizend sluzba prondjmu zanovnich vozidel predpokldda v priméru az tficeti
procentni snizeni ceny mesi¢niho pronajmu vzhledem k prondjmu novych vozidel. Avsak je
nezbytné pocitat i s tim, ze zdkaznici budou chtit néjakym zptisobem vykompenzovat fakt,
Ze auto neni nové, byt je v perfektnim stavu a s nizkym najezdem kilometrti. Proto mohou

zakaznici vyzadovat urcité doplnkové sluzby jiz v cené pronajmu.
Vyjednavaci sila dodavatelii

Dulezitym krokem ptfed zahajenim podnikani je zajiSténi klicovych dodavatelli pro
dlouhodobou spolupraci. Za hlavni dodavatele jsou povazovani autosalony, specializované
spole¢nosti na dovoz vozidel, pfipadné leasingové spolecnosti poskytujici prondjem novych
vozidel. Od vsech téchto dodavatelii I1ze zajistit zanovni vozidla, kterd budou zdkazniky
poptavana. Podobné jako odbératelé maji vysokou vyjednavaci silu, nebot’ si sami urcuji

cenu vozidla, dodaci 1hiitu a dodaci podminky.

K vyznamnym dodavatelim se také tadi spole¢nosti, na které je mozné ,,outsourcovat*
podptirné ¢innosti jako servis vozidel, ¢iSténi vozidel nebo certifikaci stavu vozidel. I zde je

nutné predpokladat, Ze vysokému standardu provedené sluzby bude odpovidat jeji cena.
Hrozba substitu¢nich vyrobkii ¢i sluzeb

K potencialnim substitutim, které by mohly nahradit nabizenou sluzbu a uspokojit tak
uréitym zpisobem potiebu zédkaznikl, 1ze zatadit dvé nasledujici mozZnosti: vlastni vozovy

park nebo pijcovny automobild.
Vlastni vozovy park

Prvni moznosti je firemni vozovy park, tedy vlastnictvi vSech vozidel danou firmou. Rada

spolecnosti dava prednost prave této moznosti, jelikozZ mé vozidla ve své spravé a nemusi se
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na nikoho spoléhat. Vozidla nemaji zadné limity v podobé maximalniho najezdu kilometrii
¢i fixni doby prondjmu. Firma s vozidly mtize nakladat dle svého a rozhodovat tak o jejich
prodeji, likvidaci ¢i obnoveé. Nevyhodou vsak jsou vysoké potizovaci néklady, spravni

naklady ¢i provozni naklady v podob¢ servisu a oprav.
Piijcovny automobilit

Jistou variantou muZze byt i vyuziti standardnich paj¢oven automobilli. Zde jsou vozy
pronajimany zpravidla na n€kolik dnt az tydnl. Jedna se o sluzbu, kterou firmy mohou
vyuzit v ptipadé nahodilych udalosti ¢i pfedem planovanych kratkodobych ¢i sttednédobych
cest. Vyhodou je, ze firma, kterd ke svému podnikani nepotiebuje denné k dispozici vozidla,
si vybere vozidlo dle svych pozadavka a ucelu cesty a nemusi tak mit penize vazany ve
vlastnim vozidle ¢i dlouhodobém prondjmu. Zpravidla autoptijcovny objednand vozidla
pfistavi na pozadované misto v pozadovany Cas. Zakaznici obvykle mohou vyuzit i celou
fadu dopliikovych sluzeb jako stfesni nosice, zimni fetézy nebo navigaci. Na druhou stranu
je nevyhodou pomérné vysoka cena denniho pronajmu, kdy naptiklad Ctyfi dny prondjmu

stoji firmu stejné jako splatka operativniho leasingu stejného vozidla na jeden mésic.
Hrozba nové vstupujicich konkurentii

Jelikoz v soucasné dobé¢ cCasto dochazi k ptebytku zanovnich vozidel, které pochézi
z ukoncenych operativnich leasingi novych vozidel, je mozné, ze se v nadchazejici dob¢

zaméfi 1 jiné subjekty na prondjem zanovnich vozidel.
Leasingové spolecnosti poskytujici prondajem novych vozidel

Potencialnimi konkurenty jsou v prvé fadé leasingové spolecnosti, které jsou soucasnym
trendem nejvice zasazeny. Jsou to praveé ony, kterym se na skladech tvoii ptebytky vozidel
z ukoncenych operativnich leasingli ¢ekajici na prodej dalSim majitelim. Z tohoto divodu
by se tyto spolec¢nosti mohly zalit orientovat i na prondjem prave téchto zanovnich vozidel
a zacit tézit z této situace misto pouhého ¢ekani na budouciho kupce. Jejich velkou vyhodou
je jiz dlouholetéd zkuSenost na poli pronajmu vozidel, rozsifena sit’ pobocek a partner nebo

zavedend marketingova strategie.
Autosalony

O pronajmu zanovnich vozidel by mohly uvazovat i autosalony, které ziskaly ojetd nebo
zénovni auta v ramci prodeje nového vozidla v akci ,,Srotovné* €i ,,staré za nové®. Jedna se

o prodej na protitcet, kdy zadkaznik autosalonu ptfenecha své ptivodni vozidlo a patfi¢nou
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¢astku vyménou za vozidlo nové. Autosalony v takovém pfipadé disponuji i zdnovnimi
vozidly, které nemuseji byt ureny pouze k prodeji, ale mohou byt zaroven nabidnuty
k pronajmu. V takovém ptipad¢ i autosalon disponuje letitou praxi a uzitecnymi kontakty.

Nevyhodou vSak miize byt omezena nabidka vozidel s omezenou vybavou.
Autobazary

S dostatec¢nou kapacitou by prondjem zanovnich vozidel mohly zacit nabizet i n¢které velké
autobazary. Jelikoz se specializuji pravé na prodej zanovnich a ojetych vozi, které maji
k dispozici, bylo by jist¢ mozné je nabizet i k prondjmu. Autobazary by tak nemusely ménit
svou orientaci, stacilo by pouze rozsitit moznosti financovani o operativni leasing. Slabou
strankou prondjmu by ale u nékterych autobazari mohlo byt staii vozu, jelikoz portfolio
autobazart nepfedstavuje vzdy jen vozy se stafim do tii let, ale klidné i1 deset nebo patnact
let stara vozidla. Z toho diivodu by sluzba nemusela byt pfili§ atraktivni ani za ptfedpokladu
nizké ceny mésicniho prondjmu. Operativni leasing by tak mohl byt aplikovan vyhradné¢ na
vozidla zadnovni a potencidlnimi konkurenty by se tak staly autobazary s modernéjsi

nabidkou vozidel.
Stavajici konkurence

V Ceské republice existuje jen né&kolik spolenosti poskytujicich prondjem zanovnich
vozidel. VétSinou jde o pilotni projekty testujici poptavku na trhu, které nedisponuji

dostate¢nou nabidkou vozidel.
Mototechna

Pied par mésici odstartovala Mototechna dva nové projekty prondjmu zanovnich vozidel.
Prvni z nich je produkt ,,AutoFLEX*, ktery poskytuje prondjem vozidel dlouhodob¢ na dva
nebo tfi roky. Druhym produktem je ,,FleetHero®, které poskytuje kratkodoby prondjem
vozidel na jeden den az tfi mésice. Vyhodou Mototechny je dlouholetd ptisobnost na ceském
trhu, kde si ziskala pozornost mnoha lidi prodejem zanovnich vozi v perfektnim stavu
s jasnou historii. Mototechna také disponuje rozsahlou siti pobocek a autorizovanych
partnerti umoznujici distribuci vozidel na riznych mistech republiky s kratkou ¢ekaci dobou
diky skladovym vozim. Jelikoz oba produkty poskytujici pronajem zanovnich vozidel
funguji jen kratce, tak disponuji pouze omezenou nabidkou vozidel, ktera ¢ita jen nékolik

desitek kusu.
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RT TORAX

Autorizovany prodejce a servisni centrum RT TORAX nabizi kromé prodeje novych a
zanovnich vozidel, servisu znaéek VW, Skoda, Audi a Seat i operativni pronajem vozidel.
V jeho nabidce jsou jak vozidla nova, tak vozidla zanovni, obvykle pronajiméana na dva az
Ctyfi roky. Nabidka je zaméfena pravé na vyse zminéné znacky. Dle nabidky vozidel, lze
vSak povazovat prondjem zanovnich vozidel spiSe jako okrajovou zélezitost, kdy se
spolecnost zamétuje pfevazné na prodej vozidel a jejich servis. Kromé malé nabidky vozidel

je nevyhodou firmy orientace pouze na zékazniky moravsko-slezského kraje.
ALD Automotive

Spolecnost ALD Automotive se specializuje pfimo a pouze na operativni leasing vozidel.
Zakaznik si zde pomoci online katalogu vybere vozidlo, spole¢nost s nim poté vytidi
vSechny dokumenty a nésledn¢ zdkaznik odjizdi v pronajatém vozidle od nékterého
z autorizovanych partner v Ceské republice. Vyhodou je, Ze si zde vozidlo muZe
pronajmout 1 fyzickd osoba a neni vyzadovana zadna pocatecni akontace, jak je zvykem u
jinych leasingovych spolecnosti. Nevyhodou vSak je nedostate¢né nabidka znacek a modelt

pronajimanych vozidel. To plati jak pro nova, tak zanovni vozidla.

5.3.2 Hodnotova analyza

Na zaklad¢ provedené analyzy péti konkurencnich sil, kde byli pfedstaveni stavajici
konkurenti, a na zdklad¢ vlastniho prozkoumani trhu byla provedena hodnotova analyza
konkurence. Analyzovéani byli vedle zkoumaného podnikéni tii stavajici konkurenti
(Mototechna, RT TORAX, ALD Automotive) a jeden zastupce béznych leasingovych

spolecnosti, které nabizeji prondjem novych vozidel na operativni leasing.
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Obr. 18 Obraz strategie zvazovaného podnikani (viastni zpracovani)

Na vodorovné ose grafu jsou zachyceny faktory, na které¢ se konkurenti v ramci svého
podnikani zamétuji. Graf je také doplnén o dva faktory, které nabizi pouze zvaZzované
podnikéni a n€které spolecnosti poskytujici pronajem novych vozidel. Jednotlivym faktorim

bylo poté ptidéleno skore podle toho, do jaké miry do nich spolecnosti investuji.

Zasadni rozdil mezi zvazovanym podnikdnim a ostatnimi leasingovymi spolecnostmi je
v uspoie nakladi na udrzbu nevyuzitych vozidel a v uspofe penéz vazanych v nevyuzitych
vozidlech. ZvaZované podnikéni totiZ neplanuje ndkup vozového parku a jeho nésledny
prondjem, ale ndkup vybranych vozidel dle zdvazné poptavky klienta a jejich prondjem.
Odvrhnutim t&€chto faktord uSetfi podnik nemalou ¢astku, kterd tak muize byt investovana
naptiklad do nabidky dopliikovych sluzeb jiz zahrnutych v zékladni cen€ sluzby ¢i ke snizeni
ceny mési¢niho pronajmu. Nakup vozidel aZ dle ptani klienta také umoziuje, nabidnout §irsi
sortiment znacek nebo vybér vybavovych stupiiti. Nevyhodou zvazovaného podnikani vSak
muze byt rychlost dodani, ktera je vzhledem k ostatnim poskytovatelim, ktefi vozidla
vlastni, nizs§i z divodu obstaravaciho procesu vozidla. Jako slabé misto 1ze také povazovat
nedostatecnou sit’ pobocek, kdy vSe musi byt fizeno z jedné centraly. Na pfedani vozidla
tento faktor nema vliv, nebot” se predpokladé u vSech vozidel jejich pfistaveni na klientem

uréené misto.
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6 SHRNUTI VYSLEDKU ANALYTICKE CASTI

V této kapitole jsou shrnuty dosazené vysledky analytické Césti, zaméfené na zvazované

podnikani a jeho okoli.
Rozbor trznich prilezitosti

Nejprve byla provedena analyza soucasnych trendi, které se vyskytuji na trhu s prondjmem
a prodejem automobild. VétSinou tyto trendy piizniveé ovliviiuji prostiedi, do kterého se
zvazované podnikani chysta vstoupit. Pozitivnim zjiSténim je napiiklad zvySeny zajem o
zanovni vozidla, preference operativniho leasingu pied nakupem vozidel nebo snaha o
sniZzeni nakladii a s tim spojené nahrazeni vlastni flotily vozidly pronajatymi. Tyto zpravy
tak poskytuji nad¢€ji na ispésny start podnikani i jeho ndslednou podporu. Mezi sledovanymi
trendy byl vSak zjiStén 1 jeden negativni, konkrétné snaha EU prosadit zvySené vyuZiti
elektromobill ob¢any a firmami do roku 2030. U zanovnich elektromobilt totiz velmi ¢asto
dochazi k poklesu vykonnosti trakéni baterie, coz ma za nasledek snizeni dojezdu vozidla.
To by mohlo velmi ovlivnit spokojenost zdkazniki a také jejich budouci poptavku po

zanovnich vozidlech.

Poté bylo provedeno dotaznikové Setteni, které melo za ukol zjistit, zda se na trhu nachézi
poptavka po nabizeném produktu. Dotaznik obsahoval deset otazek a osloveno bylo celkem
101 firem zcelé Ceské republiky, z ¢ehoz bylo respondenty vyplnéno 36 dotaznikd.
Jednotlivé otazky byly poté graficky zpracovany a jejich vysledky okomentovany. Na
zéklad¢ vyhodnoceni bylo zjiSténo, Ze o nabizeny produkt by mélo zdjem bezmala 40%
respondentti, coz je povazovano za pozitivni vysledek. Dotaznikové Setfeni také napomohlo
urcit pravdépodobny profil potencidlniho zakaznika: Stfedni podnik, ktery si pronajme 4

vozidla znacky Skoda na 4 roky, ktera budou uréena pro THP pracovniky.
Analyza vnitiniho a vnéjSiho prostiedi

K této analyze bylo vyuzito SWOT a PEST analyzy, pomoci kterych bylo prozkoumano

okoli podniku a jeho vliv na zvazované podnikéni.

SWOT analyza pomohla odhalit mnoho silnych stranek podniku, ke kterym patii online
objednavkovy formulaf, Siroka nabidka vozidel, komplexni doplitkové sluzby jiz zahrnuté
v cen¢ pronajmu, certifikace ndjezdu a stavu vozidel a nepochybné tfetinové snizeni ceny
mésicniho prondjmu v porovnani s prondjmem nového vozidla. K slabindm pak zejména

patii nedostatek finan¢nich zdrojti, nezkuSenost s podnikdnim nebo absence okamzité
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dostupnosti vozidla. Vyznamnymi piilezitostmi pro podnik je rostouci poptavka po
zanovnich vozidlech diky snaze o snizovani provoznich néklada firem. Dale pak rozsiteni
sortimentu o dodavky ¢i nakladni vozidla, vystavba vlastni centralni pobocky ¢i expanze na
slovensky trh. Hrozbou pro podnik mtize byt naptiklad neptiznivy vztah s klientem vedouci
k rostoucim obavam, zda je pronajaty viiz ,,v dobrych rukou® nebo zda je klient schopny viiz
splacet. K méné pravdépodobnym hrozbam lze zaradit riziko finanéni nestability, pfichod

nov¢ konkurence s obdobnym modelem podnikani nebo celosvétovou ekonomickou krizi.

Pomoci PEST analyzy byly bliZze charakterizovany jednotlivé faktory ovlivitujici
makrookoli zvazovaného podnikani. V rdmeci politicko-legislativniho faktoru byly vypsany
zékladni pravni predpisy upravujici podminky podnikani v Ceské republice a také pravni
ptedpisy dodatecné upravujici zkoumané podnikéni. Ekonomicky faktor napomohl objasnit
soucasnou ekonomickou situaci pomoci makroekonomickych ukazatelii jako HDP, inflace,
nezamgéstnanost ¢i primérna a minimalni mzda. Byl zde také predikovan budouci vyvoj
Ceské republiky v letognim roce, ktery viak bude vyrazné ovlivnén svétovou pandemii
nového typu koronaviru. Socialné-kulturni faktor poskytl pohled na data o vyvoji malych a
sttednich firem a OSVC, jakozto potencidlnich zikaznikli pro podnik. Déle zde byla
nastinéna preference ve vyuZziti pozemni dopravy k soukromym cestam. Cca 70 % vSech cest
je realizovano osobnim vozidlem diky jeho komfortu nebo Casové uspote. Nezbytnou
soucasti byla i zminka o vyuziti socidlnich siti, které v souc¢asné dobé hraji dilezitou roli
v komunikaci firem se zakazniky a k jejich prakticky bezplatné propagaci. Na zavér byla
zminéna dulezitost rozvoje technologii v ramci technologického faktoru a jejich vyznam pro
soucasné podnikatelské subjekty. Ty tak mohou na dalku komunikovat se svymi zékazniky,
vytvaret mobilni aplikace ¢i spravovat vnitropodnikové databdze. Zminén byl takeé

vyznamny technologicky pokrok ve vyvoji autonomnich vozidel.
Analyza konkurence

V zéavérecné Casti analyzy podnikatelského prostiedi byla provedena analyza konkurence

pomoci dvou metod: Porterova modelu péti konkurenénich sil a hodnotové analyzy.

Vyjednavaci sila kupujicich pfedpoklada, jako je tomu i u mnoha jinych produktt, Ze bude
pro zdkazniky rozhodujicim faktorem cena, kterou vSak zvazované podnikani dokdze snizit
v prumeéru az o tficet procent v porovnani s prondjmem novych vozidel u jinych spolecnosti.
Od zékazniku lze také ocekavat vyssi ndroky na doplnkové sluzby zahrnuté jiz v zékladni
cené pronagjmu. Naproti tomu u dodavatelll 1ze oc¢ekavat vyjednavaci silu v podobé ceny

poptavaného vozidla, dodaci lhiity nebo dodacich podminek. Také dodavatelé poskytujici
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outsource podpurnych ¢innosti jako servis, ¢isténi nebo certifikaci vozidel mohou narokovat
vys$si cenu vzhledem k vysokému standardu provedené sluzby. K potencidlnim substitutim
nabizeného produktu muze patfit vlastni vozovy park ve vlastni spravé, kterym je zajisténa
nezavislost na jiném subjektu, avSak dochazi pii ném k vysokym pofizovacim nakladiim,
spravnim nakladim ¢i provoznim ndkladim. Druhou moznosti je vyuziti pjcovny
automobill, které poskytuji obvykle kratkodoby prondjem od nékolika dni do maximalné
tii meésicti s vysokou cenou denniho prondjmu. Hrozbou nové vstupujicich konkurent
mohou byt leasingové spolecnosti poskytujici prondjem novych vozidel, autosalony ¢i
autobazary, ktefi by tak zacali nabizet prondjem zadnovnich vozidel. Stavajici konkurence na
trhu neni v soucasnosti nikterak Siroka, jedna se spiSe o spolecnosti, které se pokousi testovat
trh, zda se zde nachazi potencidl této sluzby a v soucasnosti nedisponuji dostate¢nou

nabidkou vozidel. K tém nejzndméjSim patii Mototechna, RT TORAX a ALD Automotive.

Na zakladé poznané konkurence z Porterovy analyzy, jednoho zastupce béznych
leasingovych spole¢nosti a zvazovaného podnikéni byla provedena hodnotova analyza.
Vystupem této analyzy je grafické zpracovani obrazu strategie, ktery obsahuje jednotlivé
faktory, do nichz spole¢nosti investuji a zaméfuji se na né. Zvazované podnikani na rozdil
od ostatnich subjekti dokédzalo odvrhnout dva faktory: naklady na udrzbu nevyuzitych
vozidel a penize vazané v nevyuzitych vozidel. To vSe diky tomu, ze podnik zvazuje nakup
vozidel az dle zavazné poptavky klienta. Diky tomu podnik uSetfi nemalou cCastku, ktera tak
muize byt investovana do jinych faktorG jako napiiklad rozSifeni nabidky doplikovych

sluZeb jiz zahrnutych v zékladni cené sluZby nebo ke sniZeni ceny mési¢niho pronajmu.
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7 PROJEKT TVORBY PODNIKATELSKEHO ZAMERU

Na zakladé poznatkli z analytické Casti prace bude v nasledujici kapitole zpracovan
podnikatelsky zamér zvazovaného podnikani. Nejprve bude vyhotoven business model za
pomoci nastroje Lean Canvas a popsany jeho jednotlivé prvky. Nasledovat bude sestaveni
podnikatelského planu, jehoz existence vzdy predchdzi samotnému zalozeni nové

spolecnosti.

Po dokonceni obou c¢asti bude podnikatelsky zamér v nésledujici kapitole podroben

ekonomickému zhodnoceni a analyze rizik.

7.1 Navrh business modelu dle Lean Canvas

V této Casti bude vytvoien business model dle nastroje Lean Canvas a podrobn¢ popsany
jednotlivé prvky, dle doporuceného poradi. Zpracovany navrh business modelu

prostfednictvim Lean Canvas lze nalézt v ptiloze P III.

7.1.1 Problém/potieba

vvvvvv

svym produktem vytesit. V tomto business modelu byly odhaleny nasledujici problémy:
* Nedostupnost nakupu novych vozidel z diivodu vysoké pofizovaci ceny
= Casové i finanéné nakladna sprava vozového parku

* Nedostatetna nabidka vozidel (z hlediska znacek a vybavovych tfid) ostatnich

leasingovych spole¢nosti

S soucasné dobé€ se firmy snazi snizovat své naklady a vlastni vozovy park si tak nemohou
dovolit vzhledem k vysokym potfizovacim cenam novych vozidel. S vlastni flotilou je také
spojena jeji ¢asové a financné nakladna sprava, kterd zahrnuje pfedevs§im pojisténi, servis,
letni/zimni pneumatiky, atd. Existuje vSak dostatek leasingovych spolecnosti, které by
mohly tento problém vyfesit, avSak dochdzi u nich k nedostate¢né nabidce vozidel, kterd by

uspokojila firemni poptavku na vhodné vozidlo.

Tyto problémy dnes firmy ¢asto fesi ndkupem ojetych vozidel ¢i vyuZzitim operativniho

leasingu novych vozidel za pfedpokladu jistych kompromist.
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7.1.2 Zakaznické segmenty
K zakaznikim, ktefi obvykle fesi zminéné problémy, a které se tak bude podnik snazit
oslovit, patii predevsSim:

= Malé¢, stfedni a velké spolecnosti a jejich pracovnici (THP, vrcholové vedent)

* Osoby samostatné vydéle¢né ¢inné

» Fyzické osoby
Nejsiln€jsi skupinou potencidlnich zdkazniki, kterou by mohl oslovit nabizeny produkt, a
na kterou bude cilena reklama, jsou malé, stfedni a velké spolecnosti se svymi THP
pracovniky a vrcholovymi manazery, kteti obvykle sluzebni vozy ke svému vykonu prace
nejvice vyuzivaji. Produkt bude také uréen pro osoby samostatné¢ vydéleéné cinné
podnikajici na zdklad€ zivnostenského opravnéni, kterym tak uspora nakladl za koupi
nového, piipadné ojetého vozu nezbytného k provozovani ¢innosti, pomize investovat
finan¢ni prostiedky do takového mista, které je pro jejich podnikani kli¢ové. V piipade
priznivého vyvoje zvazovaného podnikani, bude mozné uvazovat o variant¢ pronajmu i pro
fyzické osoby, u kterych se vSak riziko poskozeni ¢i ztraty zvySuje a bude tak nutné tuto

skupinu zakaznikl podrobné&ji provétit pred samotnou realizaci pronajmu.

Jako prvni skupina zékaznikt, u které je oCekavan potencidlni zajem o nabizeny produkt
jsou stiedni a velké spolecnosti, které jiz s operativnim leasingem maji diivéjsi zkuSenosti
nebo alespon znaji charakter této sluzby, ale nebyla pro n¢ doposud atraktivni.

7.1.3 Navrh jedine¢né hodnoty

Velmi diileZitou ¢asti celého business modelu je navrhnout jedine¢nou hodnotovou nabidku.
Ta zakaznikiim napovi, v ¢em se firma li§i od ostatnich a pro¢ by si méli koupit nabizeny

produkt pravé od ni. Podnik vnima svou jedine¢nou hodnotu v nésledujicich vlastnostech:
» Atraktivni cena mésicni leasingové splatky
= Siroka nabidka osobnich vozidel
= Komplexni dopliitkové sluzby jiz zahrnuté v zédkladni cené prondjmu
* Variabilita nabizenych znacek a vybavovych tfid

» Pusobnost v celé CR
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Podnik dokaZe snizit cenu mésicniho prondjmu az o tficet procent v porovnéni s prondjmem
novych vozidel ostatnimi spolecnostmi a to diky tomu, Ze nabizena vozidla nevlastni, nybrz
je kupuje az dle presnych pozadavk klienta. To mu umozni, poskytnou §irsi nabidku vozidel
dle jejich znacek, modelt ¢i vybavovych stupiiii. Také mohou byt zahrnuty jiz do zakladni
ceny mesi¢niho prondjmu komplexni doplitkové sluzby jako povinné ru€eni, havarijni
pojisténi, servis, sada letnich/zimnich kol, ndhradni vozidlo v ptipadé poruchy ¢i nehody a
jiné. Velkou vyhodou je i ptisobnost podniku v celé Ceské republice, protoze diky online
objednavkovému formuléfi si zdkaznici mohou vozidla poptat i na dalku. A pokud bude vse
v potadku a objednéavka schvalena, vozidla budou pfistavena na klientem pfedem urcené

misto.

7.1.4 ReSeni

Nabizeny produkt disponuje vlastnostmi, které dokdzou vyftesit problémy, s nimiz se dnes
nékteré spolecnosti potykaji ptfi vybéru firemniho vozového parku. Tii nejpalcive)si

problémy zakazniki lze vytesit témito produktovymi vlastnostmi:
» Nizka mésicni fixni ¢astka
= Spravu pronajatych vozidel zastava leasingova spolecnost
= Siroké nabidka znagek, modelti a vybavovych stupiiti vozidel

Problém nedostupnosti nakupu novych vozidel z divodu vysoké potizovaci ceny lze vytesit
praveé operativnim leasingem, ktery nepozaduje uhradu vysoké Castky prfedem, ale dochazi
zde k platbé pravidelné mésicni Castky, kterd je vyrazné niz8i a nezatizi tak vyznamné
firemni rozpocet v jednu chvili. Mési¢ni splatka v pfipad€é zvazovaného podnikédni je
dokonce jesté¢ v priméru o jednu tretinu niz8i neZ mésicni splatka u jinych spolecnosti
nabizejicich pronajem novych vozidel. Dalsi problém, ktery popisoval ¢asovou a finanéné
nakladnou spravu vlastniho vozového parku, zde také odpada, nebot’ leasingova spole¢nost
vzdy odpovida za pronajata vozidla a nese piipadna rizika. Také problém nedostatecné
nabidky vozidel u ostatnich leasingovych spolecnosti je vyieSen diky online objednavkovém
formulafi, kde si zakaznik mize vybrat jakoukoli znacku vozidla, jeji model ¢i vybavovy

stupen. Poté jen vycka na schvaleni jeho objednavky a domluvi se se spolecnosti na dal§im

pribé&hu obstaravaciho procesu jim vybranych vozidel.
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7.1.5 Kanaly

Zpisobil jak je mozné distribuovat produkt svym zakaznikiim je hned n¢kolik. Dilezité vSak
je, zvolit takové distribucni kandly, které oslovi spravnou skupinu zékaznikii. Rozhodujicim
faktorem je zde i cena, nebot” firmy, které teprve zacinaji se svym podnikdnim, si nemohou
dovolit pfili§ ndkladné distribu¢ni cesty. Podnik zvazuje vyuzit nasledujici cesty

k zdkaznikim:
= Moderni a intuitivni web vcetné on-line objednavkového formulare
= Socialni sit¢ (Facebook, Instagram, Twitter, YouTube)
» Reklamu v ekonomickych magazinech
» Bezplatnou infolinku a e-mail

Asi tim nejdulezitéjSim v piipad¢€ provozovani podnikani on-line je piehledné zpracovany
firemni web, kde mohou potencidlni zdkaznici nalézt veSkeré informace o spolecnosti, jejich
produktech a obchodnich podminkach. Zvazované podnikani ptiklada modern¢ a prehledné
zpracovanému webu velkou vahu, protoze to prvni, co zdkaznici pfi komunikaci s firmou
uvidi, je jejich web, piipadné on-line objednavkovy formulaf. Na firemnim webu bude
mozné najit, mimo jiz zminéné nalezitosti, piehledné zpracované obrazkové seznamy
vozidel a jejich parametry prondjmu, ze kterych budou moci zakaznici vybirat. Pokud zde
nenaleznou pozadovany viz, budou moci uvést svou specifickou poptavku
v objednavkovém formulafi. Také socialni sité, které jsou dnes velmi oblibené, mohou
napomoci pii propagaci firmy a rozsifit tak povédomi o nabizenych produktech. Jejich
vyhodou je bezplatné vytvoteni profilu firmy a jeho vedeni, ovS§em pokud chce firma pres
tyto sité §ifit reklamu na svlij produkt, musi za tuto sluzbu zaplatit. Velkou nad¢;ji pro podnik
je 1 vyuziti tiskové reklamy ve vybranych ekonomickych magazinech, které jsou urceny
pfedevSim pro businessmany a vrcholové manaZery firem, ktefi obvykle maji spravu
vozového parku ve své kompetenci a mize je tak dané reklama ovlivnit. Nezbytnou soucasti
kazdého podnikani je jejich dostupnost skrz bezplatnou telefonickou linku nebo zakaznicky

e-mail, pfes které mohou se svymi klienty i potencidlnimi zdkazniky komunikovat.

7.1.6 Toky prijmi

Kromé teoretickych ndvrhi zvaZzovaného podnikani je nutné urcit, jakym zptsobem bude
podnik generovat své zisky. Hlavni tok jeho piijml lze vyjadfit pomoci nasledujiciho

modelového prikladu:
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Spolecnost zakoupi dle poptavky klienta zanovni viiz Skoda Octavia r.v. 2017 za porizovact
cenu 255 000 K¢. Viiz pronajme na tii roky s meésicni splatkou 4 290 K¢. Celkovy prijem za
dobu prondjmu bude cinit 154 440 K¢. Poté viiz proda za 205 000 K¢. Po odecteni
porizovacich nakladit od vynosu z tohoto vozu dosahne zisk po trech letech 104 440 K¢ a

rocni prepocteny prijem bude cinit 34 813 K¢.

Princip zminéného modelu bude vyuzit u vSech vozidel pronajimanych zadkaznikim. LiSit se

budou jen ceny a vysledny zisk.

Za potencialni pfijem lze také povazovat dotaci ziskanou od statu ¢i EU jako podporu pro
zacinajici podnikatele. S tou vSak nelze stoprocentné pocitat, nebot’ zalezi na celé fadé
faktord, které musi byt splnény pro jeji ptid€leni.

7.1.7 Struktura naklada

Stejné jako pfijmy jsou s podnikédnim spojeny 1 ndklady, které umoziiuji poskytovat produkt

v nejvyssi kvalité. Pfedpokladana struktura nékladt zvazovaného podnikéni je nésledujici:
» Naklady na zalozeni zivnosti, potazmo s.r.o.
* Prongjem kancelatskych prostor a jejich zatfizeni
= ZaloZeni a sprava webovych stranek
* Internetové pfipojeni
* Mobilni telefon + tarif
= Platby za energie
* Mzdové naklady
= Reklama v ekonomickych magazinech
» Nakup klientem vybraného vozidla
= Platby za outsourcované sluzby (servis, €isténi a certifikace vozidel)
» Parkovaci stani
= Splatky avéru

= Pojisténi
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7.1.8 Kli¢ové metriky

Kli¢ové metriky dokazou métit vykonnost podniku a specifikuji hodnoty, jakych ma byt
dosaZeno pro pfiznivy vyvoj subjektu. V tomto business modelu byly stanoveny nasledujici

metriky:
= Pocet uspésn¢ uzavienych smluv za rok
= Celkovy pocet pronajatych vozidel za rok
* Trzby v prvni roce alespoil na Grovni provoznich naklad
* Vysoka spokojenost zdkaznikli

Tyto metriky jsou pomérné¢ snadno méfitelné a neni k nim potieba zddnych specialnich
metod. Piesto dokazou poskytnout relevantni data k hlubs§imu posouzeni aktudlni situace
v podniku. Diky poctu uspésné€ uzavienych smluv za ucetni obdobi 1ze odhadnout budouci
poptavku v nasledujicich letech a efektivné se tak pfipravit na dal$i potencidlni zadkazniky.
Celkovy pocet pronajatych vozidel za rok napoméaha vyprofilovat nejoblibenéjsi vozidla,
diky ¢emuz muize podnik v nésledujicim obdobi vytvaret rizné akéni nabidky na jind méné
oblibena vozidla nebo se zaméfit na ty nejvice oblibend a sjednat si u obchodnich partnert,
kteti vozidla zajist'uji, vyhodné&jsi podminky.

Hlavnim cilem podniku je pak dosahnout alesponi takovych trzeb v prvnim roce podnikani,
které se budou rovnat vynaloZenym provoznim nakladiim, véetné téch, které vznikly pii
zakladani spolec¢nosti a jejimu rozjezdu. Pozd&ji mize byt tento ukazatel preformulovan na

meziro¢ni procentudlni riist trzeb s urcitou poZzadovanou hodnotou.

Dtlezitym prvkem uspéSného podniku je i jeho vysokd reputace. Zakaznici mohou své
zkuSenosti a doporuceni sdélovat jak pomoci socialnich siti, tak zpétnou vazbou ve forme
dotazniku spokojenosti. Sledovat tento ukazatel je velmi diilezité, nebot’ miize mimo jiné

signalizovat 1 okamzik, kdy neni uplné vSe v potadku.

7.1.9 Nezkopirovatelna vyhoda

Zavérecnou fazi celého navrhu business modelu je charakterizovat tzv. nezkopirovatelnou
vyhodu, kterou podnik disponuje. Jednd se o néco mimoiadného, co nemuze kdokoliv jen
tak zkopirovat ¢i koupit. Zde je mozné za takovou vyhodu povaZovat znalost
automobilového prostiedi v podobé soucasnych automobilovych trendi, zdkaznickych

preferenci nebo znalost kvality jednotlivych modela riiznych znacek. Takové znalosti jsou
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v tomto odvétvi velmi cenény, nebot’ ten kdo jimi disponuje, si dokaze udrzet naskok pied
ostatnimi, jejichZz znalosti nejsou tak hluboké. Dalsi vyhodou je také obrovské nadseni pro
rozjezd vlastniho podnikani s vysokym potencialem. Jelikoz zvazované podnikani disponuje

prvky zcela novymi na daném trhu, je motivace takové podnikani nastartovat velmi silna.

7.2 Sestaveni podnikatelského planu

Tato Cast se zamétfuje na sestaveni podnikatelského planu pro spolecnost poskytujici
pronajem vozidel na operativni leasing. Budou zde podrobné charakterizovany v§echny dilci

¢asti, které spolecné¢ pomohou utvorit celistvy obraz zvazovaného podnikani.

7.2.1 Shrnuti

Spolecnost stavi pfedevSim na inovativnich prvcich svého podnikdni v porovnani s
konven¢nimi spole¢nostmi na trhu s prondjmem automobilti. Dlouhodobé chce svym

zakaznikim poskytovat komplexni produkt za rozumnou cenu a bez skrytych nedostatk.

Jelikoz se spolecnost zaméfuje na pronajem zanovnich vozidel na operativni leasing, bude
cilit pfedev§im na malé, stfedni a velké spolecnosti, které jsou obvyklymi uZzivateli téchto
sluZzeb. I kdyZz pronajem vozidel na operativni leasing neni zddnou novinkou na trhu,
spolecnost disponuje napiiklad inovaci ve formé ptepracované¢ho obchodniho modelu, ktery
umoziuje nabidnout §ir§i sortiment vozidel a jejich konfiguraci. Samoziejmosti je také
moderni a intuitivni web spolecnosti slouZici zédkaznikiim k pohodlnému vytvotfeni své

objednavky.

Dle provedené analyzy trhu spolecnost predpoklada v dalsich letech rtst vSech trendu, které
prizniveé ovliviiuji trh s pronajmem automobilld. ZvySeny zdjem zakaznikl a s tim spojené
vy$si trzby mohou piiznivé ovlivnit budouci rozvoj a rozsiteni spole¢nosti naptiklad formou

expanze na zahrani¢ni trh.

7.2.2 Popis podnikatelské prilezitosti

Jak bylo jiz zminéno v kapitole €. 5 této prace, tak v soucasné dob¢ se vyskytuje mnoho
trendd na trhu, které pfiznivé ovliviiuji rozjezd zvazovaného podnikani. Rist sdilené
ekonomiky v Ceské republice naznacuje odklon od b&Zného vlastnictvi véci k jejich sdilen,
tedy ke kratkodobému pronajmu. To miize mit za nasledek i to, Ze nejenom firmy, ale 1 bézni
lidé sdhnou po pronajmu vozidla, a tieba i takového, které by si za normalnich okolnosti

nemohli dovolit koupit. Tuto skutec¢nost potvrzuje hned druhy zjistény trend, ktery uvadi
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zvySenou oblibu operativniho leasingu jak u firem, tak u domadcnosti, kterd vykazuje
nezanedbatelny meziro¢ni nartst. Taktéz rast preference zanovnich vozidel pred novymi je
velmi pozitivnim zji$ténim, protoze v takovém piipadé mohou zékaznici uSettit az 40 %
z ceny nového vozidla a dostanou prakticky soucasny model s nizkym ndjezdem a zarukou
k tomu. Zvazované podnikani pravé na takové myslence stavi, kdy neni potieba kupovat
novy vuz a jesté na n¢j pul roku ¢ekat, ale prakticky ihned odjet se zanovnim vozem, ktery
je bez nadsazky ve stoprocentnim stavu. Dlouhodobym fenoménem je také snaha o snizovani
provoznich ndkladli a vyuziti outsourcingu pro podptrné Cinnosti. Firmy se pokousi
presunout nékteré pomocné Cinnosti na jiné subjekty a zaméftit se tak na klicové aktivity,
které maji piimy dopad na vysledny produkt. Ziskaji jak kvalitni sluzby ¢i vyrobky, tak
finan¢ni tsporu. Stejny postup lze pouzit i pro vozovy park spolecnosti, kde jej firmy nemusi
vlastnit, ale mohou si jej pronajmout. Snizi se jim tak ndklady na spravu i na tdrZzbu vozidel.
Na trhu se ale vyskytuji i trendy, které negativné ovliviuji spolecnost. Tim vaznym je rist
elektromobility, ktery je v Evropé tlaten ptfedevSim Evropskou unii. Pro zvazované
podnikani to plsobi zcela negativné. Pokud by muselo svou nabidku rozsifit i o prondjem
elektrickych vozli, mohlo by dochéazet k nespokojenosti néktery zakaznik, kteti by je
vyuZzivali. A to z toho diivodu, ze trakeni baterie v zdnovnich elektromobilech maji obvykle

JiZ snizenou vykonnost baterie a takova vozidla by mohla mit vyrazné¢ nizsi dojezd.
V ramci zjiSténi trznich pfileZitosti bylo také provedeno dotaznikové Setfeni mezi 101
firmami v celé Ceské republice, které se dotazovalo, zda by firmy méli zijem o prondjem

zanovnich vozidel na operativni leasing. Bezmala 40 % respondentii uvedlo, Ze by o

nabizenou sluzbu mélo z4jem, coZ je povazovano za velmi pozitivni vysledek.

Na zéakladé poznani soucasnych trendd a provedeného dotaznikového Setfeni 1ze zvazované

podnikéani oznacit za projekt s vysokym potencialem.

7.2.3 VSeobecny popis spole¢nosti

Nazev spolec¢nosti: VB CARS, s.r.o.

Sidlo: Zlin

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Predmét podnikani: Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfilohach 1 az 3

zivnostenského zakona

Jednatel a spolecnik: Vit Buran
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Zakladni kapital: 200 000,- K¢

\2CARK

Obr. 19 Logo spolecnosti (vlastni zpracovani)

Hlavnim podnikatelskym zamérem spolecnosti je prondjem zanovnich vozidel na operativni
leasing pfevazné stfednim a velkym firmdm. Podnikatelsky zamér v sobé také nese fadu

inovovanych prvki, které soucasnym spole¢nostem poskytujicim obdobné sluzby schézi.
ZaloZeni spolecnosti

Spole¢nost bude zalozena jednou fyzickou osobou k zacatku vybraného roku (tedy k 1. 1.)
jako spole¢nost s ru€enim omezenym. Vyhodou této pravni formy je, Ze k jejimu zaloZeni
sta¢i pouze 1,- K¢ a spolecnik ru¢i pouze do vyse svého nesplaceného vkladu. Sidlo
spole¢nosti se bude nachéazet ve Zlin¢ a do spolecnosti bude vlozeno 200 000,- K¢ jako
zakladni kapital. Penize jsou soukromym majetkem podnikatele a nevaze se k nim zadné

bankovni pouto ve formé splatek a trok.
Mise, vize a cile spole¢nosti

Poslanim spole¢nosti je poskytovat zdkazniktim kvalitni produkt, ktery jim pomutze vytesit
jejich aktualni problémy na poli vozového parku své spolecnosti. Nemusi tak vynakladat
zbytecné velké finance do podplrnych zatfizeni, ale mohou se plné€ sousttedit na své klicové
aktivity. Prondjem zanovnich vozidel nejenom pomtize spole¢nostem snizit své naklady, ale
také napomutize vyuziti mnohdy dlouhodob¢ odstavenych vozidel, ktera se vlivem nadvyroby

pIn€ nevyuziji a dochézi tak k plytvani ptirodnich zdrojt.

Vizi spolecnosti je vybudovat nezavisly podnik, ktery bude disponovat fadou inovativnich
prvkll a dokéze svym zakaznikim poskytnout vysoce kvalitni sluzby na poli prondjmu
vozidel na operativni leasing. Toho chce dosahnout svou trpélivosti, poctivosti a otevienym

pfistupem k novym vécem.

Prvotni cilem spolecnosti je rozsifit povédomi o nové vstupujicim subjektu na trh a ptibliZit
jej potencidlnim zdkaznikim. Jedna se o nejdulezitéjsi ukol, nebot’ bez povédomi o subjektu
nelze ocekéavat poptavku po nabizeném produktu. Z toho divodu bude v prvnim roce

podnikani usilovano pfedevsim o tcelnou marketingovou strategii.
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Jak vychdzi z mise a vize strategie hlavnim cile spolecnosti je poskytovat vysoce kvalitni
produkt, ktery zajisti maximalni spokojenost zédkaznik. To zaruci spolecnosti pozitivni
reklamu a také to, ze se k ni budou spokojeni zakaznici vracet. Diky tomu mtiZze spolecnost
dosahovat pozitivnich vysledki a byt ziskovym subjektem. Nasledné efektivni vyuziti
penéznich prostiedki dokéaze tyto sluzby posunout na vyssi uroven. Spolecnost si dava za

cil jiz v prvnim roce doséhnout trzeb alespon na urovni provoznich nakladi.

V nasledujicich letech by pozitivni vyvoj spoleCnosti znamenal meziro¢ni nartst

pronajatych vozidel a vysokou spokojenost zadkaznikii s nabizenym produktem.
Sidlo spole¢nosti

Pro sidlo spole¢nosti bylo vybrano krajské mésto Zlin. Podnikani pak bude provozovano
v pronajaté kancelafi v primyslovém aredlu SVIT, které se nachazi v blizkosti krajského
ufadu Zlinského kraje. Kancelai se bude nachézet v nové zrekonstruované budové a bude
hrazena formou mési¢niho ndjemného. V prostordch bude provadéna veskera
administrativni ¢innost, ktera souvisi se zajiSténim, pronajmem a prodejem vozidel. Zbylé

podpiirné ¢innosti budou provadény pomoci outsourcingu mimo kancelar.

7.2.4 Klicové osobnosti

Podnikatelska cinnost bude zpocatku provozovana pouze vlastnikem spole€nosti. Ten
disponuje znalostmi ekonomického prostfedi, které ziskal pii svych studiich na fakulté
managementu a ekonomiky Univerzity TomaSe Bati ve Zliné. Kromé toho disponuje
znalostmi z automobilového prostiedi, které jsou pro podnikani v tomto segmentu velmi
uzite¢né. Pfestoze s podnikanim nemd dosavadni zkuSenosti, nechybi mu nadSeni pro

rozjezd vlastniho podnikéni s vysokym potencialem.

Po Gspésném rozjezdu podnikani a po dosazeni kladnych vysledkli hospodateni 1ze uvazovat

o zamestnani dalSich pracovnikl. To vse je nicméné otazkou budouciho vyvoje.

7.2.5 Produkty

Spole¢nost bude zamétena na pronajem zanovnich vozidel na operativni leasing prevazné
sttednim a velkym firmam. Ddle se bude zabyvat prodejem vozidel zukonenych
operativnich leasingli firmam ¢i fyzickym osobam. Se zdanlivé béZnym produktem se vSak
poji fada inovativnich prvki, které¢ sou¢asnym spole¢nostem poskytujicim obdobné sluzby
schazi. Oproti svym potencialnim konkurentiim je zde naptiklad zcela pfepracovan obchodni

model. Nize jsou podrobn¢ popsany jednotlivé produkty.
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Sluzba — pronajem vozidel

Zakladnim produktem, ktery bude spolecnost poskytovat, bude pravé prondjem zanovnich
osobnich vozidel na operativni leasing. Zanovnimi vozidly se rozumi takova vozidla, ktera
budou mit v dobé uzavieni smlouvy se zakaznikem stafi maximalné tii roky, a jejich
maximalni ndjezd bude padesat tisic kilometrt. A jelikoz jsou vSechna poskytovana vozidla
nakupovana az v okamziku schvéleni zakaznikovy objednavky, mohou si zdkaznici vybrat
ze Siroké nabidky znacek, modeli a vybavovych stupni. Vsechna vozidla budou jiz
v zékladni cené pronajmu obsahovat komplexni doplitkové sluzby jako povinné ruceni,
havarijni pojisténi, servisni prohlidky a opravy, ndhradni vozidlo v pfipadé servisu nebo
nehody ¢i letni/zimni pneumatiky. Rovnéz bude u vSech vozidel proveden vstupni servis,
¢iSténi interiéru a exteriéru a také budou obsahovat certifikaci skute¢ného najezdu kilometra.
Poté budou vozidla dle pfani zakaznika pfistavena na pfedem ur¢ené misto. Vyhodou sluzby
je také v priméru az o tfetinu niz§i mésicni splatka v porovnani s prondjmem novych
vozidel. VySe ceny mésicni splatky je vSak velmi variabilni, nebot’ zélezi na tom, jakou

znacku, model ¢i vybavovy stupeil vozidla si zdkaznik vybere.
Zbozi — prodej vozidel

Aby byl dokonfen obchodni model spolecnosti a generovan zisk, je nutné vozidla
z ukoncenych operativnich leasingli prodat. Spole¢nost bude nabizet tato vozidla k ptimému
prodeji at’ uz firmam, tak fyzickym osobdm. Vozidla s jasnou historii a predprodejnim
servisem budou k dispozici okamZité na pobocce spolecnosti. Nabidka aktualné nabizenych
vozidel bude dostupna na webu spolecnosti, kde budou moci potencialni zdkaznici zjistit
blizs§i informace o vozidle a nésledné jej poptat. Vozidla budou k prodeji vSak pouze po

uhrad¢ celkové Castky ihned, nikoli formou splatkového kalendare ¢i finan¢niho leasingu.

7.2.6 Potencialni trhy

Co se tyce prondjmu vozidel, tato sluzba je uréena pfedevsim pravnickym osobam, piesnéji
malym, stiednim a velkym firmam v Ceské republice, které jsou v sou¢asné dobé se svymi
THP pracovniky a vrcholovymi manazery nejobvyklejSimi uzivateli vozidel na operativni
leasing. Dle provedeného dotaznikového Setfeni, které se zaméfilo pravé na osloveni
pravnickych osob a zjisténi jejich zkusSenosti nebo zajmu o operativni leasing, bylo zjisténo,
Ze o nabizeny produkt by mélo zdjem bezmadla 40 % vSech oslovenych. Pravé proto se
spolecnost chce zaméfit na tento segment, ve kterém vidi nejvetsi potencial. Sluzba bude

také urcena pro osoby samostatné vydéleéné cinné, které k provozovani své Zzivnosti
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pottebuji funk¢éni automobil. Diky nizkym mési¢nim splitkim mohou své finan¢ni
prosttedky investovat do kli¢ovych oblasti svého podnikdni namisto toho, aby vlozily
znacny obnos do pofizeni vlastniho vozidla. Pokud by se spole¢nosti podaiilo dosahnout
stanovenych cill a byt ziskova, bylo by mozné zvazit i variantu pronajmu vozidel pro fyzické
osoby. U této skupiny zdkaznikl se vSak mize vyskytnout zvysené riziko poSkozeni ¢i ztraty

pronajaté¢ho vozidla.

Prodej vozidel z ukonceného operativniho leasingu je pak urcen vSem, kteti chtéji provéreny
vz s jasnou historii. Cileno v8ak bude pfedevsim na fyzické osoby, které jsou nejcastejSimi

uzivateli ojetych voz.

Jak bylo jiz feceno, pokud by spole¢nost dosahla ptiznivych vysledkii na ¢eském trhu, mohla
by expandovat na slovensky trh, kde by se zaméfila opét na stejny segment zakaznikl jako

v Ceské republice.

7.2.7 Okoli firmy a konkurence

Na zékladé analyzy podnikatelského prostredi, ktera byla provedena v kapitole ¢. 5, bylo
prozkoumano vnitini a vnéjsi okoli a také provedena analyza konkurenénich subjektt. To
vSe za pomoci SWOT a PEST analyzy, Porterova modelu péti konkurenénich sil a hodnotové

analyzy.

Kromé odhaleni silnych a slabych stranek spole¢nosti prostfednictvim SWOT analyzy, byly
odhaleny 1 jeji prilezitosti a potencialni hrozby plynouci z vnéjSiho okoli. K vyznamny
prilezitostem patii pfedev§im rostouci poptavka po zanovnich vozidlech kvili snaze o
sniZzeni provoznich ndkladl firem, rozSifeni sortimentu o dodavky ¢i ndkladni vozidla,
vystavba vlastni centrdlni poboCky nebo expanze na slovensky trh. BohuZel jsou
s podnikanim vzdy spojeny i mozné hrozby. K t€ém nejvaznéj$im lze zaradit naptiklad neuctu
zakaznik k pronajatym vozidlim, neschopnost zdkaznikd hradit leasingové splatky c¢i

finan¢ni nestabilitu spolec¢nosti.

PEST analyza blize specifikovala jednotlivé faktory, které ovlivituji makrookoli spole€nosti.
V ramci politicko-legislativniho faktoru se spolecnost sezndmila s pravnimi predpisy
upravujicimi zkoumané podnikani. Ekonomicky faktor napomohl k poznani soucasné
ekonomické situace a predikovaného vyvoje dulezitych makroekonomickych ukazatelt jako
HDP, inflace, nezaméstnanost a dalsi. Socidlné-kulturni faktor poskytl data o vyvoji malych
a stiednich firem a OSVC, jakozto potencidlnich zakazniki. Také zde byla nastinéna

preference ve vyuziti pozemni dopravy, které dominuje s témef 70 % doprava osobnimi
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vozidly. Na zavér zde byl zminén technologicky faktor a v ramci n¢j dulezitost rozvoje a

vyuziti technologii pro souc¢asné podnikani.

Porteriiv model péti konkurencnich sil kromé charakteristiky vyjednéavacich sil zdkaznika a
dodavatelti odhalil potenciadlni substituty nabizené¢ho produktu, hrozbu nové vstupujici
konkurence a stavajici konkurenci na daném trhu. Odhalenymi substituty mohou byt
napiiklad vlastni vozovy park, kterym je zajiSténa nezavislost na jiném subjektu, avsak jsou
s nim spojeny vysoké pofizovaci néklady, spravni néklady ¢i provozni ndklady. Druhou
moznosti je vyuziti pij¢oven automobill, které ale poskytuji prondjem vozidel pouze na
nékolik dni, maximaln¢ nékolik mésicli a jsou s nimi spojeny vysoké ceny denniho
pronajmu. Hrozbou nové vstupujici konkurence mohou byt leasingové spolecnosti,
v soucasnosti poskytujici prondjem novych vozidel na operativni leasing, autosalony ci
autobazary. Co se tyce stavajici konkurence, tak na trhu zatim neexistuje Zadna spole¢nost
s podobnym obchodnim modelem, jakym disponuje zvazované podnikani. Existuje vSak
nékolik spolecnosti, které nabizeji operativni leasing zanovnich vozidel. K tém

nejznaméj$im patii Mototechna, RT TORAX a ALD Automotive.

Na zakladé poznané konkurence z Porterovy analyzy byla provedena hodnotova analyzy,
jejiz vystupem je grafické zpracovani obrazu strategie, ktery obsahuje jednotlivé faktory, do
nichZ spole€nosti investuji a zamé&fuji se na né. Zvazované podnikani dokéazalo odvrhnout
dva faktory, které se s poskytovanim dané sluzby obvykle vazou: naklady na tudrzbu
nevyuzitych vozidel a penize vdzané v nevyuzitych vozidlech. Diky tomu spole¢nost usetii

nemalé financni prostfedky, které tak mliZze investovat efektivngji.

7.2.8 Prodej

Jelikoz se spoleCnost zaméfi, alesponi v pocatku, predev§im na stfedni a velké spolecnosti,
potazmo na jejich THP pracovniky a vrcholové vedeni, bude tomu odpovidat i marketingova
strategie. Ta se pokusi tento zdkaznicky segment oslovit n€kolika zpiisoby, tim stéZejnim a
nejvice slibnym je reklama na prondjem zanovnich vozidel v prestiznich ekonomickych
magazinech jako jsou Forbes, Ekonom, Euro, E15 nebo Profit. Dle blizsi analyzy bude
vybran ten nejefektivnéjsi, tedy ten, ktery je schopen oslovit nejvice potencialnich
zakaznikl. Kromé toho mé spole¢nost v planu Gcastnit se veletrhil a vystav zamétenych jak
na oblast podnikani, tak na automobilovy primysl. Zde mtize byt formou stdnku piedstavena

spolecnost a jeji produkt Sirokému okruhu spotiebitel. Dalsi propagac¢ni ¢innost bude jiz
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v rukou marketingového specialisty, kterého ma spole¢nost v umyslu povetit kompletni

marketingovou strategii, pfedev§im v prvnim roce podnikani.

Objednavka vozidel na operativni leasing bude probihat primarn¢ skrz moderni a intuitivni
web spolecnosti, na ktery budou odkazovat vesSkeré nastroje propagace. Vyuzit k objednavce
vSak bude mozné i1 bezplatnou infolinku nebo e-mail spole¢nosti. Podrobny obchodni model

bude nastinén v nasledujici ¢asti.

Tvorbu ceny nabizeného produktu lze nejlépe charakterizovat pomoci nasledujiciho

modelového prikladu:

Spolecnost zakoupi dle poptavky klienta zanovni viiz Skoda Octavia r.v. 2017 za porizovact
cenu 255 000 K¢. Viiz pronajme na tii roky s meésicni splatkou 4 290 K¢. Celkovy prijem za
dobu prondjmu bude cinit 154 440 Kc. Poté viiz prodd za 205 000 K¢. Po odecteni
porizovacich nakladii od vynosu z tohoto vozu dosahne zisk po trech letech 104 440 K¢ a

roc¢ni prepocteny prijem bude cinit 34 813 K¢.

Jednd se o modelovy priklad, ktery odpovidda souCasnému stavu a cenam na trhu
s automobily. Timto zpisobem lze urcit pfedpokladany piijem z jakéhokoli vozidla. Pro
budouci podnikani je v§ak nutné provadét takové modelové propocty pravidelné, nebot’ se

mohou ceny jednotlivych znacek, modelt ¢i vybavovych stupiii vozidel ménit.

Vse je také zalozeno na cenové uspoife oproti pronajmu novych vozidel u ostatnich
leasingovych spolecnosti. Mé&si¢ni leasingova splatka je zde v priméru az o 30 % nizsi. A to
diky tomu, Ze zvazované podnikdni ma v planu nakupovat vozidla az dle preferenci

samotného zakaznika.

7.2.9 Obchodni plan

V této casti budou charakterizovany jednotlivé kroky obchodniho modelu pocinaje

objednavkou vozidla zakaznikem a prodejem vozidla z ukonc¢eného leasingu konce.

1. Zékaznik si na webu spolecnosti zvoli konfiguraci vozidla ¢i vozidel dle svych
preferenci a uvede své kontaktni idaje. Poté odesle objednavkovy formuladi ke

schvaleni.

2. Spolecnost dle aktudlni dostupnosti vybraného modelu a ekonomického piinosu tuto
objednavku schvali ¢i odmitne. Také je nezbytné provést ovéteni bonity zdkaznika.
Schvalovaci doba je stanovena zpravidla na 48 hodin a rozhodnuti musi byt odeslano

zékaznikovi na e-mail ¢i sd€leno telefonicky.
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3. Pokud bude objednavka odmitnuta, ale zdkaznik bude bonitni, budou mu navrzeny
alternativni moznosti vybéru. Pokud bude objedndvka schvélena, dohodne se
spolecnost se zakaznikem na sepsani smlouvy o smlouvé budouci. Smlouva muze
mit elektronickou nebo pisemnou podobu. Po uzavieni smlouvy ma spole¢nost 14

dni na zajisténi objednané¢ho vozidla.

4. Spolecnost zajisti objednané vozidlo zpravidla skrz outsource svych obchodnich
partnerti. K t€ém patii autosalony, specializované spolecnosti na dovoz vozidel,
ptipadné leasingové spolecnosti poskytujici prondjem novych vozidel, které¢ nabizi
odprodej vozidel zukoncenych operativnich leasingli. Po =zajisténi veskeré
dokumentace s prepisem a vlastnictvim vozidla spojené je nutné jej podrobit také
servisni prohlidce, CiSténi interiéru a exteriéru a obstarat certifikaci skute¢ného

najezdu kilometri.

5. Poté bude se zdkaznikem uzaviena smlouva o prondjmu vozidla. Opét elektronickou

¢i pisemnou formou.
6. Vozidlo bude pfistaveno na zadkaznikem pfedem stanovené misto.

7. Béhem prondjmu bude spolecnost ptipravena flexibilné fesit veskeré potencidlni

problémy s vozidlem.

8. Po uplynuti prondjmu bude vozidlo odvezeno zpét do sidla pronajimatele. Pokud si
vSak zékaznik vozidlo natolik oblibi, bude mit moznost si jej odkoupit za pfedem
stanovenou cenu. VSechna vozidla z ukonCenych operativnich leasingii projdou
pfedprodejnim servisem a €isténim a budou vystavena na webu spolecnosti k prodeji.

Vyuzito bude rovnéz bezplatné internetové inzerce.

7.2.10 Personalni otazky

Veskerou administrativni ¢innost spojenou se zajisténim vozidel, jejich prondjmem a
budoucim prodejem bude zpracovéavat sdm vlastnik spole¢nosti. Pokud se bude spole¢nosti
dafit, bude mozné v budoucnu zaméstnat asistenta nebo asistentku, ktefi s ptibyvajici

administrativni zatézi vypomuzou.

Vétsina podpirnych ¢innosti bude pak provadéna obchodnimi partnery skrz outsourcing.
K témto cinnostem patii zprosttedkovani vybranych vozidel, provedeni jejich servisu,
¢isténi a certifikace najetych kilometrii. Uzavieni kontraktu s obchodnimi partnery bude

vSak piedchézet detailni zhodnoceni jejich nabidky a kvality sluzeb. Kromé obchodnich
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partnera zajistujicich podptrné ¢innosti, bude nezbytné vyuzit i sluzeb externiho ucetniho,
ktery tak za spole¢nost povede kompletni ucetni agendu. Nedilnou soucésti, alesponl
v prvnim roce podnikéni bude také marketingovy specialista, ktery nebude soucasti
spolecnosti, ale jeho sluzeb bude vyuzito externé. Ten napomulize s propagaci a uvedenim

nové spolecnosti na trh skrz efektivni marketingovou strategii.

7.2.11 Finan¢ni plan

Diilezitou soucasti podnikatelského planu je financni plan, ktery dokaze poskytnout uceleny
obraz o tom, zda je zvaZzovany podnikatelsky zdmér vhodny k realizaci. Cilem finan¢niho
planu je vytvofit prognézu finan¢nich tokii od okamziku zalozeni spolec¢nosti alesponi do
doby, kdy bude spole¢nost schopna vykazat zisk. Nejprve jsou zde odhadnuty néklady a
trzby, které slouzi jako podklad pro sestaveni planovanych vykazl ziski a ztrat, prehledu

penéznich tokill a rozvahy.

Zahajovaci rozvaha

Sestaveni zahajovaci rozvahy na samotném pocatku spolecnosti je velmi jednoduché, tvori
ji penézni vklad majitele ve vysi 200 000,- K&, ktery tak vytvari zakladni kapital spolecnosti.
Jelikoz je penézni vklad uloZen na bankovnim uctu spolecnosti, spadaji tyto prostredky

v aktivech do obézného majetku.

Ptestoze ma vlastnik v imyslu podnikat nejprve sam, je ve vSech nasledujicich vypoctech
kalkulovano se vstupem spolec¢nika a jeho vkladem v hodnoté 35 000 000,- K¢. Tyto penize

tvoii taktéz zékladni kapital spolecnosti a jsou uloZeny na bankovnim ctu.

Tab. 4 Zahajovaci rozvaha (vlastni zpracovani)

Rozvaha k 1. 1.
AKTIVA PASIVA
Dlouhodoby majetek 0,- | Vlastni kapital 35200 000,-
Zakladni kapital 35200 000,-
ObéZny majetek 35200 000,- | Cizi zdroje 0,-
Bankowvni ucet 35200 000,-
AKTIVA CELKEM 35200 000,- | PASIVA CELKEM 35200 000.-
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Planované naklady

Zalozeni spolecnosti a jeji rozjezd se neobejde bez investic. Proto je nutné nejprve vycislit
celkové pocatecni naklady, bez kterych nelze podnikatelsky zadmér uskutecnit. Nezbytnou

soucasti je také odhadnout vysi mési¢nich a ro¢nich fixnich nakladt a vysi variabilnich

nakladu.

Nejprve je nutné zalozit spolecnost, s ¢imz jsou spojeny naklady ve vysi 6 000,- K& Web
spolecnosti bude vytvofen externi firmou za 20 000,- K¢. Dale spolecnost zaplati prvni
najemné ve vysi 5 800,- K¢ za kancelaiské prostory v aredlu SVIT ve Zling, které si ke
svému podnikani vybrala. Vyhodou je, Ze nijemné jiz obsahuje poplatek za energie a
vysokorychlostni internet. Poté je nezbytné kancelar vybavit tak, aby byla pfipravena bez
problému fungovat. Celkova cena vybaveni kanceladfe je vycCislena na 39 660,- K¢.
Nezbytnou soucdsti, jak rozsifit povédomi o firmé, je vyuziti vhodné formy propagace.
Kromé tisku vizitek bude také zajisténa reklama v ekonomickém magazinu. Cena je zde
odhadnuta dle aktudlniho ceniku a pozadovaného rozsahu inzerce na 20 000,- K¢&.
S propagaci spolecnosti napomilze i1 marketingovy specialista, jehoZ sluzby, spojené

s tvorbou efektivni marketingové strategie, jsou cenény na 18 000,- K¢.

Tab. 5 Celkové pocatecni naklady (vilastni zpracovani)

Polozka Cena
Zalozeni s.r.0. 6 000,-
Tvorba webu 20 000,-
Najemné v€. energii a internetu (leden) 5 800,-
Vybaveni kancelare 39 660,-
Propagace (vizitky, reklama v ekon. magazinu) 20 440,-
Marketingovy specialista 18 000,-
CELKEM 109 990,-

Tab. 6 Naklady na vybaveni kancelare (viastni zpracovani)

Polozka Cena

Pracovni stul 3200,-

Kancelarska zidle — manazer 2 800,-
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Kancelarska zidle — zakaznik (2 ks) 2 200,-
Skiin 1 950,-
Vésak 800,-
PC All in one 18 450,-
Multifunkéni tiskarna 4 600,-
Kancelaiské potieby 4 360,-
Dekorace 1 300,-
CELKEM 39 660,-

Fixni naklady

S chodem spolec¢nosti jsou neodmyslitelné spojeny i mési¢ni fixni naklady. Jejich struktura

a vyse je zobrazena v nasledujici tabulce.

Tyto naklady tvofi ndjemné, platba za spravu firemniho webu, pojisténi odpovédnosti,
propagace formou reklamy v ekonomickém magazinu, mzda pro podnikatele a odvody na

socialni a zdravotni pojisténi. Celkové mésicni fixni naklady tak ¢ini 56 880,- K¢.

Tab. 7 Mesicni fixni naklady (vlastni zpracovani)

Polozka Cena
Najemné v¢. energii a internetu 5 800,-
Sprava webu 300,-
Pojisténi odpovédnosti 640,-
Propagace v ekonomickém magazinu 10 000,-
Osobni naklady 30 000,-
Socialni a zdravotni pojisténi 10 140,-
CELKEM 56 880,-

Kromé mésicnich fixnich ndkladi dochazi i k tvorbé ro¢nich fixnich nakladt v podobé
odpisti pronajatych vozidel. Pro vypocet je vyuZito modelového piikladu vozidla Skoda
Octavia s pofizovaci cenou 255 000,- K¢. A zafazeni nového vozidla do uzivani je

ptedpokladano vzdy k 1. 1. daného roku.
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Tab. 8 Odpis vozidla (vlastni zpracovani)

Porizovaci cena 1. rok 2. rok 3. rok ZC 4. rok
255 000,- 28 050,- 56 738,- 56 738,- 113 474,-
Variabilni naklady

Jelikoz je vySe variabilnich nakladl ovlivnéna vysi objemu produkce, nelze jejich hodnotu
pfedem presné urcit. Je vSak mozné je predikovat a vytvorit tak potencidlni scénéaie jejich
vyvoje.

K variabilnim nédkladim spole¢nosti patii predevSim outsourcované sluzby a pojiSténi

vozidel. Jednotlivé variabilni naklady a jejich vySe je uvedena v nasledujici tabulce.

Tab. 9 Variabilni naklady (viastni zpracovani)

Polozka Cena
Outsourcované sluzby 4 400,-
Servis vozidla 2 300,-
Cisténi vozidla (interiér + exteriér) 1 600,-
Certifikace vozidla 500,-
Pojisténi 9 500,-
Povinné ruceni 4 500,-
Havarijni pojisténi 5 000,-
CELKEM 13 900,-

Dlouhodoby majetek

PrestoZze nakup pronajimaného vozidla je uskute¢nén aZ na zékladé zakaznikovy
objednavky, nelze jej zahrnout piimo do variabilnich nakladt spolecnosti. Z toho ditvodu je
takovy nakup vykazan jako potizeni dlouhodobého majetku. Jelikoz kazdé vozidlo ma jinou
cenu, bude pro ulehéeni tvorby plantl vyuzit pouze jeden konkrétni model, a to Skoda

Octavia, z diive zminéného modelového piikladu. Jeho potfizovaci cena €ini 255 000,- K¢.
Planované trzby

Piijmy spolecnosti tvoii jak leasingové splatky z pronajatych vozidel, tak prodej vozidel

z ukonc¢enych operativnich leasingti. Aby vSak bylo mozné vypocitat celkové trzby za jedno
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vozidlo, musi byt dokon¢en obchodni model. Lze tedy fici, ze kladné vysledky podnikatelské
¢innosti, je mozné sledovat nejdiive po tfech letech podnikani, protoze vétSina vozidel bude
zpravidla pronajiména na 3 roky a poté prodana. K odhadu trzeb je opét vyuzito modelového
piikladu s vozidlem Skoda Octavia a pro usnadnéni vypodtu se piedpokladd pronajmuti
vSech vozidel vzdy k 1. 1. (pfijem 12 leasingovych splatek za kazdé vozidlo/rok). VSechny

planované trzby jsou vyhotoveny ve tfech variantach: realistické, optimistické a

pesimistické.
Tab. 10 Trzby za jedno vozidlo (vlastni zpracovani)
Trzby za jedno vozidlo (prondjem + prodej)
1. rok 2. rok 3. rok Prodej vozidla Celkem
51 480,- 51 480,- 51 480,- 205 000,- 359 440,-

Dle dostupnych informaci o spole¢nostech poskytujicich prondjem vozidel na operativni
leasing jsou stanoveny nasledujici varianty poctu pronajatych vozidel a vyvoje trzeb

v jednotlivych letech.

Tab. 11 Pocty nove pronajatych vozidel dle variant (vlastni zpracovani)

Pocty nové pronajatych vozidel v jednotlivych letech
Varianta 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok
realisticka 42 46 50 54
optimisticka 56 61 66 71
pesimisticka 28 31 34 37

Tab. 12 Trzby z prondjmu vozidel dle variant (vlastni zpracovani)

Trzby z pronajmu vozidel v jednotlivych letech
Varianta 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok
realisticka 2162 160,- | 4530240,- | 7104 240,- | 7722 000,-
optimistickd | 2 882 880,- | 6023 160,- | 9420 840,- | 10 193 040,-
pesimisticka | 1441440,- | 3037 320,-| 4787 640,- | 5250 960,-
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Tab. 13 Trzby z prodeje vozidel dle variant (viastni zpracovani)

Trzby z prodeje vozidel v jednotlivych letech
Varianta 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok
realisticka - - - 8 610 000,-
optimisticka - - - 11 480 000,-
pesimisticka - - - 5740 000,-

Predikce celkovych trzeb spole¢nosti ve ¢tvrtém roce, kdy dochazi k prodeji vozidel, ¢ini
v pripad¢ realistické varianty 16 332 000,- K¢, v ptipadé optimistické varianty 21 673 040,-
K¢ a v ptipadé pesimistické varianty 10 990 960,- K¢.

Tab. 14 Celkové trzby dle variant (vlastni zpracovani)

Celkové trzby v jednotlivych letech

Varianta 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok

realisticka 2162 160,- | 4530240,- | 7104 240,- | 16 332 000,-

optimistickd | 2 882 880,- | 6023 160,- | 9420 840,- | 21 673 040,-

pesimisticka | 1441440,- | 3037 320,-| 4787 640,- | 10 990 960,-

Vykaz zisku a ztraty

Na zéklad¢ planovanych trZzeb a planovanych variabilnich a fixnich nakladii jsou zpracovany
tf1 rizné podoby vykazu zisku a ztraty z pohledu pravdépodobnosti jejich naplnéni. Nejprve
je zpracovana nejpravdépodobnéjsi varianta, tedy realisticka varianta, nasleduje optimisticka
varianta, které mulZe byt dosazeno naptiiklad diky efektivni propagaci, a na zavér
pesimisticka varianta, ktera mliZze nastat v pfipad€ nezdafeného uvedeni spolecnosti na trh.
U v8ech variant se v§ak ocekava kladny vysledek hospodateni az ve ¢tvrtém roce podnikani,

nebot’ obchodni model je uzavien az po tiech letech od nakupu vozidla.

V ptipadé€ realistické varianty dochéazi ke kladnému vysledku hospodateni skute¢né az ve
ctvrtém roce podnikani, kdy jeho vySe €ini 3 171 384,- K¢ pted zdanénim. Pokud bude
spolecnost ve své ¢innosti pokracovat i nadale, 1ze ocekéavat kladny vysledek hospodateni 1

v ptistich letech.
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Tab. 15 Realisticka varianta VZZ (vlastni zpracovani)

Vykaz zisku a ztraty 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok
Trzby z prondjmu 2162160,- | 4530240,-| 7104240,-| 7722000,-
Trzby z prodeje vozidel 0,- 0,- 0,- 8 610 000,-
Trzby celkem 2162160,- | 4530240,-| 7104240,-| 16332 000,-
Variabilni néklady 583 800,- 639 400,- 695 000,- 750 600,-
Kryci prispévek 1578 360,- | 3890 840,- | 6409 240,- | 15581 400,-
Fixni naklady 1913 770,- | 4355856,-| 7078004,-| 12410016,-
Niklady celkem 2497570,- | 4995256,-| 7773004,-| 13160 616,-
VH pi‘ed zdanénim - 335 410,- - 465 016,- -668764,- | 3171 384,-

Optimistickd varianta vyvoje, kterou by spolecnost jisté uvitala, pfedstavuje sice vySsi
naklady v jednotlivych letech, avSak ve ¢tvrtém roce je dosazeno vyrazné lepsiho vysledku

hospodateni. Ten dosahuje 4 451 760,- K¢ pred zdanénim.

Tab. 16 Optimisticka varianta VZZ (vlastni zpracovani)

Vykaz zisku a ztraty 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok
Trzby z prondjmu 2 882880,-| 6023160,-| 9420840,-| 10193 040,-
Trzby z prodeje vozidel 0,- 0,- 0,-] 11480 000,-
Trzby celkem 2882880,- | 6023160,-| 9420840,-| 21673 040,-
Variabilni néklady 778 400,- 847 900,- 917 400,- 986 900,-
Kryci prispévek 2104 480,- | 5175260,- | 8503440,-| 20686 140,-
Fixni naklady 2306470,- | 5570938,-| 9172206,-| 16234 380,-
Niklady celkem 3084870,-| 6418838,-| 10089 606,- | 17 221 280,-
VH pied zdanénim -201 990.- -395 678.- -668 766,- | 4 451 760,-

Pokud by se ale spolecnosti nepovedl vstup na trh a disponovala by slabou marketingovou
strategii, pfipadné nezdjmem okoli o nabizeny produkt z jakéhokoli ditvodu, nemusely by
byt vysledky vyvoje pfili§ povzbudivé. V takovém piipad¢ by vysledek hospodateni ve

¢tvrtém roce dosahl pouze 1 891 008,- K¢ po zdanéni.
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Tab. 17 Pesimisticka varianta VZZ (vlastni zpracovani)

Vykaz zisku a ztraty 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok
Trzby z prondjmu 1441 440,- | 3037320,-| 4787640,-| 5250960,-
Trzby z prodeje vozidel 0,- 0,- 0,- 5740 000,-
Trzby celkem 1441 440,- | 3037320,-| 4787 640,- | 10990 960,-
Variabilni néklady 389 200,- 430 900,- 472 600,- 514 300,-
Kryci prispévek 1052 240,- | 2606420,-| 4315040,-| 10476 660,-
Fixni naklady 1521070,-| 3140774,-| 4983802,-| 8585652,-
Niklady celkem 1910270,- | 3571674,-| 5456402,-| 9099 952,-
VH pi‘ed zdanénim -468 830,- -534 354,- -668 762,- | 1 891 008,-

Piehled penéZznich toku

K sestaveni o¢ekavaného prehledu penéznich tokid bylo vyuzito realistické varianty vyvoje

spolecnosti. V tabulce je zobrazen vyvoj penéZznich tokl za pfedpokladu dodate¢ného vkladu

od spolec¢nika.

Bé&hem prvnich tfi let je sice spotfebovana vétSina investice, ale ve ctvrtém roce, kdy jsou

prodana prvni vozidla z ukonéenych operativnich leasingii, dochdzi ke zméné situace a

prijmy spolecnosti konecné€ prevysuji jeji vydaje.

Tab. 18 Prehled pénznich tokii v pripade investice (vlastni zpracovani)

1. rok 2. rok 3. rok 4. rok
Osobni vklad 200 000,- 0,- 0,- 0,-
Vklad vétitele 35 000 000,- 0,- 0,- 0,-
Pocatecni stav 35200 000,- | 25332 690,- | 16 810970,- [ 9 787 650,-
Trzby z prondgjmu 2162 160,- | 4530240,-| 7104240,-| 7722000,-
Trzby z prodeje vozidel 0,- 0,- 0,- 8 610 000,-
Celkové prijmy 2162160,- | 4530240,-| 7104240,-| 16332 000,-
Pocatecni investice 109 990,- 0,- 0,- 0,-
Pravidelné mésicni vyd. 625 680,- 682 560,- 682 560,- 682 560,-
Nakup vozidel 10 710 000,- | 11730 000,- | 12750 000,- | 13 770 000,-
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Outsourcované sluzby 184 800,- 202 400,- 220 000,- 237 600,-

Pojisténi 399 000,- 437 000,- 475 000,- 513 000,-

Celkové vydaje 12 029 470,- | 13 051 960,- | 14 127 560,- | 15 203 160.,-

Konecny stav 25332 690,- | 16 810 970.- 9 787 650,- | 10 916 490.-
Rozvaha

Pro ptiklad je sestavena planovana rozvaha ke konci prvniho roku realistické varianty
podnikdni. Zmény v porovnani se zahajovaci rozvahou jsou v dlouhodobém majetku, kde
spole¢nost potidila 42 vozidel vyuZzivanych k prondjmu v celkové hodnoté 10 710 000,- K¢.
Odpisy téchto vozidel ¢ini 1 178 100,- K¢. Penize na bankovnim uctu klesly na 25 322 690,-
K¢&. Vysledek hospodateni po prvnim roce podnikani je zaporny, s hodnotou -335 410,- K¢.

Tab. 19 Rozvaha (vlastni zpracovani)

Rozvaha k 31. 12.
AKTIVA PASIVA

Dlouhodoby majetek 9 531 900,- | Vlastni kapital 34 864 590,-
DHM 10 710 000,- | Zakladni kapital 35200 000,-
Odpisy DHM -1 178 100,- | Vysledek hospodateni -335 410,-
ObéZny majetek 25 332 690,- | Cizi zdroje 0,-
Bankovni Gcet 25322 690,-

AKTIVA CELKEM 34 864 590,- | PASIVA CELKEM 34 864 590.-

7.2.12 Rizika podnikatelského planu

Kazdy podnikatelsky plan mlze byt ohroZen jak vnitinimi, tak vné&jSimi faktory, které
mohou mit za nésledek odchyleni se od planovaného cile. Proto je nutné predpokladat vyskyt
téchto situaci a pfipravit se na n¢, aby bylo mozné je vCas eliminovat za pomoci

preventivnich opatfeni.

Rizika se obvykle déli na systematickd a nesystematicka dle jejich rozsahu. Systematicka
rizika zpravidla postihuji vSechny firmy na trhu. Lze je vSak do urCité miry redukovat

naptiklad volbou vhodného pojistného produktu. Naproti tomu nesystematicka rizika jsou
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spojend s konkrétni firmou. Tato rizika je ale mozné ptedvidat a vcas je eliminovat vlastni

silou.
Systematicka rizika a preventivni opatieni
= Pfichod nového konkurencniho subjektu s podobnym obchodnim modelem

Opatieni: snaha o rozsifeni ¢i zménu sortimentu, vytvoieni pevnych vztahl se stavajicimi

zakazniky, zkvalitnéni a zjednoduseni systému poskytovani sluzeb
= ZvySeni ceny mési¢niho prondjmu kancelatskych prostor

Opatieni: uzavieni ndjemni smlouvy s dlouhodobou fixni cenou mési¢niho ndjemného,

poftizeni vlastnich prostor k podnikani
» Legislativni Gprava podminek podnikani vztahujicich se k prondjmu vozidel
Opatieni: vyuziti pravnich sluZeb a konzultace budouciho vyvoje legislativy
= Celosvétova ekonomickd krize nebo pandemie
Opatieni: vybér vhodného pojisténi, tvorba finan¢nich rezerv
= ZvySeni cen vstupll

Opatieni: uzavieni dlouhodobych smluv s fixni cenou sluzeb u obchodnich partnert, zvySeni

cen vystupt, volba vyhodnéjSich obchodnich partnerii
Nesystematicka rizika a preventivni opati‘eni
» Neucta zdkaznikl k pronajatym vozidlim

Opatieni: zahrnuti sankci za poniceni interiéru/exteriéru vozidla do smlouvy, odmitnuti
neduvéryhodnych potencidlnich zdkaznikli, pfeneseni spolutiCasti v pfipadé havarijniho
pojisténi na zdkaznika

* Neschopnost zdkaznikl hradit mésicni splatky

Opatieni: uhrazeni akontace na pocatku smluvniho vztahu, odmitnuti nedostatec¢né bonitnich

potencialnich zakazniki
* Problémy v komunikaci se zdkazniky

Opatieni: udrzovani pravidelného kontaktu se zédkazniky prostfednictvim telefonu nebo e-

mailu
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* Neshody s obchodnimi partnery
Opatteni: uzavieni dlouhodobych smluv a pravidelna komunikace s obchodnimi partnery
= Nedostatecny zajem o nabizeny produkt

Opatieni: vyuziti efektivnéjSich marketingovych nastroju, zdiraznéni vyhod nabizeného

produktu
* Financ¢ni nestabilita spolecnosti

Opatteni: pojisténi schopnosti splacet, tvorba finan¢nich rezerv, pravidelné vyhodnocovani

soucasné situace na zaklad¢ ucetnich dat a tvorba plana
» Netlspés$na propagace produktu

Opatieni: pravidelné vyhodnocovani piinosti soucasné propagace, zmeéna marketingové

strategie nebo zména marketingovych nastrojii
* Vznik neocekévanych naklada

Opatieni: tvorba finan¢nich rezerv, vybér vhodného pojisténi, vedeni evidence

neoc¢ekavanych nakladt a zplsobu jejich eliminace pii budoucim vyskytu
* Nenalezeni vhodného investora

Opatieni: dopodrobna rozpracovat podnikatelsky zamér a vypocitat vynosnost a navratnost

investice
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8 EKONOMICKE ZHODNOCENI PODNIKATELSKEHO ZAMERU

Tato kapitola se zamétfuje na ekonomické zhodnoceni podnikatelského zdmeéru, které je

zalozeno na vypracovaném finan¢nim planu a dodatecné analyze rentability.
Analyza rentability

Analyza rentability je vypocitana na zéklad¢ vysledki realistické varianty VZZ. K méfeni
efektivnosti vlozeného kapitalu do spole¢nosti a schopnosti vytvaret nové zdroje se obvykle

vyuziva tii ukazatell rentability:

Zisk

. , . _ o
Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE) Vlastni kapital x 100 %

. 5 Zisk
Rentabilita trzeb (ROS) = ——— x 100 %

Triby
Rentabilita celkového kapitalu (ROA) = — x 100 %
Aktiva

V prvnich tfech letech podnik dosahuje zaporné rentability, nebot’ se nachédzi ve ztraté.
Teprve az ve ctvrtém roce, kdy dochéazi k dokonceni obchodniho modelu, a jsou proddna
prvni vozidla z ukonc¢enych operativnich leasingti, a dosaZen prvni zisk, rentabilita vSech tfi
ukazatelti vyrazi prudce vzhiru. Pokud bude spole¢nost pokracovat ve své cinnosti i

v nasledujicich letech, tak se dle predikovanych prodeji, ocekava rist vSech téchto

ukazateli.
Tab. 20 Analyza rentability (viastni zpracovani)
1. rok 2. rok 3. rok 4. rok
ROE - 0,96 % -1,35% - 1,98 % 8,59 %
ROS - 15,51 % - 10,27 % -9,41 % 19,42 %
ROA - 0,96 % -1,35% - 1,98 % 8,59 %
Zhodnoceni

Pii tvorbé finan¢niho planu je kalkulovano se vstupem spolecnika a jeho pocatecnim
vkladem v hodnoté 35 000 000,- K¢. Tyto finan¢ni prostiedky slouzi nejprve k tthradé

pocatecnich nakladii a mésicnich fixnich nakladl, které souvisi se zalozenim a samotnou
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existenci spolecnosti. Avsak tim hlavnim, co je témito penézi financovano, je ndkup vozidel,

ktera jsou pronajimana zakazniklim na operativni leasing.

Pro vypocet predikce trzeb je vyuzito tii variant poptavaného mnozstvi vozidel podle
pravdépodobnosti jejich naplnéni. V prvnich tiech letech jsou trzby tvofeny pouze
mesi¢nimi splatkami, ve ¢tvrtém roce vsak dochazi k prodeji prvnich vozidel z ukon¢enych
operativnich leasingii a trzby tak dosdhnou vice nez dvoundasobku trzeb ve tfetim roce.
Predikované trzby v pfipad¢ realistické varianty dosahuji 16 332 000,- K¢, v pripadé
optimistické 21 673 040,- K¢ a v piipad¢ pesimistické 10 990 960,- K¢.

Z poznané vySe nakladi a trzeb jsou vyhotoveny tii varianty vykazu zisku a ztraty.
Realisticka varianta vyvoje dosahuje ve ctvrtém roce hospodarského vysledku pred
zdanénim 3 171 384,- K¢, optimisticka varianta pak 4 451 760,- K¢ a pesimisticka varianta
1 891 008,- K¢. Prepocteny celkovy kryci ptispévek za jedno vozidlo dosahuje po uzavieni

obchodniho modelu 90 540,- K¢.

Zpracovany piehled penéznich tokt pro realistickou variantu vyvoje spole¢nosti znazoriuje,
ze béhem prvnich tii let je spotfebovana vétSina investice a konecny stav Uctu na konci
tretiho roku je 9 787 650,- K&. Ve ¢tvrtém roce vSak dochazi ke zméné€ a piijmy zacinaji
prevySovat vydaje. Konecny stav penéznich prostiedkli v tomto roce nabyva hodnoty

10 916 490,- K¢.

Z propoc¢ti a vypracovanych ucetnich vykazl je patrné, Ze se zvazovany podnikatelsky
zamé&r bez pocatecni investice neobejde. Jeji presnd vySe miize byt zjiSténa na zakladé
detailnéjSich vypoct penéznich tokl a odhadl poptavky. Piesto je vSak nutné, aby podnik
jistym zpusobem fidil, pfipadné omezoval svou nabidku. To z toho divodu, Ze by se mohl
pii vysokém meziro¢nim narGstu poptavky a jejimu naslednému uspokojeni dostat do

platebni neschopnosti.
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9 ZHODNOCENI RIZIK

V této kapitole jsou zhodnocena zjiSténa rizika na zakladé stanoveni vySe jejich
vyznamnosti. Kazdému riziku je nejprve piifazena mira pravdépodobnosti jeho vyskytu (1-
5) apoté mira jeho dopadu (1-5) na podnikatelsky zdmér. Soucin pravdépodobnosti a dopadu

rizika pak znaci tiroven neboli vyznamnost konkrétniho rizika.

Tab. 21 Zhodnoceni rizik (vlastni zpracovani)

Pravdépo-

Riziko dobnost D.o l.)ad UT".V"“
- rizika rizika
vyskytu
Systematicka rizika
Ptichod nového konkuren¢niho subjektu ) 3 5
s podobnym obchodnim modelem
Zvyseni ceny mésicniho pronajmu
vl v 2 2 4
kancelaiskych prostor
Legislativni Gprava podminek podnikani
I y . 1 2 2
vztahujicich se k prondjmu vozidel
Celosvétova ekonomicka krize nebo 1 5 5
pandemie
Zvyseni cen vstupl 2 3 6
Nesystematicka rizika
Netcta zakaznik k pronajatym vozidlim 3 3 9
Neschopnost zdkaznikl hradit mési¢ni
. 1 4 4
splatky
Problémy v komunikaci se zakazniky 1 3 3
Neshody s obchodnimi partnery 2 2 4
Nedostatecny zajem o nabizeny produkt 2 5 10
Finanéni nestabilita spolecnosti 2 5 10
Neuspeésna propagace produktu 3 4 12
Vznik neocekavanych naklada 1 4 4
Nenalezeni vhodného investora 3 5 15

Za nejzavazngjsi riziko lze oznacit nenalezeni vhodného investora, protoze bez investora,

neni mozné spolecnost zaloZit a napliiovat jeji plany a predikce. DalSimi zavaznymi riziky
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jsou neuspesna propagace produktu, financ¢ni nestabilita spolenosti nebo nedostatecny

zajem o nabizeny produkt.
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10 SHRNUTI A DOPORUCENI K PODNIKATELSKEMU ZAMERU

Prvni véc, kterou musi podnikatel peclivé promyslet, je, zda se viibec do podnikani na
zéklad¢ daného podnikatelského zdméru vrhne. Musi si byt jisty, ze se jedna o projekt s Sanci
na uspéch a predevsim, kolik ¢asu je ochoten tomu vénovat. Druhou zasadni véci je nalezeni
vhodného investora, ktery by byl ochoten vstoupit do projektu a svou investici jej pfivést

k Zivotu.

Poté bude mozné zalozit spole¢nost a navazat vSechny kontakty nezbytné k dokonalému
fungovani spole¢nosti. Témi jsou naptiklad poskytovatelé outsourcovanych sluzeb nebo

vhodny marketingovy specialista, ktery pomuze vytvoftit efektivni marketingovou strategii.

Pfi uzavirani smluv se zdkazniky je vhodné vénovat pozornost spravnému nastaveni
smluvnich podminek, za kterych budou vozidla pronajiména, potazmo prodavéana. Dllezitou

slozkou je také zdvoftily pfistup pfi komunikaci se zakazniky a feSeni jejich problémd.

Podnikatel by také mé¢l od prvniho dne vést dislednou ucetni evidenci a vytvaret mozné
scénafe budouciho vyvoje ndkladl a trzeb, aby byl schopen se na ptfipadné vykyvy vcas
pfipravit.

V piipad¢ ptiznivého vyvoje spolecnosti miize podnikatel také rozsifit své aktivity. M¢li by
vSak byt pfedem detailn¢ analyzovany z hlediska jejich pfinosu pro spole¢nost, ale i pro
zakazniky. K témto aktivitdm muze patfit napiiklad rozsifeni nabidky vozidel o dodavky ¢i
nakladni vozidla, expanze podnikani na slovensky trh nebo vystavba vlastni samostatné

pobocky.
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ZAVER
Tato diplomova prace byla zamétfena na vypracovani podnikatelského zaméru spolecnosti

poskytujici pronajem vozidel na operativni leasing a zjiSténi, zde by viibec mélo smyl takovy

projekt realizovat.

Prvni ¢éast diplomové prace se zabyvala tvorbou literdrni reSerSe vztahujici se k tvorbé
nového podnikatelského subjektu. Byly zde popsany zakladni teoretické pojmy vztahujici se
ke zkoumanému podnikani, princip business modelu a pfedstaveny néstroje business model
Canvas a Lean Canvas. Déle byla charakterizovana struktura podnikatelského planu a

ptiblizeny vybrané nastroje pro analyzu podnikatelského prostredi.

V tivodu praktické ¢asti byla provedena analyza soucasné¢ho podnikatelského prostiedi,
kterd odhalila potencidlni Sance nabizené¢ho produktu, ktery byl charakterizovan jako
prondjem zanovnich vozidel na operativni leasing. Na zakladé pozitivnich vysledkt analyzy
bylo mozné pfistoupit k projektu tvorby samotného podnikatelského zdméru. Ten byl
rozdélen na dvé ¢asti, navrh business modelu a sestaveni podnikatelského planu. Business
model vychazel z ptedpokladu, Ze potencidlnimi zédkazniky budou malé, stfedni a velké
spolecnosti, které byly jiz pfed tim podrobeny dotaznikovému Setfeni. V ramci business
modelu bylo zjiSténo hned nékolik inovativnich prvkil v porovnani s jinymi spole¢nostmi
poskytujicimi prondjem vozidel na operativni leasing. Navrh business modelu poté poslouzil
k detailnimu sestaveni podnikatelského planu véetné jeho finanéni stranky a potencidlnich
rizik. Cely podnikatelsky zamér byl na zavér ekonomicky a rizikové zhodnocen a také

k nému byla vydana doporuceni k jeho realizaci.

Piestoze byl podnikatelsky zdmér vyhodnocen jako uskute¢nitelny, teprve jeho realizace

v praxi odhali jeho silna a slaba mista.
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CNB
CSsz
EU
HDP
IT
osvC
Ir.v.
S.I.0.
THP

\V4

Ceska narodni banka

Ceska sprava socialniho zabezpe&eni
Evropské unie

Hruby domaéci produkt

Informacni technologie

Osoba samostatné vydélecné ¢inna
Rok vyroby

Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Technicko-hospodatsky pracovnik

Vykaz zisku a ztraty
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PRILOHA P I: DOTAZNIK

Vézeny respondente, vazena respondentko,

jmenuji se Vit Buran a jsem studentem Univerzity TomasSe Bati ve Zlin€. V ramci tvorby mé
diplomové préce je nedilnou soucasti i dotaznikové Setfeni zabyvajici se problematikou
vyuzivani pronajmu vozidel na operativni leasing ¢eskymi firmami.

Vyplnéni dotazniku potrva nanejvys 4 minuty. Uvedené odpovédi v dotazniku jsou
anonymni a poslouzi pouze ke zpracovani mé diplomové prace.

Predem Vam moc dé¢kuji za vyplnéni dotazniku

1. Ve kterém Kkraji sidli VaSe spole¢nost?
Hlavni mésto Praha

Stredocesky kraj
JihoCesky kraj
Plzensky kraj
Karlovarsky kraj
Ustecky kraj
Liberecky kraj
Kralovéhradecky kraj
Pardubicky kraj

Kraj Vyso¢ina
Jihomoravsky kraj
Olomoucky kraj
Zlinsky kraj
Moravskoslezsky kraj

2. Jak velka je VaSe spolecnost?
Mikropodnik: 1-9 zaméstnancii

Maly podnik: 10-49 zaméstnancii
Stfedni podnik: 50-249 zaméstnancti
Velky podnik: vice neZ 250 zamé&stnancii

3. Vyuzivate operativni leasing osobnich vozidel?
Ano
Ne

4. Pokud jste u piedchozi otazky odpovédéli ,,Ne“, uved’te prosim diivod, proc¢ jej
nevyuzivate. (Ize oznacit vice odpovédi) Po zodpovézeni otazky ¢. 4 se prosim piesuiite
k otazce ¢. 9.

Vysoka cena mési¢niho prondjmu

Nedostatek doplitkovych sluzeb

Nizky ro¢ni njezd kilometrt

Dlouhé doba pronajmu

Maly vybér vozidel


http://www.asociacekraju.cz/kraje-cr/hlavni-mesto-praha/
http://www.asociacekraju.cz/kraje-cr/stredocesky-kraj/
http://www.asociacekraju.cz/kraje-cr/jihocesky-kraj/
http://www.asociacekraju.cz/kraje-cr/plzensky-kraj/
http://www.asociacekraju.cz/kraje-cr/karlovarsky-kraj/
http://www.asociacekraju.cz/kraje-cr/ustecky-kraj/
http://www.asociacekraju.cz/kraje-cr/liberecky-kraj/
http://www.asociacekraju.cz/kraje-cr/kralovehradecky-kraj/
http://www.asociacekraju.cz/kraje-cr/pardubicky-kraj/
http://www.asociacekraju.cz/kraje-cr/kraj-vysocina/
http://www.asociacekraju.cz/kraje-cr/jihomoravsky-kraj/
http://www.asociacekraju.cz/kraje-cr/olomoucky-kraj/
http://www.asociacekraju.cz/kraje-cr/zlinsky-kraj/
http://www.asociacekraju.cz/kraje-cr/moravskoslezsky-kraj/

Slozité vyfizeni prondjmu
Nepotiebujeme vozidla z operativniho leasingu
JIné.. oo

5. Komu jsou vozidla z operativniho leasingu urcena? (Ize oznacit vice odpovédi)
Vrcholové vedeni (generalni feditel, manazefti)

THP pracovnici

Bézni zaméstnanci spolecnosti/délnici

6. Kolik vozidel z operativniho leasingu obvykle vyuzivate?

— O 00 1NN kWD~

0
Vice nez 10 vozidel

7. Na jak dlouho si vozidla z operativniho leasingu obvykle pronajimate?
2 roky

3 roky

4 roky

5 let

Déle nez 5 let

JINE. ..o

8. Jaké znacky vozidel z operativniho leasingu obvykle poptavate? (Ize oznacit vice
odpovédi)
Audi

BMW

Citroén

Dacia

Fiat

Ford

Honda
Hyundai
Jaguar

Jeep

Kia

Land Rover
Mazda
Mercedes-Benz
Mitsubishi
Nissan

Opel

Peugeot



Porsche

Renault

Seat

Suzuki

Skoda

Toyota

Volkswagen

Volvo
JING..ooiii e,

9. Méla by Vase spole¢nost zajem o operativni leasing zanovnich osobnich vozidel?
Zanovni vozidla se staFim maximalné 3 roky a najezdem maximalné 50 tis. km pied
uzavienim smlouvy. (za predpokladu perfektniho stava vozidla a v priméru
tietinového sniZeni ceny pronajmu oproti pronajmu nového vozidla)

Ano

Ne, vyuzivame vyhradné nova vozidla

Ne, nabidka pro nds neni vyhodna

10. Pokud jste u predchozi otazky odpovédéli ,,Ne“, uved’te prosim, ktera dopliikova
sluzba v cené pronajmu by zménila Va§ nazor. Pokud jste u predchozi otazky
odpovédéli ,,Ano*, uved’te prosim, kterou dopliikovou sluzbu byste nejvice uvitali
v cené pronajmu. (Ize oznacit vice odpovédi)

Havarijni pojisténi

Letni/zimni pneumatiky

Servisni prohlidky a opravy

Kratsi doba pronajmu (1 rok)

Nahradni vozidlo v ptipad¢ servisu nebo nehody

Tankovaci karta

Z4dna z uvedenych sluzeb by nezménila nas nazor

JINE. ..o



PRILOHA P II: SEZNAM OSLOVENYCH FIREM

Hlavni mésto Praha
Ferona, a.s.

Green Center s.r.0.
ALBIXON a.s.
BETOSAN s.r.0.

Stitedocesky kraj
NOMATECH s.r.0.

Metal Arsenal s.r.o.
DONAUCHEM s.r.o.
MPD plus, s.r.0.

JihocCesky kraj

Raselina a.s.

CZ as.

PKD, s.r.0.

Budé¢jovicky Budvar, n. p.

Plzenisky kraj
STEATIT s.r.o.

ORANGE spol. s r.0.

SKODA TRANSPORTATION as.

MANITEC trade, s.r.o.

Karlovarsky kraj

NELAN, spol. s r.0.

BLEX, a.s.

ELEKTRO EURON spol. s r.0.
TEREA Cheb s.r.o.

/4

Ustecky kraj
BASALT CZ s.t.0.

SITTECH CZ, s.r.o.
CHMELARSTVI, druzstvo Zatec
Cesky porcelan, a.s.

Liberecky kraj
LIPRA PORK, a.s.

Jizerska porcelanka s.r.o.
TENEO 3000 s.r.o.
AKTIVIT, spol. s r.o.

Kralovehradecky Kkraj
VSV s.r.o.

ELTON hodinarska, a.s.
INOTE X spol. sr.o.

JUTA a.s.

Yeskom, spol. s r.0.
CD Cargo, a.s.
OMNIPOL a.s.

CESKA VEJCE CZ, a.s.
KVARTO,spol. sr.o.
Primagra, a.s.

AMPARA s.t.0.
KOH-I-NOOR GRAFIT s.r.0.
JITEX COMFORT s.r.o.

K&K TECHNOLOGY a.s.
Wikov Gear s.r.o0.
DOMAKO s.r.o.

K.V. DOORS s.r.o.
HG Metal s.r.o.
Bohemia - lazné a.s.

PREOL, a.s.
Nobilis Tilia s.r.o.
HOKA, spol. s r.0.

KADLEC, s.r.o.
Crystalex CZ, s.r.o0.
DETOA Albrechtice s.r.o.

HC electronics s.r.o.
PETROF, spol. s r.0.
ZVU STROJIRNY, a.s.


https://cz.kompass.com/c/donauchem-s-r-o/cz013360/

Pardubicky kraj
Cerea, a. s.

Milékarna Hlinsko, a.s.
H. R. G. spol. sr.o.
EVONA a.s.

Kraj Vysoc¢ina

Kostelecké uzeniny a.s.
Krahulik, a.s.

AGROSTRO)J Pelhfimov, a.s.
UNICODE SYSTEMS, s.r.o.

Jihomoravsky kraj
Notino, s.r.0.

OHL 78, a.s.
ZKL Brno, a.s.
IMOS Brno, a.s.

Olomoucky kraj

SIGMA PUMPY HRANICE, s.r.o.

T.S.BOHEMIA a.s.
NAVOS FARM TECHNIC s.r.0.
Cukrovar Vrbatky a.s.

Zlinsky kraj

Slovacké strojirny, a. s.
Kovarna VIVA a.s.
Ceska zbrojovka a. s.
LUKROM, spol. s r.o.
SYNOT TIP, a.s.

Moravskoslezsky kraj

SEMIX PLUSO, spol. s r.0.
HRUSKA, spol.sr.o.
TRINECKE ZELEZARNY, a. s.
SCHROM FARMS spol. s r.o.

Explosia a.s.
M - SILNICE as.
fortell s.r.o.

Amylon, a.s.
KOVOFINIS a.s.
MOTORPAL, as.

STROJIRNA OSLAVANY, spol. s r.o.
ASIO TECH, spol. s r.o.
LAC, s.r.o.

ELZACO spol. sr.0.
GRANITOL a. s.
SEMO a.s.

NAVOS, a.s.

VYMYSLICKY - VYTAHY spol. s r.o.
Teknia Uhersky Brod, a.s.

VALVE CONTROL, s.r.0.
TAIMAC-ZPS, a.s.

KVADOS, a.s.
SATJAM, s. 1. 0.
STEELTEC CZ, s.r.0.
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Problém

- Nedostupnost nakupu
novych vozidel z davodu
vysoké pofizovaci ceny

- Casové i finanéné
nakladna sprava
vozového parku

- Nedostateéna nabidka
vozidel (z hlediska znacek
a vybavovych tfid)
ostatnich leasingovych
spoleénosti

Existujici alternativy

- Nakup ojetych vozidel

- Vyuziti operativniho
leasingu novych vozidel

Reseni

- Nizka mésiéni fixni &astka

- Spravu pronajatych vozidel
zastava leasingova
spolecnost

- Siroka nabidka znacek,
modeld a vybavovych stupid
vozidel

Indikatory

- Pocet Gspé&$né uzavienych
smluv za rok

- Celkovy pocet pronajatych
vozidel za rok

- Trzby v prvnim roce alespori
na urovni provoznich nakladd

- Vysokd spokojenost klientd

Unikatni nabidka
hodnoty

- Atraktivni cena mésiéni
leasingové splatky

- Siroka nabidka osobnich
vozidel

- Komplexni dopliikové
sluzby jiz zahrnuté v
zakladni cené pronajmu

- Variabilita nabizenych
znadek a vybavovych tfid

- Plsobnost v celé CR

Neférova vyhoda

- Znalost automobilového
prostredi

- Nad$eni pro rozjezd vlastniho
podnikani s vysokym
potencialem

Cesty k zakaznikim

- Modernf a intuitivni web véetné
on-line objednavkového
formulafe

- Socidlni sité (Facebook,
Instagram, Twitter, YouTube)

- Reklama v ekonomickych
magazinech

- Bezplatna infolinka a e-mail

Zakaznici

- Malé, stfedni a velké
spoleénosti a jejich
pracovnici (THP,
vrcholové vedeni)

- Osoby samostatné
vydéle¢né &inné

- Fyzické osoby

Prvni viastovky

- Stfedni a velké
spoleénosti (THP,
vrcholove vedeni)

Struktura naklada

- Nakup klientem vybraného vozidla, pronajem kancelarskych prostor +
zafizeni provozovny, mzdové naklady, platby za outsourcované sluzby
(servis, Cisténi, certifikace vozidel), sprava webovych stranek, internetové
piipojeni, reklama v ekon. magazinech, splatka avéru, pojisténi

Cenovy model

Modelovy pifkiad: Skoda Octavia pofizena za 255 000 K&. Prijem z 36
mésicnich splatek (obvykla doba pronajmu) &ini 154 440 KE. Nasledny
prodej vozu vynese dalSich 205 000 K¢&. Celkovy zisk tak &ini 104 440 K¢&.
Roéni pfepoéteny pfijem z jednoho vozidla tak ¢ini cca 35 000 K¢&.




