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ABSTRAKT

Ptedlozena prace obsahuje podnikatelsky plan pro jiz fungujici spole¢nost. Jeho cilem je
identifikace opatieni k rozsiteni portfolia spolecnosti o nového cilového zakaznika — sta-
vebni firmy. Jako nastroj k naplnéni cile byly pouzity analyzy SWOT, PEST a Porteriv mo-
del péti konkurencnich sil, které se zamétuji predevsim na vnéjsi prostiedi. Na zaklade vy-
sledkti analyz byl sestaven dlouhodoby podnikatelsky plan strukturovany na ¢ast finanéni,

vyrobni, marketingovy a organizacni.

Kli¢ova slova: podnikatelsky plan, rozsiteni portfolia, SWOT analyza, PEST analyza, Por-

teriv model péti konkurencnich sil,

ABSTRACT

The presented thesis contains a business plan for an existing company. Its aim is the identi-
fication of measures for the company portfolio expansion with a new target customer - con-
struction companies. The tools used to reach this aim were SWOT and PEST analyses and
Porter’s five forces analysis, all of which focus mainly on external influences. Based on the
analysis results a long-term business plan, structured in a financial, manufacturing, market-

ing and organization part, was set up.

Keywords: business plan, portfolio expansion, SWOT analysis, PEST analysis, Porter’s five

forces model.
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UvVOD

V poslednich n€kolika letech nartistd poptavka po vystavbe rodinnych doma pomoci dreve-
nych konstrukci. Dfevostavby splnuji naroky uzivatelti na tepelné izolace, a navic jejich vy-
stavba netrva déle nez nékolik mésict. V dnesni uspéchané dob¢ je pravé délka vystavby

hlavnim aspektem pro vybér dfevénych rodinnych dom.

Spolecnost Purlive, spol. s r.0. je stavebni firmou, ktera disponuje vlastnim vyvinutym a mo-
dernim stavebnim systémem, ktery spliiuje uzivatelské naroky na tepelnou izolaci. Samotny
stavebni systém disponuje unikatnim materidlem vyuzivanym k vyrobé¢, a to polyuretanovou
pénou. Na tzemi Ceské republiky je spoleénost Purlive jedinou firmou vyuZivajici tento
material, jako hlavni izola¢ni slozku oplasténou cementostépkovymi deskami. Firma Purlive
se béhem svého nékolikaletého plisobeni na ¢eském trhu soustiedila hlavné na konkrétniho

zakaznika a vybudovala hned n¢kolik rodinnych domi.

Diky nartstajici oblibé difevostaveb a také diky vzristajicimu renomé firmy by se spole¢nost
Purlive rada dale rozvijela. Zamérem firmy je roz§ifeni své plisobnosti a nabidnout svij sta-
vebni systém konkrétné stavebnim firmam, které by jej vyuzivaly a dale zpracovavaly. Spo-

le¢nost Purlive by tak pfevzala pozici vyrobce a distributora.

Podnikatelsky plan by mél byt sestaven s cilem nalezeni nejvyhodnéjsi cesty, aby spolecnost
docilila co nejvyssich vynost. Cilem prace je sestaveni podkladii pro rozsifeni portfolia sta-
vebni spolec¢nosti Purlive, spol. s r.0., 0 novou cilovou skupinu odbératelti.. Prostfednictvim
analyz soucasného stavu podniku i souc¢asného stavu na trhu bude posouzeno, jakym zpiso-

bem danou cilovou skupinu oslovit.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Cilem prace je sestaveni podklada pro rozsifeni portfolia stavebni spole¢nosti Purlive, spol.

s 1.0., 0 novou cilovou skupinu odbératelt.

Podptirnymi cili k naplnéni cile prace jsou: analyza soucasného stavu na trhu a vytvoteni

podnikatelského planu rozsiteni portfolia dané spolecnosti.

V teoretické Casti prace jsou informace Cerpany pirevazné z odborné literatury zabyvajici se
problematikou podnikani a podnikatelského planu, jakozto nastrojem planovani podnikani.
V praktické ¢asti byl vypracovan podnikatelsky plan jiz fungujici spolecnosti Purlive, z né-
hoz mohou vychéazet aspekty napomahajici k navrhu feSeni pro rozsifeni portfolia spolec-
nosti. Praktickd cast je sestavena po ziskdni praxe v dané stavebni spolecnosti, konzultaci
s odborniky a studiem odborné literatury. Ctenafe seznamuje s jednotlivymi ¢astmi podni-
katelského planu vypracovaného pro firmu Purlive. Pro analyzu vnitiniho a vnéjsiho pro-
stiedi spolecnosti byla vyuzita SWOT analyza, naopak pro analyzu vnéjs$iho prostredi firmy,

tedy analyzy odvétvi, byly vyuZzity PEST analyza a Porteriitv model péti konkuren¢nich sil.
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I. TEORETICKA CAST
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1 PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatelsky plan (business plan) predstavuje ptirucku podnikatele, podle které by se autor
mél drzet pfedem nastaveném kurzu. Podle Synka je podnikatelsky plan definovan jako za-
kladni dokument planovéani. Je zde zahrnut tcel podnikani, ocekavané vysledky, zdroje, ale
také casové horizonty spojené s pfitomnosti, ale i s budoucnosti podniku. Podnikatelsky plan
do jist¢ miry definuje a kvantifikuje strategii podnikani, podnikatelské cile a prostfedky
k dosazeni téchto cill. Z této charakteristiky rovnéz vyplyva, Ze pod pojmem podnikatelsky
plan nemusime hledat jen plan k ,,nastartovani“ podnikéani, ale naptiklad i prabézné ro¢ni

plany podnikatelské ¢innosti (Synek a kol., 2006).

Hlavnim cilem podniku v del§i ¢asové etap¢ je dosazeni maximalniho zisku. Tohoto cile je
mozno dosdhnout n¢kolika riznymi zplsoby, ale ne vSechny zplsoby jsou efektivni. Podni-
katelsky plan nas tedy vede k nalezeni toho spravného zptsobu, ve kterém je zobrazena ide-
alni cesta, podle které by se mél podnik fidit. Kazdy podnikatelsky plan zahrnuje ¢tyii za-
kladni oblasti, jez jsou finance, trh, sluzba (vyrobek), zaméstnanci. V zavislosti na typu da-

ného podniku je vénovana kazdé oblasti rizna hodnota pozornosti (Korab a kol., 2007).

Tento dokument je vypracovavan pro ucely interni ¢i externi, a miizeme tedy na néj nahlizet
ze dvou perspektiv. Z pohledu interniho vyuZiti je podnikatelsky plan sméfovan pro majitele
a m¢l by tak nabizet strukturovanou formu své ptivodni myslenky. V tomto piipadé napo-
maha kontrolovat vykony podniku a uleh¢uje analyzu kazdého jednoho bodu zdméru pod-
niku. M¢l by majiteli také predstavit potencialni rizika a s tim spojena slaba mista napadu.
Z pohledu externiho vyuziti je podnikatelsky plan sméfovan predevsim na investory, banky,
popiipad¢ dalsi potenciondlni zdjemce. Umoziuje nahlédnout do pfedstavy podniku, a tim
ziskat informace o budouci investici ¢i predpokladané navratnosti investice (Veber a kol.,

2012).

1.1 Pozadavky na podnikatelsky plan

Pro sestaveni podnikatelského planu neexistuje univerzalni ndvod, pouze se miizeme docist
v literatufe o osnovach, které jsou praxi ovétené. Tento dokument by mél byt presvédcivy
nejen svym obsahem, ale také formou. Jsou v ném zahrnuty moZna rizika, finan¢ni situace,
ale také popisuje organizaci, management, ¢i samotnou vyrobu. Podnikatelsky plan v sobé
zahrnuje stanoveni dlouhodobych, ale i kratkodobych cili podniku. Nedilnou soucésti je sa-

motnd strategie k dosazeni téchto cill a celkovou vizi firmy. Méli bychom zde nalézt popis
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sluzeb ¢i vyrobkl nabizenych podnikem, analyzu konkurence a informace o trhu (Veber

a kol., 2012).
Dle Fotra by podnikatelsky plan mél spliovat urcité zasady (Fotr a Soucek, 2005):

e Piehledny, jednoduchy a stru¢ny dokument

e Piesné demonstrovat vyhody sluzby ¢i produktu pro zdkaznika, resp. uzivatele

e Orientovanost na budoucnost

e Ve¢rohodny a realisticky dokument

e Nebyt ptili$ optimisticky ani pesimisticky

e Nezakryvat rizika ¢i slabd mista podniku

e Upozornit na silné stranky firmy, na konkuren¢ni vyhody a na koncepci manazer-
ského tymu

e Prokazat schopnost firmy hradit splatky a tiroky

e Kvalitni zpracovani dokumentu jak po formalni, tak obsahové strance

1.2 Struktura podnikatelského planu

Struktura podnikatelského planu neni pevné definovana, avsak nejcastéji je tvofena t€émito

ttemi ¢astmi (Struck, 1992):

e Cast popisna obsahujici planované aktivity, souvislosti &i predpoklady
e Ciselna &ast obsahujici hodnoty obratu, zisku ¢&i likvidity

e Piilohova ¢ast obsahujici vypocty, studie, smlouvy ¢i obrazky

Jak jiz bylo uvedeno, struktura podnikatelského planu je individualni zaleZitosti. Rozsah,
propracovanost a samotnd hloubka podnikatelského planu se odviji od charakteru podniku.
Vzdy zaleZi na autorovi dokumentu, jakou strukturu zvoli. Pro tcely této bakalarské prace
byla zvolena nejvhodnéjsi varianta struktury podnikatelského planu dle Hisricha (Hisrich

a Peters, 1996):

e Titulni strana

e Exekutivni souhrn
e Popis podniku

e Analyza odvétvi

e Vyrobni plan

e Marketingovy plan
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e Organizacni plan
e Hodnoceni rizik
e Finan¢ni plan

e Piilohy

V nésledujicich kapitolach budou popséany a vysvétleny principy jednotlivych ¢asti struktury
podnikatelského planu.

1.2.1 Titulni strana

Titulni strana ptfedstavuje zakladni informace o podnikatelském planu dané firmy. Titulni

strana by méla obsahovat nasledujici informace (Korab a kol., 2007):

e Nazev dokumentu

e Nazev a sidlo spole¢nosti

e Podtitul (charakter dokumentu)
e Datum vzniku

e Autor dokumentu

e Logo podniku

1.2.2 Exekutivni souhrn

Tato kapitola do jisté miry kvantifikuje informace o podnikatelském planu. Exekutivni sou-
hrn je jedna z nejdtlezitéjsich kapitol, urcujici nasledné kroky ¢tenare (potencidlni investor).

Exekutivni souhrn byva zpracovavan az na zavér celého zdméru 1 pies to, Ze je to ivodni

vvvvvv

V této kapitole by mél byt kratce definovan predmét podnikani dané firmy, jeho cile ¢i popis
produktu, kterym se podnik zabyva. Dale bychom zde méli nalézt informace o samotném
trhu, trendech nebo chovani zékaznika v daném odvétvi. V této Casti nesmi chybét diiraz na
silné stranky daného podniku, tento diiraz by m¢l byt optimisticky a soucasné i realisticky.
Méla by zde byt popsana tzv. podnikatelska vize o vykonnosti podniku a moznosti ristu ¢i
zpusobu financovani. Exekutivni souhrn by navic mél obsahovat informace o obratovych
a ziskovych hodnotach, o néz podnik hodla usilovat. V neposledni fad¢ by zde méla figuro-

vat informace o vysi kapitalu potfebné k realizaci daného zaméru (Srpova a kol., 2011).
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1.2.3 Popis podniku

Samotny popis podniku ma ¢tendfe vystizné a strucné seznamit s danym podnikem. Tato
¢ast dokumentu ma ¢tenafi nabidnout kompletni nahled, ktery by mél obsahovat informace
o minulosti firmy, jeji pfitomnosti a budoucnosti z hlediska cill a strategie dané¢ho podniku.
Historie ndm popisuje podnik od jeho zalozeni az po dosavadni vysledky, mize nés infor-

movat o vyvoji finan¢ni situace, nebo také o nynéjsich vysledcich podnikatelské ¢innosti.

Neméné dulezity je popis samotného produktu ¢i sluzby daného podniku. U jednotlivych
produkti ¢i sluzeb by mély byt vyzdvizeny vlastnosti a s nimi spojené vyhody. Muzeme zde

uvadét informace o srovnani s konkurenci a vizi produktu ¢i sluzby.

Podnik by se m¢l snazit presvédcive vyjadrit svou vizi tak, aby Ctenafe zaujal, bez vyuziti
prazdnych frazi o ovladnuti trhu. Cile by mély byt dostatecné motivujici, avSak stale realné.
Jsou zde uvedena také fakta o daném podniku, jako je napf. nazev firmy, misto provozovny,

forma podnikani ¢i zékladni kapital (Fotr a Soucek, 2005).

1.2.4 Analyza odvétvi

V této Casti podnikatelského planu je ¢tenat (potencialni investor) obeznamen se situaci na
trhu, o konkuren¢nim prostiedi nebo o prognéze vyvoje daného produktu ¢i sluzby na daném
trhu. Tyto poznatky vyrazné napomahaji k vytvoreni marketingové strategie projektu a de-

tailn€ je jim vénovana kapitola 2.

1.2.5 Vyrobni plan

Vyrobni plan popisuje kompletni vyrobni procesy. Tato sekce podnikatelského planu by
méla zahrnovat jednotlivé subdodavatele pro material a vyrobni stroje, a to 1 se zdivodnénim
jejich vybéru. Dale zde jsou popsany vyrobni zafizeni, popiipade skladovaci prostory (je-li
je tfeba). Pokud je vystupem podniku sluzba, je tteba obchodni plan doplnit o souhrnny popis

dané sluzby (Korab a kol., 2007).

1.2.6 Marketingovy plan

Se vzristajicim konkurencnim prostfedim se marketingovy plan v dneSni dobé stava jednou
z nejdilezitéjSich ¢asti podnikatelského planu. Vyznam marketingu roste 1 z ditvodu jedno-
duchého pfistupu k informacim. Marketing jiZ neni chdpan pouze jako reklama (placena
forma neosobni komunikace), ktera nese jakousi mySlenku vyrobk ¢i sluzby (Jakubikova,

2005). Marketingové kampané jsou v dneSni dob¢ vyuzivany hlavné pro ziskavani dat od
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zakaznik(, a tato data jsou vyuzivana k vlastnim ndvrhim a vyrobé produkti ¢i sluzeb.
Timto zplisobem je docileno, ze zdkaznik vzdy kupuje to, co nejvice pottebuje. Diky mar-
ketingové strategii (pomoci marketingovych kampani) dany podnik cili svou nabidku na

konkrétniho zakaznika.

Pro vytvoreni marketingového planu je potieba prizkumu daného odvétvi, analyz vnéjsiho
a vnitiniho prostfedi podniku (SWOT, PEST, Porteriv model) a zhodnoceni obecnych in-
formaci. Mezi nejhodnotnéjsi informace patii data o poptavce a chovani zékazniki, infor-
mace o konkurenci v daném odvétvi, jejich produktech ¢i sluzbach a marketingovych tazich

(Fotr, 1999).

Pred vybérem marketingové strategie by meéla byt zvysend pozornost na zacileni prislusné
¢asti spotiebitelll. Tento prvek marketingového planu se nazyva segmentace trhu a cilem
podniku je ovladnuti celého nami vymezeného segmentu. Dle Kotlera je segment trhu defi-
novan jako: ,,Skupina spotiebiteltl, kterd na dany soubor marketingovych stimulli reaguje

podobnym zptisobem* (Kotler, 2007).
Jako ptiklady segmentacnich kritérii miiZeme uvést nasledujici (Kotler, 2007):

e Demograficke charakteristiky (oblast, velikost firem, odvétvi)

e Provozni proménné (naro¢nost, spotiebitelska technologie, doba vyuziti produktu)

e Nakupni pfistupy (ndkupni kritéria a zasady zékaznika, struktura vedeni, organizace
nakupu)

e Situacni faktory (velikost zakazek, naléhavost, vyuziti produktu)

Ke spravnému vedeni marketingové kampané vede pravé segmentace trhu. Pro jednotlivé
segmenty existuje pravé vhodny zplisob osloveni zdkaznikl. Pokud je marketingova kampan
vedena na samotny jednotlivy segment, miiZeme fici, Ze vynaloZené prostfedky jsou vyuZzity

efektivné.

Po vymezeni trzniho segmentu je schopen podnik urcit svou marketingovou strategii.
V tomto ptipad¢ hovoifime o tzv. marketingovém mixu. Marketingovy mix zahrnuje moz-
nosti, jimiz firma miiZe ovliviiovat poptavku po svych produktech. Hovotime o tzv. 4P, jez
jsou ¢tyfmi hlavnimi veli¢inami marketingu. Témi jsou produkt (product — vyrobkova poli-
tika), dostupnost (place — distribu¢ni politika), propagace (promotion — komunikaéni poli-

tika) a cena (price — cenova politika). Hlavni veli¢iny marketingu v marketingovém mixu



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 16

mohou byt michany v rizném pofadi a s riznou intenzitou, ale vzdy tak, aby podniku pfi-
nesly zisk a zaroven uspokojily potieby zdkaznika. Na obrazku 1 jsou zobrazeny jednotlivé

hlavni veli¢iny marketingu a jejich slozky (Fotr a Soucek, 2005); (Kotler a Keller, 2007).

MARKETINGOVY MIX

VYROBEK DISTRIBUCE

CENA KOMUNIKACE

Obrazek 1: Ctyfi hlavni veli¢iny marketingového mixu. Pievzato a upraveno (Kotler a

Keller, 2007)

1.2.7 Organiza¢ni plan

Organizace je dal$i z manaZerskych funkci a nedilnou souc¢ésti kazdé firmy. Predstavuje po-
staveni jednotlivych ¢lenti v fizeni podnikatelskych aktivit dané organizace a prezentuje
vztahy podfizenosti a nadfizenosti. Podle organiza¢niho planu mizeme urcit, které procesy
jsou dulezité a take, které osoby je maji na starosti. Je vhodné uvadét piehled znalosti jed-
notlivych osob, ale také jejich praktickych dovednosti. V této ¢asti planu by se méla nachazet
zminka o vlastnictvi podniku. Mezi druhy vlastnictvi patfi: obchodni spole¢nost, partnerstvi
(partnership), nebo osobni vlastnictvi. Dale zde mohou byt uvedeny prémie ¢i platy mana-

zerského tymu (Hisrich a Peters, 1996).

1.2.8 Hodnoceni rizik

Riziko miizeme chapat jako negativni odchylku vysledkt podniku od stanoveného cile ¢i
neptiznivy dopad na samotny podnik. Analyza rizik ndm napoméha k ziskani informaci
o pravdépodobném riziku a poté k ptipravé opatieni, aby dana rizika nenastala. Podnik tak

muze navrhnout tzv. preventivni opatfeni a tim sniZit vyznam samotného rizika.

Rizika miZeme d¢lit na vnitini a vnéj$i, na neovlivnitelna a ovlivnitelnd. Dale mizeme rizika

delit na trzni, politicka, ekonomicka, financ¢ni, technické ¢i vyrobni.
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Existuje n¢kolik preventivnich opatieni, kterymi mizeme snizit vyznam rizika. Mezi tato
opatfeni mizeme zahrnout déleni rizik, diverzifikaci, transfer rizik na jiné subjekty, etapovy

pristup k projektu nebo pojisténi (Srpova a kol., 2011).

1.2.9 Finan¢ni plan

V této casti je podnikatelsky plan transformovan do ¢iselné podoby tzn., Ze je zde podnika-
telsky plan nastinén z ekonomického hlediska. Finan¢ni plan mize mit hned nékolik vy-
stupti. Mezi nejvyznamnéj$i z nich patii planovany vykaz zisku a ztraty, plan vynosii a na-
kladi, plan penéznich tokt, finan¢ni analyza, planovana rozvaha, plan financovani, vypocet
bodu zvratu, hodnoceni efektivnosti investic aj. Jednotlivé vystupy finan¢niho planu mohou

byt doplnény o vhodny komentar (Srpova a kol., 2010).

Planovani vynosi a pfijmi je jednou z ¢asti finan¢niho planu. Vynosy jako takové jsou vy-
sledky podnikdni, které jsou vyjadieny v penézich za urcité obdobi. Pfijmy jsou poté pencz-
nimi ¢astkami, které firma obdrzi za prodej vyrobki ¢i sluzby. Je velmi dtlezité, aby se firma
vénovala zajisténi vynost, ale pfitom by kvuli zajisténi platebni schopnosti neméla zapomi-
nat ani na monitoring piijmové stranky. Souvislosti vynosii s pfijmy jsou uvedeny niZe

(Srpova a kol., 2011):

e Mimotadné vynosy (dotace, ndhrady Skod — piijmy)

e Trzby za prodej vyrobkl a sluzeb (ptijmy)

e Aktivace — vyroba hmotného investi¢niho majetku v podniku (nesouvisi s piijmy)

e Zmeéna stavu zasob vlastni vyroby (nesouvisi s pifijmy)

e Zuctovani opravnych polozek a rezerv (nesouvisi s piijmy)

e Financni vynosy — realizovani piijmu z kapitdlovych investic, nakup a prodej pro-

dukti kapitalového trhu (piijmy)

Mezi dalsi ¢asti finan¢niho pldnu mizeme zahrnout planovani nékladl a vydaji. Néaklady
jsou spotieba vyrobnich prostiedktl, které jsou vyjadieny v penézich. S naklady by méla
firma pracovat hospodéarné a ucelné. Vydaj je definovan jako tibytek penéznich prostredkd,
z ¢ehoz vyplyva, Ze tento pojem neni totozny s ndklady. Vydaj mize byt transferovan na

naklad, pokud bezprostfedné vstoupi do tvorby pro vyrobek ¢i sluzbu.
Podnik by se mél zabyvat strukturou nakladd, které mize sledovat podle:

e Cinnosti (finan¢ni, provozni nebo mimotadné)

e Druhu (energetické, mzdové, materidlové nebo odpisy)
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e Ucelu (vykonu nebo utvaru)

e Zavislosti na zménach objemu vyroby (fixni nebo variabilni)

Podle zptsobu clenéni nakladi ziskavame dualezité informace, které jsou vyuzity k fizeni

firmy.

V této Casti podnikatelského planu by nemély chybét finanéni vykazy, které usnadiiuji ori-
entaci finan¢ni situace podniku. Jedna se o plany penéznich tokt, pldnovanou rozvahu ¢i

planovany vykaz ztrat a ziskt (Srpova a kol., 2011).

1.2.10 Ptilohy

Na zavér podnikatelského planu jsou ptilozeny podpiirné dokumentace o rizném rozsahu.
Lze sem zatadit rozlicné druhy dokument, mezi néz patii vypisy z rejstiikli (obchodni, Ziv-
nostensky), informativni dokumenty, ceniky konkurentii ¢i dodavateld, analyzy trhu, Zivo-

topisy klicovych osobnosti nebo technické vykresy (Hisrich a Peters, 1996).
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2 ANALYZY POUZITE V BAKALARSKE PRACI

Pro potfeby naplnéni cilti obsahuje bakalatska prace nékolik analyz zabyvajicich se zejména
vnéjSim prostiedim podniku. Analyzy prostfedi a podniku jsou nedilnou soucésti podnika-
telského pléanu, jak jiz bylo uvedeno vyse. Nésledujici kapitola zminéné analyzy predstavuje

a nabizi jejich teoreticky zaklad.

2.1 Analyza okoli

Okoli mize podniku pfinasSet hrozby, ale i nové piilezitosti. Pro firmu je dtilezité, aby faktory
vyplyvajici z analyzy okoli byly zafazeny do rozhodovacich procesi. Tyto faktory miizeme

jednoduse rozdélit z hlediska makroprostiedi a mikroprostiedi.

Obecné faktory ovlivityjici firmu z hlediska makroprostedi spadaji mezi vlivy politické,
ekonomické, sociokulturni a technologické. Blizsi okoli podniku je popsano faktory vyply-

vajici z mikroprostiedi (Ketkovsky a Vykypél, 2006).

2.1.1 PEST analyza

Vhodnym analytickym modelem pro identifikaci faktorti z makroprostfedi byla vybrana
PEST analyza. Identifikované faktory plisobici na podnik mizeme clenit do Ctyf kategorii
na technologické, sociokulturni, ekonomické a politické. Nazev PEST analyza je odvozena
z pocatecnich pismen Ctyt ovliviiujicich kategorii. PEST analyza mize napomoci k nalezeni
optimalnich odpovédi k otdzkam, jez si firma poklada. Diky identifikaci faktorii je firma
schopna zanalyzovat mozné ptilezitosti, které mohou firmeé pomoci k ristu nebo naopak hro-
zeb, které mohou narusit chod spolecnosti. V tabulce 1 jsou prehledné shrnuty mozné fak-

tory, které je tfeba disledné prozkoumat.

Tabulka 1: Shrnuti faktortt PEST analyzy (Sedlackova, 2006).

Politické faktory: Ekonomické faktory:
e Legislativa regulujici podnikani e Hospodatsky cyklus
e Legislativa urcujici zdanéni e Trend HDP, ekonomicky rlst
e Vladni rozhodnuti, ustanoveni, nafi- e Devizové kurzy
zeni e Kupni sila
e Predpisy EU e Monetarni politika statu
e Ochrana Zivotniho prostfedi e Vladni vyvoje
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e Ochrana spotiebitele e Inflace
e Danova politika e Nezaméstnanost
e Protekcionalismus a regulace e Primérna mzda
e Pracovni pravo e Mira nezaméstnanosti
e Politicka stabilita e Vyvoj cen energii
Sociokulturni faktory: Technologické faktory:
e Vyvoj populace e Vladni podpora vyzkumu a vyvoje
e Zivotni styl e Stav technologie
e Pracovni mobilita e Nové objevy a patenty
e Postoj k praci a volnému ¢asu e Zmény technologie
e Rozd¢leni piijmil e Rychlost zastaravani
e Demografické faktory e Mira technologického opotiebeni
o Vzdélani e Internet a satelitni komunikace
e Ziliby a konicky
e Kulturni faktor majici vliv na zpi-
sob uZiti vyrobku
e Regionalni rozdily

2.1.2 Porteruv model konkurenénich sil

Portertiv model pojmenovany po americkém ekonomovi a profesoru Michaelu Eugene Por-
terovi je zaméifen na analyzu vnéjSiho prostiedi, jinak feceno je sestrojen k analyze konku-
rence firmy v odvétvi. PorterGiv model péti konkurenénich sil do jisté miry charakterizuje
stav konkurence, a to pomoci ekonomickych a technickych faktorti. Vysledkem spole¢ného

pusobeni téchto péti zdkladnich sil je ziskovy potencial odvétvi (Blazkova, 2007).

Konkurencni strategie predstavuje vztah mezi podnikem a jeho prostfedim. Prostfedi neni
vnimano v Sirokém slova smyslu, ale pouze jako okoli, v némz dany podnik soutézi ve shod-
ném odvétvi. Konkurenéni pravidla a strategie firmy jsou zna¢n€ ovlivnény strukturou od-
vétvi podniku. Vnéjsi vlivy vSak plisobi na vSechny firmy v tomto odvétvi, a proto je klicova

hlavné schopnost podniku vyrovnat se s nimi (Porter, 1994).
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Pomoci Porterova modelu péti konkurenénich sil jsou hodnoceny tyto faktory:

1. Konkurence v odvétvi
Sila dodavatele (prodavajiciho pti vyjednavani)
Sila odbératele (kupujiciho pfi vyjedndvani)

Hrozba vstupu novych konkurentt

wok » N

Hrozba (ndhradnich vyrobkt) substituti

Pét zakladnich sil Porterova modelu miizeme schematicky vidét na obrazku 2. Tyto sily nam

objasnuji miru atraktivity trhu.

Potencialni novi

konkurenti

Hrozba vstupu

novych

konkurent(
Dohadovaci ) o Dohadovaci
schopnost Konkurenti v odvetvi schopnost

] dodavateld u kupujicich
Dodavatelé ) ¢ Kupujici

Soupefeni mezi stavajicimi

podniky

Hrozba nahradnich
(nowych) vyrobki

Naéhradni (nové)
vyrobky

Obrazek 2: Schématické vyobrazeni Porterova modelu péti konkurenénich sil v daném od-

vétvi (Porter, 1993).
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2.1.2.1 Konkurence v odvétvi

Konkuren¢ni rivalita v daném odvétvi mize byt hodnocena nékolika kritérii (Ketkovsky

a Vykypél, 2002):

e Rist odvétvi

e Diferenciace vyrobki a sluzeb

e Velikost fixnich nakladi (podil ¢istého jméni a objemu prodeje)
e Pocet konkurentt a jejich konkurenceschopnost

e Naklady obchodu s odvétvim

e Velikost ptirtistku pfi rozsifovani kapacit

e Charakter konkurence

e Sife konkurence

Konkurenéni boje mezi podniky v daném odvétvi 1ze povazovat za nejsilngjsi z konkurenc-
nich sil. Energie, kterou podniky vynalozi, aby mély lepsi trzni pozici, je mirou intenzity
této konkurencni sily. Do zna¢né miry zavisi uspéch konkurenc¢ni strategie podniku na stra-
tegii rivall, tedy soupeticich podnikd v daném odvétvi. Trzni udalosti, posloupnosti tahi
a proti taht podnikii jsou ovlivnény a zaroven ovliviiuji konkurenéni strategii podniku. Mezi
konkuren¢ni néstroje mohou byt zahrnuty sluzby, garance, ceny, zaruky, kvality, akce, re-
klamni kampané nebo distribu¢ni kanaly. Tyto konkurenéni néstroje jsou obménovany a re-
aguji tak na nové trzni podminky, popiipad¢é akéni nabidky soupeficich podnikt (Porter,

1994).

2.1.2.2 Sila dodavatele

Kritéria pro hodnoceni vyjednavaci sily dodavatelii jsou nasledujici (Ketkovsky a Vykypél,

2002):

e Vyznam odbératelii pro dodavatele

e Vyznam a pocet dodavateli

e Existence a hrozba substitutli pro dodavatele
e Organizovanost pracovni sily v odvétvi

e Hrozba vstupu dodavatelt do analyzovaného odvétvi

Dodavatelé maji znanou prevahu nad jinymi G€astniky odvétvi. Dodavatelé mohou upevnit

svij vliv naptiklad hrozbou, Ze snizi kvalitu sluzeb ¢i zvysi cenu.
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Existuje n¢kolik podminek, které upeviiuji pozici dodavatelt a jejich prevahu nad ostatnimi
ucastniky odvétvi. Dodavatelé maji rozhodujici vliv na kvalitu a cenu, pokud nabizeji své
zboZi tzv. rozt¥{§ténym odbératelim. Cim méné dodavateld je v daném odvétvi, tim méné se
museji vyporadavat se substitu¢nimi produkty. Pro odbératelovo podnikéni je velmi dulezity
dodavatelim produkt, a to hlavné v ptipadé, kdy vyrobek neni mozno skladovat a odbératel
je tak nucen nepretrzité jednat s dodavatelem. Je omezena schopnost zlepSeni ndkupnich
podminek v odvétvi, a to diky integraci skupiny dodavatelti do odvétvi skupiny odbératelt.
Pokud je dané odvétvi dulezitym odbytistém dodavatele, dodavatel ma zajem chranit svého
zakaznika diky rozumné cenové politice. Osud dodavatele je v tomto ptipadé tizce spojen

s osudem svého dilezitého zakaznika (Porter, 1994).

2.1.2.3 Sila odbératele

Kritéria pro hodnoceni vyjednavaci sily odbératelil jsou nasledujici (Ketkovsky a Vykypél,

2002):

o Ziskovost zdkaznika

e Pocet vyznamnych zdkaznikl

e Vyznam sluzeb nebo vyrobki pro zdkaznika
e Naklady pfechodu zakaznika ke konkurenci

e Hrozby zpétné integrace

Odbeératelé usiluji o vyssi kvalitu a niz8i cenu a maji tak velky vliv na dané odvétvi. Odbeé-
ratelé vlivem svého postaveni stavi konkurenty z fad dodavatell proti sob&. Vyrobce je poté
nucen chovat se nekompromisné vii€i své konkurenci pro dosazeni zakézky. Vliv skupiny
odbérateli zavisi na nekolika charakteristickych rysech, dilezitosti jejich ndkupt ¢i trzni
situaci. Sila odbérateli daného odvétvi se stava za nésledujicich okolnosti velkou konku-
renéni silou. O vyznamné konkuren¢ni sile odbératele mluvime ve chvili, kdy ndkup daného
zakaznika je velkym procentem z celkového odbytu odvétvi. Pokud zékaznik nakupuje pro-
dukt, jenz je standardizovan, je na dodavatele vyvijen velky natlak, nebot” jsou zde nulové
dodate¢né néklady na piechod k jinému dodavateli. V ptipadé malého poctu odbératelil jed-
noho dodavatele, avSak pfi velkém mnozstvi odbéru, je snaha kupujiciho vyjednat slevy ¢i
jiné vyhody zahrnujici naptiklad mnoZstevni sleva, lepsi doprovodné sluzby ¢i vlastnosti

vyrobkt pii shodnych cenach. Ekonomicky vyhodnéjsi je nakup produkti od né€kolika do-
davatela (Porter, 1994).
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2.1.2.4 Hrozba vstupu novych konkurentit

Kritéria pro hrozbu vstupu novych konkurenti do odvétvi jsou nasledujici (Ketkovsky

a Vykypél, 2002):

e Piistup k energiim, surovindm a pracovni sile

e Vladni politika

e Po vstupti novych konkurenti schopnost existujicich konkurentl zlepSovat sluzby
a snizit ndklady

e Pii vstupu do odvétvi vlastnit patenty, licence, know-how ¢i specialni technologie

e Velikost Gspor z rozsahu

e Piistup k distribu¢nim kanalim

e Kapitadlova narocnost vstupu do odvétvi

e Diferenciace sluzeb a vyrobkt

e Loajalita zdkaznikt jiz existujicich konkurentt

e Vyvoj v ptipad¢ vstupu nové firmy do daného odvétvi

Vstup do odvétvi ma ,,pro nové hrade® sva rizika. Uspory z rozsahu nuti firmu vyrabét velké
mnozstvi vyrobkll za niZsi ceny, coz vede k silné reakci konkurence. Nebo nastava situace,
kdy je vyrabéno malé mnozstvi vyrobki za vyssi ceny a firma je tedy cenové znevyhodnéna
oproti konkurenci. Jednou ze zékladnich hodnot firmy v konkuren¢nim boji je diferenciace
produktu. Nové€ vstupujici firmy museji pfinést zakazniktim novou formu produkty ¢i sluzby
a ziskat tak loajalitu zakaznika. Pro nové vstupujici firmu je nezbytné investovat nemalé
¢astky do reklamy, vyvoje a vyzkumu. Tato investice miizeme byt velice riskantni a vytvari
vstupni ptekazku. Pro firmu je dllezité se zviditelnit a mit tak pfistup k distribu¢nim kana-
lim, které mohou byt jiz prehlceny stavajici konkurenci. Novée vstupujici firmy mohou byt
nakladové znevyhodnéné oproti jiz zavedenym podnikiim, nebot’ tyto podniky mohou mit
pfistup k levnéj§im surovinam ¢i materialim, lep$i umisténi podniku, zdokonalené vyrobni
technologie ¢i levnéjsi finan¢ni zdroje. Velmi vyznamnou ptekazkou vstupu podniku do od-
vetvi je politika statu a s ni spojend legislativa. Ud¢€leni licence ¢1 vyhlasovani tarifnich pie-

kazek jsou jedny z variant omezeni statem (Porter, 1994).
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2.1.2.5 Hrozba (nahradnich vyrobkii) substitutii
Kritéria pro hrozbu substitutil jsou nasledujici (Ketkovsky a Vykypél, 2002):

e Vyvoj cen substitutl

e Uzitné vlastnosti substitutii

e Konkurence v odvétvi substitutl

e Mnozstvi existujicich substitutl na trhu

e Hrozba substituti v budoucnosti

VSechny firmy v odvétvi soutéZi s riznymi odvetvimi vyrabéjici substituty. Substitut, ktery
je diky svému vykonu ¢i cené atraktivnéj$i nez ptivodni vyrobek, je velkou hrozbou pro
podnik. Je tfeba identifikovat substituty v daném odvétvi, coz znamenad nalezeni jinych pro-
dukti, které maji podobné vlastnosti ¢i tutéz funkci. Dle Portera si nejvétsi pozornost za-
slouzi substituty, které jsou bud’to vyrabény v odvétvi, jez dosahuji vysokého zisku, nebo
jejich cenova pozice dovoli pfiblizit se produkci odvétvi. Strategie podniku mulize brat sub-
stituty jako nevyhnutelny fakt, nebo usilovat o vytlaceni substitutti z daného odvétvi (Porter,

1994).

Vliv konkurenéni sily a hrozby substitutli je imérny jejich kvalité, cené ¢i ndkladim. Do
jisté miry miiZeme silu hrozby substitutid odhadnout, a to diky dlouhodobému pozorovani

jejich prodeje a naslednym porovnanim z prodeje vlastnich vyrobkl (Sedlackova, 2006).

2.2 SWOT analyza

Mezi zékladni metody marketingové strategie patii SWOT analyza. Jedna se o koncepcni
nastroj, ktery ndm umoziuje urcit stav dané organizace, podniku ¢i firmy pomoci svého
integrujiciho charakteru hlavnich ¢tyt hledisek. Pomoci SWOT analyzy zjistujeme silné
stranky (strenghts), slabé stranky (weaknesses), ptilezitosti (opportunities) a v neposledni
tad¢ hrozby (threats). Z prvnich pismen anglickych slov ndm vznika zkratka SWOT. Vyho-
dou SWOT analyzy je hodnoceni a rozbor soucasné situace okolni situace ¢ili jeji vnéj$i
prostiedi, ale zaroven analyza soucasného stavu organizace tedy vnitiniho prostfedi. Silné
a slabé stranky jsou vymezeny ve vnitinim prostiedi organizace nebo firmy. Organizace tim
tedy popisuje svou efektivnost. Naopak nezavislé na organizaci ¢i firme je vnéjsi prostiedi,

kam spadaji ptilezitosti a hrozby (Grasseova, 2012).
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Nutno zdlraznit, Ze nemtiZe nastat situace, abychom mezi silnou a slabou stranku, poptipadé
ptilezitost ¢i hrozbu, zahrnuli jeden shodny faktor. SWOT analyza lze graficky znézornit,

jak mizeme vidét na obrazku 3.

; INTERNi ANALYZA
SWOT analyza

SILNE STRANKY | SLABE STRANKY

PRILEZITOSTI | S-O-STRATEGIE | W-O-STRATEGIE

EXTERNi ANALYZA

HROZBY S-T-STRATEGIE | W-T-STRATEGIE

Obrazek 3: Grafické znazornéni SWOT analyzy. Pfevzato a upraveno (Jakubikové, 2008),
(Grasseova a kol., 2010).

Cilem kazd¢ firmy je maximalizace svych silnych stranek, a s tim spojené posileni trzni po-
zice. Obecné lze fici, Ze silné stranky vypovidaji o pozici nasi firmy mezi konkurenci. Mezi
silné stranky miizeme zatadit schopnosti, dovednosti, znalosti ¢i dosazené uspéchy. Samo-
ziejmosti je, Ze mezi silné stranky nemizeme zatadit nutny standart pro provoz firmy. Jako
ptiklad miiZeme uvést ucitele anglictiny, jehoZ silnou strankou neni znalost angli¢tiny, je to
pouze nutny standart pro vykon prace. Mezi konkrétni piiklady silnych stranek mlZeme
uveést dobfe zavedeny interni systém, patentové technologie, rozvojova technicka vybave-

nost nebo finanéni sila.

Na druhou stranu je vhodné, aby firma pfi interni analyze kladla diiraz i na své slabé stranky.
Cilem firmy je minimalizace slabych stranek, nebot’ slabé stranky snizuji vnitini hodnotu.
Snahou firmy pfi své interni analyze je odpoveédét pozitivem na kazdou ze svych slabych
stranek. Mezi ptiklady slabych stranek miizeme konkrétn€ uvést vysoké naklady, kapitalova

sila nebo poskozené znacka (Sutton, 2012).
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Okoli firmy je mapovano v ramci pfilezitosti a hrozeb. Vnéjsi ptilezitosti napomahaji firmé
k posileni pozice na trhu. Firma se proto snazi o spravnou identifikaci vné&jSich ptilezitosti
a jejich maximalni vyuziti. VnéjSimi ptilezitostmi mizeme rozumét spolupraci s novymi do-
davateli ¢i nové technologie. Naproti tomu hrozby, mozna rizika vnéjsiho prostredi, ktera
spole¢nost nedokdze kontrolovat, mohou ohrozit samotnou spole¢nost. Cilem analyzy je
mozné hrozby identifikovat, nasledné je sledovat a poptipad¢ odstranit. Hrozby je potieba
posuzovat z hlediska pravdépodobnosti nebo zavaznosti. Jako ptiklad miizeme uvést ztratu

dodavatele, fluktuaci zaméstnancii nebo ztratu zdkaznika (Srpova a kol., 2011).
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3 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Podnikatelsky plan je definovan jako zékladni dokument planovani, jenz je ptiruckou pod-
nikatele. Podnikatel by se m¢l drzet v pfedem definovaném smeéru uréeném podnikatelskym
planem. V podnikatelském planu je mozno nalézt souhrnné informace o udélu podnikani,
ocekavanych vysledcich, finan¢nich otazkach a mimo jiné i vyvoj samotného podnikéni.
Diky podnikatelskému planu mtizeme do jisté miry urcit a kvantifikovat strategii, jez si dany
podnik zvolil. Pod pojmem podnikatelsky plan nemusime hledat pouze plan k ,,nastartovani*

podnikani, ale mtizeme zde hledat naptiklad i pritbézné ro¢ni plany podnikatelské ¢innosti.

Pro podnik je dilezité dosahnout maximalniho mozného zisku v delsim ¢asovém tuseku. Aby
se tak stalo, vymezuje si podnik efektivni cestu, kterou se chce vydat. Podnikatelsky plan
v tomto piipadé napomahd k vytvofeni efektivni cesty se zaméfenim na Ctyii zdkladni

aspekty: finance, vyrobek (sluzba), zaméstnanci a trh.

Podnikatelsky plan by mél byt stru¢ny, jednoduchy, a hlavné ptehledny. Jedna se o doku-
ment, jenz presné demonstruje vyhody vznikajiciho produktu (sluzby) dané spolec¢nosti. Ne-
m¢l by v8ak také zakryvat ndhled na rizika a slabd mista ve vznikajicim podnikani, tudiz by
m¢él byt realisticky a vérohodny. Dokument je tfeba kvalitné zpracovat jak po formalni, tak

obsahové strance.

Struktura podnikatelského planu neni pevné stanovena a pro kazdou firmu obsahuje indivi-
dudlni zélezitosti. Pro ndmi zvolenou spolecnost byla vybrana varianta struktury: titulni
strana, popis podniku, analyza odvétvi, marketingovy plan, vyrobni plan, organiza¢ni plén,

hodnoceni rizik a finan¢ni plan.

Dtlezitou soucasti podnikatelského planu je analyza odvétvi, kterd je v této praci uvedena
jako samostatna kapitola. Pro analyzu makroprostfedi dané¢ho podniku byla vyuzita PEST
analyza a Porteriv model péti konkurencnich sil. Naopak pro analyzu, kterd kombinuje po-

hled na mikroprostiedi a makroprostiedi, byla vyuzita souhrnnda SWOT analyza.
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II. PRAKTICKA CAST
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4 PROFIL SPOLECNOSTI

Zékladni informace o spolec¢nosti Purlive, spol. s r.0. obsahuje nésledujici tabulka 2:

Tabulka 2: Zakladni informace o spolec¢nosti Purlive, spol. s r.0.

Zakladni kapital 200000 K¢
Identifikacni ¢islo 2629712
Sidlo spolecnosti [ Rybniky VII, 760 01 Zlin

4.1 Predstaveni spoleCnosti

Vybrana spole¢nost, o které pojednava bakalatska prace, se zaclefiuje do oboru stavebnictvi.
Spolecnost Purlive, spol. s r.0. byla zalozena 19. 2. 2014. Spole¢nost se specializuje na vy-
robu vlastnich stavebnich systému, a to s vyuzitim modernich materialii. Spole¢nost Purlive,
spol. s r.0. (dale jen Purlive) také realizuje vlastni stavby z téchto stavebnich systémti. Sle-
dovani aktudlnich trendd ve stavebnictvi, mélo za nasledek vyvinuti jiz zminovaného sta-
vebniho systému. VSe vedlo k zakoupeni moderni vyrobni technologie pro vyrobu staveb-

nich konstrukci a vyrobu specialni izolace v podob¢ polyuretanové pény.

Spolecnost k bieznu 2017 disponuje dvaceti zaméstnanci. Spole¢nost trvale usiluje o ucel-
nost, optimalizaci a efektivitu vnitropodnikovych procest. Firma se snazi sledovat aktudlni
trendy na trhu a vzdy se snazi byt o krok ptfed konkurenci. Toho dosahuje hlavné investici
do vzdélavani svych zaméstnanci. Purlive neustale rozviji portfolio svych produkti tak, aby
zakaznikiim mohla pfinasSet sluzby a vyrobky té nejvyssi kvality. K rozvoji portfolia pro-

duktih napomaha spoluprace s vysokoskolskymi institucemi a n€kolika odborniky.

Spolecnost se jiz od zac¢atku chtéla zaméfit pfedevs§im na vyrobu stavebnich systémil. Jelikoz
stavebni systém nebyl znam, firma musela zacit s vlastni vystavbou rodinnych domd, aby
ukézala, Ze dany systém funguje. Prvnim cilem spole¢nosti bylo stavét 15 rodinnych domi
ro¢né, ale hlavni vizi byla a je byt hlavné vyrobcem a prodejcem stavebnich systémi. Tuto

vizi by spolec¢nost chtéla naplnit v nédsledujicich péti letech.

V roce 2016 byly trzby spolec¢nosti ve vysi 25 000 000 K¢ a v roce 2015 byly trzby ve vysi
21 000 000 K¢.
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4.1.1 Historie spole¢nosti

Inspiraci pro vznik spole¢nosti byla firma UNILIN, sidlem v Belgii. Firma UNILIN se pt-
vodné zabyvala sklafskym primyslem, pozdéji se vSak specializace zménila na vyrobu
skelné vaty. Jednim z hlavnich odvétvi firmy byly stifeSni panely sendvi¢ového typu, které
firma vyrabéla za pouziti polyuretanové pény, jakozto hlavniho izolantu. Takto vytvotené
panely, které obsahuji jak tepelnou izolaci, krokve a upravenou vnitini stranu byly inspiraci
pro vyrobu na domacim trhu. K samotné realizaci bylo piistoupeno spolupraci se stavebni
fakultou Vysokého uceni technického v Brné. Jako dodavatelem polyuretanové pény byla
vybrana firma Bayer, od niz pfisla myslenka: ,,pro¢ vyrabét panely jenom na stfechy, a ne
rovnou na cely dim®. S touto myslenkou byla navazana nova spoluprace se stavebni fakul-
tou VSB v Ostravé. Diky této spolupraci byla vyvinuta nosna konstrukce pro velkoplo§né
panely obvodovych stén. Byl vyvijen materidl, ktery by byl vhodny pro vystavbu rodinnych
domt, nakonec byly pak vybrany cementostépkové desky, které jsou vhodné pro zminovany
stavebni systém diky svym vlastnostem. Dal§im krokem byla poptavka pro dodani lisu vhod-
ného k danym tcelim. Inspiraci byla cesta do Liverpoolu, kde firma vyrab¢la jak stiesni, tak
1 sténové panely. Samotny vyvoj stavebniho systému trval nékolik let a v roce 2014 mohla
firma Purlive vstoupit na trh se svym novym stavebnim syst¢émem. Vyvoj stavebniho sys-
tému Purlive byl zakoncen certifikaci. V pritbé¢hu vyvoje spolecnost také vyvinula sendvi-
¢ové panely pro vyrobce tzv. modularnich systémi v zahranic¢i (Némecko, Rakousko). Diky
této ¢innosti byla oblast bytové vystavby na néjaky ¢as utlumena. Poté, co byly stabilizovany
vyrobni a obchodni postupy modulérnich staveb a jejich dodavek, mohla se spole¢nost na-

plno vénovat uvedenim nového stavebniho systému pro vystavbu rodinnych domt na trh.

Byla zaloZena nové znacka Purlive, spol. s r.0., aby se mohla tato znacka rozvijet jiz od
zacatku. Nazev Purlive je sloZeninou zkratky PUR, ktera nam znaci polyuretanovou pénu

a anglickym slovem LIVE — Zivot.

4.1.2 Produkty spolecnosti

Spolecnost vyrabi riazné druhy sendvicovych paneld, které jsou vyuzivany pro nékolik typt

produktt.
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Stavebni systém Purlive

Stavebni systém Purlive je univerzalnim systémem, ktery fesi konstrukci stfech, stropi
a v neposledni fadé konstrukci nosnych stén. Zakladem stavebniho systému je konstrukéni
prvek tzv. samostatny sendviCovy panel. Zakladem systému jsou tedy nosné prvky (KVH
hranoly) a specidlné¢ aplikovana lita, tvrdda PUR péna. Cely panel je oplastény cementostép-
kovou nebo OSB deskou. Mezi nejvétsi vyhody tohoto systému patii rychlost vystavby a te-
pelna izolace. Napftiklad pii tzv. stavbé na kli¢ je spole¢nost schopna realizovat stavbu od
vydani stavebniho povoleni do ¢tyf mésicu. Diky vyuziti technologie PUR pény se fadi vy-
stavba do oblasti nizkoenergetické, poptipadé pasivni a v budoucnu i do tzv. nulovych domt.
Mezi mnohé dalsi vyhody mizeme zaradit variabilnost systému, vysoké unosnost systému,
velmi vysoka zivostnost, odolnost proti vlhkosti, zvukova izolace, a také moznost montaze

za nizkych teplot.
Jak jiz bylo zminéno, pii vyrobé stavebniho systému je vyuzita PUR péna s vhodnymi vlast-
nostmi. Stavebni panely jsou vyplnény litou PUR pénou, ktera je ndsledn¢ zalisovana a do-

chézi tak ke sjednoceni konstrukce jako celku. Technologie zarucuje vysokou piesnost zpra-

covani sendviCovych panelil, a to az v fadu milimetri.

Polyuretanova péna

Polyuretanova péna je z chemického hlediska makromolekulou butandiolu a hexamethyle-
nizokianatu. S polyuretanem jako takovym se setkdvame dnes a denné, nebot se vyskytuje
témet ve vSech primyslovych odvétvich, a aniz bychom to tusili, tak nas obklopuje. MliZeme
si uvést n€kolik prikladi odvétvi, kde se s nim setkavame. V textilnim primyslu je vyuZivan
pro své izola¢ni schopnosti, ale také pro svoji vodéodolnost. Pro své schopnosti absorpce
narazu, odolnost a izolaci je naptiklad vyuzivan v obuvnickém primyslu pro vyrobu podra-
zek. V leteckém primyslu je pak vyuzivan hlavné pro svou lehkost a odolnost. V neposledni
fadé se také vyuziva v automobilovém priimyslu, kde je vyuzivan pro odhluénéni a absorpci

narazu.

Ve stavebnim systému Purlive je vyuzivan polyuretan jako izolace ve formé polyuretanové
pény (déle jen PUR péna). PUR péna je univerzalnim materidlem, ktery ma vyborné izola¢ni
schopnosti, v zimé& drzi teplo uvnitt, v 1ét€ naopak venku. Diky svym unikatnim vlastnostem
a vyrobni technologii je PUR péna schopna se zcela ptizptsobit tvaru, ktery je navrzen. Je

schopna vyplnit veskeré vzduchové mezery v konstrukci panelu. Obrovskou vyhodou PUR
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peny je jeji molekularni struktura, ktera je stala a Casem je neménna. PUR péna je recyklo-
vatelnym materidlem. Hlavni nevyhodou je degradace struktury po vlivu UV zafeni, avSak

tomuto jevu je zabranéno diky vhodnym vyrobnim podminkam a uzavieni konstrukce.
Spolecnost vyrabi nékolik druhti panelti, které slouzi pro razné ucely.

e Stavebni syst¢tm PURLIVE
e Stavebni izola¢ni panely (SIP — Structural Insulated Panels)

e Systém pro modularni vystavbu PULIVE

Prvnim zminénym systém je konstrukce, kterd slouzi pfedev§im pro vystavbu rodinnych
domt. Konstrukce je sloZzena z nosnych prvki, izolace PUR pény a oplasténa cementostép-
kovou deskou. Stavebni systém Purlive se vyznacuje vysokou unosnosti, variabilitou, certi-
fikovanou pozarni odolnosti a spoustou dal$ich vyhod. Vyroba probihé na zaklad¢ vyrobni
dokumentace, kterd je zhotovena pfimo na miru zdkaznikovi. Zakoupena specialni techno-
logie umoziuje vyrabét velkoplosné panely v délce az 8 metril a $ifce az 3 metry. Vyrobené
panely jsou poté pfevezeny na stavby, kde za pomoci jefabu jsou umistény na predem pfi-

pravenou spodni stavbu. Nize uvedeny obrazek 4 ukazuje skladbu sendvicového panelu.

F?;: Tt(aren EPS PURLIVE
i \.l’etgx 1 schéma obvodovych stén — PURLIVEW 11
M Dievo

PUR péna

W Parotésna folie
Sadrokarton

B

PURLIVE

Obrazek 4: Schéma obvodové stény.

Dal8i moznosti realizace je pomoci SIP paneld, které oproti stavebnimu systému Purlive

maji oplasténi OSB deskou. SIP panely jsou konstruovany také jako obvodové stény, ale
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s vyuzitim pro hiife dostupna mista nebo jako forma vyplné konstrukce. Jelikoz OSB deska

je leh¢i nez cementostépkova deska, je mozné tento panel prenést v rukach.

SIP panely jsou vyrabény v unifikovanych velikost, a to zalezi na rozméru OSB desky. Nize
uvedeny obrazek 5 ukazuje, jak cely systém jednoduse funguje a ndsledn€ obrazek 6 jejich

montaz.

Obrazek 5: Stavebni izolacni panely. Obrazek 6: Montaz SIP panelt.

Systém pro modularni vystavbu je pro firmy, které se zabyvaji modularni vystavbou kontej-
nerll. Spole¢nost Purlive pro kontejnerarské firmy vyrabi stfeSni, podlahové a sténové dilce
(viz. Obrazek 7), které slouZzi pro oplasténi rdmové konstrukce kontejneru. Tyto dilce dosa-
huji vynikajicich tepelné izolacnich vlastnosti a zrychluji vystavbu kontejneru.

Schéma stropniho dilce

MDF deska

r—r]— % — Schamata sténovjch dilch ( ’ PUR péna
W PVC U profl . M Dieve
I PUR p&na . '
[l p&nova paska -

Schéma podlahového dilce

M P5 deska
PUR péna

M Drevo

M Plech

Obrazek 7: Schéma sténovych, podlahovych a sttesnich dilct.

Vsechny vyse uvedené informace o spole¢nosti jsou ¢erpany z internich zdroju firmy.
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4.2 Rozsireni portfolia a jeho divody

Spolecnost si piedsevzala prvni cil, a to zaméfit se na koncové zédkazniky. Proto byl vytvofen
katalog pro konkrétni cilovou skupinu. V katalogu jsou uvedeny zakladni informace a moz-
nosti stavebniho systému. Purlive jiz ma za sebou desitky postavenych staveb, proto doslo
na hlavni vizi spole¢nosti, ktera je rozsiftit své portfolio o stavebni firmy. Aby mohla spolec-

nost oslovit stavebni firmy, je zapotitebi zhodnotit situaci na trhu.

Kazda stavebni firma ma sviij vlastni a osvédceny stavebni systém, ze kterého stavi. Je tedy
velmi tézké presvédcit tuto cilovou skupinu o vyjimecnosti a atraktivité jim neznamého sta-
vebniho systému Purlive. Hlavni vyhodou pro stavebni firmy je polyuretanova péna, ktera
se povazuje za nad€asovou a pouziva se takika vSude kolem nas. Dal§im benefitem je rych-

lost vystavby, kterd mlze uspokojit poptavky firem tim, Ze postavi vice dom1l.

Spolecnost by méla pro své potencionalni zakazniky (stavebni firmy) vytvofit specialni ka-
talog uSity pfimo na miru stavebnim firmam. Katalog by mél obsahovat mnohem detailngjsi
informace, které se nemusi vyhybat odborné terminologii. Obsah katalogu musi byt doplnén
o detailni hodnoty stavebniho systému (fyzikalni vlastnosti a detaily fezl jednotlivych typt
panelll). Cenik obsazeny v katalogu pro stavebni firmy, by mél byt do jisté miry jen orien-
tacni a konkrétni cena bude stanovena na zakladé velikosti odbéru stavebniho systému. V ne-

posledni fadé¢ v katalogu nesmi chybét vyhody stavebniho systému.

Mize dojit k osloveni i ze strany stavebnich firem, proto je dileZité jim na webovych stranky

vymezit zvlastni sekci, opét specializovanou vyhradné pro stavebni firmy.

Dale je vhodné vytvoftit nékolik ukazkovych fezl riznych typt stavebniho systému. Ukaz-
kové vzorky budou poskytnuty stavebni spole¢nosti jako ukazkovy produkt pro jejich za-
kazniky. Samoziejmé jim budou poskytnuty také marketingové materialy a predméty k roz-
Siteni povédomi o tomto stavebnim systému. Dale bude stavebni firma proSkolena a nasledné

certifikovana a bude ji poskytnuto neptetrzité¢ poradenstvi.

Spolecnost Purlive tedy pfi rozsiteni portfolia o stavebni firmy bude nucena navysit zamést-
nanecky kolektiv o dalsi pracovni sily, a to hlavné pro plynulost poskytovanych sluzeb sta-
vebnim firmam. RozSifeni se bude zejména tykat oblasti projekce, pfipravy a rozpoctu.
Timto krokem se zna¢né urychli vznik vyrobni dokumentace a tim i samotnd vyroba.
Vsechny disledky rozsiteni portfolia vybrané spolec¢nosti jsou vice rozebrany v nize uvede-

nych kapitolach.
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5 ANALYZA SOUCASNE SITUACE NA TRHU

V soucasné dob¢ lze pozorovat exponencialni nariist poptdvky po dievostavbach. Die-
vostavby jsou vyhledavané hlavné pro svou rychlost vystavby a stavaji se tak novym tren-
dem ve stavebnictvi. Nami vybrand spole¢nost je jiz na trhu nékolik let a vybudovala si tak
jistou pozici a renomé. Pro rozsifeni portfolia vybrané spolecnosti je vSak nutné sledovat
soucasnou situaci na trhu. K aktualnimu stavu okoli je v bakalarské praci vyuzita PEST ana-

lyza a Porteriv model péti konkurencnich sil.

5.1 PEST analyza

Politické faktory

Legislativa Ceské republiky do jisté miry ovliviiuje vystavbu dfevénych rodinnych domi. Je
zde né€kolik nafizeni, které musi dievostavba spliiovat, napiiklad vystavbu do maximalni
vysky 12 metrti. Mizeme tedy konstatovat, Ze legislativa CR neni limitujici pro vystavbu

rodinnych domd, na které se firma specializuje.

Velkym otaznikem do budoucna je vSak navrh zédkona o tzv. nulovych domech. Legislativa
CR chce zajistit sniZeni spotfeby energie v nové vznikajicich vystavbach, coz by mélo za
nasledek riist ndkladi na vystavbu, a s tim spojené snizeni zajemcl o stavbu rodinného
domu.

V soucasné dobé¢ je statem ustanovena sazba DPH na bydleni ve vysi 15 %. Néklady na

vystavbu jsou spojeny s touto dani, a proto zavisi na jejim zvySeni €1 snizeni.

Ekonomické faktory

Stavebnictvi patii mezi tzv. cyklicka odvétvi, jejichz ekonomické vysledky se zpravidla vy-
vijeji podobné jako aktudlni ekonomické vysledky statu. Z tohoto pohledu l1ze vidét rizika

v mozZné politické nestabilité ¢1 dalSich vlivech, které spolecnost nedokdze sama ovlivnit.

Mezi ekonomicky faktor, ktery do jisté miry spada také do socidlniho, je mira nezamé&stna-
nosti. Na tento ekonomicky faktor je mozno nahlizet hned ze dvou smért, a to poptavku po
zaméstnancich ¢i zakaznicich. Pokud budeme potfebovat rozsitit svou zaméstnaneckou za-
kladnu, je pro nas jako pro zaméstnavatele vyhodnéjsi vySsi mira nezaméstnanosti. Mame

tedy veétsi vybér potencidlnich zaméstnancli, a mizeme se soustiedit na vybér kvalitni pra-
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covni sily. Na druh¢ strané, v pozici dodavatele je pro nés vyhodné&jsi nizs§i mira nezamest-
nanosti, nebot’ bude vice odbératell, ktefi mohou nakupovat nami poskytovany produkt

(sluzbu).

V tabulce 3 jsou uvedeny v procentech hodnoty pro miru zaméstnanosti a obecnou miru ne-
zaméstnanosti. Muzeme sledovat v minulych ¢tvrtletich plynuly nartist miry zaméstnanosti,

a naopak tendenci ke klesani obecné miry nezaméstnanosti.

Tabulka 3: Vyvoj miry zaméstnanosti a obecné miry nezaméstnanosti (Cesky statisticky

ufad, © 1.7.2017a).

K | 4, ctvrtleti | 1. Ctvrtleti | 2. Ctvrtleti | 3. Ctvrtleti | 4. Ctvrtleti
Ukazate 2015 2016 2016 2016 2016
Mira zaméstnanosti (%) 56,8 57,0 57,4 57,7 58,1
Obecna mira nezaméstnanosti (%) 4,5 43 3,9 4,0 3,6

wewr

Jeden z nejdulezitéjSich ekonomickych faktort je mira inflace, ktera je zobrazena v grafu 1.
S nartstajici inflaci bude hodnota penéz niZ§i, nez je v soucasnosti. Diisledkem inflace je
posileni spotiebnich vydajl, a to na tkor uspor. Pfi pevnych ménovych kursech a vyssi in-
flaci u nés nez v zahranici, je posilovan dovoz, a tedy jsou zvySeny naklady na potizeni

hlavniho materialu — polyuretanu.

Mira inflace v procentech

4%
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Graf 1: Grafické znazornéni miry inflace v procentech (Cesky statisticky ufad, © 1.5.

2017b).
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Socialni faktory

Hlavnimi socidlnimi faktory spolecnosti jsou vzdélani a jiz vySe zminéna nezameéstnanost,
které jsou pro spoleCnost dilezité. Produkt spolenosti vyzaduje kvalifikaci a vzd€lani
v oborech projekce, statiky, stavbyvedouci aj. V rdmci rozsifeni portfolia, a tedy 1 navyseni
samotné vyroby obnasi narlst zaméstnancti v definovanych oborech. Na nize uvedeném

grafu 2 jsou uvedeny pocty zakul a studentti ve Skolnim systému.
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Graf 2: Poéty zaka a studentd na skolach (Cesky statisticky ufad, © 1.5.2017¢).

Spoleénost Purlive zaméstnava prevazné absolventy oboru odborného vzdélani SS, a to obor
stavebnictvi. Z grafu je patrné, ze pravé tato skupina absolventl se v poslednich péti letech
snizuje. Dlsledkem sniZeni poctu absolventil je mensi vybér mezi kvalifikovanymi potenci-

onalnimi zameéstnanci.

Technologické faktory

Spolecnost ovliviiuje hned ne€kolik technologickych faktorti. Pokud se bude spole¢nost sna-
zit drzet krok s modernizaci a vyvojem, miZe to pro ni znamenat vynaloZeni nemalych na-

kladt. JakoZzto vyrobni spole¢nost se musi snazit vyhnout zastaravani vyrobniho procesu.

Spolecnost prosla dlouhym procesem vyvoje a optimalizace vyrobniho procesu, ktery byl
nasledné certifikovan. Pokud by spolec¢nost byla nucena rozvijet certifikaci, znamenalo by

to pro ni vynaloZeni vysokych nékladu.
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5.2 SWOT analyza

Pomoci souhrnné SWOT analyzy byly definovany silné a slabé stranky podniku a také jeho
prilezitosti a hrozby (tabulka 4). VSechny nize uvedené body SWOT analyzy jsou vysledkem

konzultace a sledovani firmy.

Tabulka 4: SWOT analyza spole¢nosti.

Silné stranky Slabé stranky
Jedineénost stavebniho systému v CR | Malé skladovaci prostory
Financ¢ni stabilita firmy Jediné vyrobni misto v CR
Rychlost vystavby Relativné mald spoleénost
Kvalita Vysoka pofizovaci cena polyuretanu

Kompletni sluzby pro vystavbu
Nizké uzivatelské naklady na stavbu

PrileZitosti Hrozby
Evropsky trh Porucha lisovaciho stroje
Rostouci trend dfevostaveb Omezeni zdkony
Nizkoenergetické domy Neplatici odbératelé
Rozsifeni nabidky o nové produkty Zpozdéni materidlu

Vstup konkurence

Silné stranky

Spolecnost je platebné schopna, a jelikoZ vznikla ze spole¢nosti zabyvajici se vyrobou beto-
novych smési, kterd je na trhu jiz ptes dvacet let, povazuji spole¢nost Purlive za finan¢né

silnou a stabilni firmu.

Firma v tuto chvili disponuje jedinecnym stavebnim systémem, ktery dosud nebyl znamy
v Ceské republice. Nyn&jsi dfevostavby vyuzivaji pfevazné jako izolaci mineralni vatu. Spo-
le¢nost Purlive si tedy zvolila vlastni vyvoj systému za pomoci polyuretanu, ktery je pova-

Zovany za nad€asovou izola¢ni slozku.

Spole¢nost nejen, Ze vyrabi stavebni systém, také z téchto systémi realizuje rodinné domy.
K tomu, aby mohla realizovat domy je potieba poskytovat zékaznikovi cely servis tzn., Ze
spolecnost dokaze zakaznikovi ud€lat dim tzv. ,,na kli¢*“. Nékteré stavebni prace si dokaze
firma udélat sama, ale samoziejmé nedisponuje veSkerymi femesly, proto je nutné nekteré

kroky ve vystavbé subdodavat.

Slabé¢ stranky

Pokud srovname ceny za mineralni vatu, ktera je jedna z nepouzivanégjSich a polyuretanu, je

na tom samoziejme minerdlni vata cenové vyhodnéji. Mineralni vata se cenové pohybuje



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 40

okolo 800 K¢&/m?, kdezto polyuretan stoji 3 000 K&/m?. Samoziejmé se 1isi izola¢nimi vlast-

nostmi, kde polyuretan je o 100 % lepsim izolantem nez mineralni vata.

V piipadé rozsiteni portfolia by se firm¢ mohly naskytnout problémy ohledné¢ skladovacich
prostor. Pokud bychom pocitali s nartistem stavebnich firem nemusel by prostor, ktery je

poskytnuty pro skladovani vystacit.

Dalsi slabou strankou pro firmu mize byt jediné vyrobni misto v CR. JelikoZ je vyrobni
misto ve Zlin€, miize vystavba v Praze prodrazit rodinny ditm o dopravu. V ramci rozsiteni
portfolia o stavebni firmy by bylo dobré zvazit, zda v pfipad¢ naplnéni stavajici vyrobni
kapacity, nevytvofit dali vyrobni prostor na jiném mistg, a tak 1épe pokryt Ceskou repub-
liku.

Ptilezitosti

Spolecnost jiz spolupracuje s némeckou firmou, kterd pomoci modularnich panelii sklada
kontejnery. Co se tyka paneld, slouzicich pro vystavbu rodinnych domt, vidim ptilezitost

v rozvoji nejen na némecky trh, ale celkové do celé Evropy.

Dnesni doba je obecné uspéchand a jde hodné doptedu tzn., Ze 1id¢ jiz nechtéji stravit dva az
tf1 roky vystavbou zdénych rodinnych domd, proto je podle mého nazoru velky potenciél

v dfevostavbach.

Hrozby

Nejvétsi hrozbou pro firmu je porucha lisovaciho stroje, ktera by méla za nasledek jednak
zpozdéni vyrobnich zavazk, ale i1 vysoké naklady na opravu. Dalsi hrozbou je zdsah nebo

omezeni statem, ktery miiZze ovlivnit vystavbu dievostaveb v CR.

Dalsi hrozbou pro firmu muize byt vstup nové konkurence. Je to sice mensi pravdépodobnost,
protoze nédklady na pofizeni vSech potiebnych vyrobnich stroji jsou velice vysokg, ale je
mozny vstup napiiklad zahrani¢ni firmy na ¢esky trh, ktery by spole¢nost Purlive mohl ohro-
zit. Stavajici ceska firma by mohla rozsifit své portfolio o novy produkt blizky stavebnimu

systému Purlive.

5.3 Porteruv model konkurené¢nich sil

Portertiv model péti konkurencnich sil ndm napoméha charakterizovat ziskovy potencial
v daném odvétvi. Touto analyzou nazna¢ime strukturu daného odvétvi v okoli naseho pod-

niku, a to diky pravé péti konkurenénim silam.
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5.3.1 Konkurence v odvétvi

Na ¢eském trhu se mtizeme setkat z vice jak 40 firmami, které se specializuji na difevostavby.
N¢kolik z nich se vénuje komercnim, srubovym a roubenym stavbam. Vybrana spolecnost
stejné jako vétsina firem na ¢eském trhu se specializuje na montované rodinné domy. Nami
vybrana spolecnost se zafazuje mezi firmu, kterd vyuziva sendvi¢ové panely (panelova vy-
stavba). Trh dfevostaveb ma rostouci tendenci, coz je zpisobeno nekolika faktory. Prede-

v$im rychlosti vystavby a lepSimi izola¢nimi vlastnostmi.

Cesky trh se skladé z firem, jeZ maji rozdilnou strategii. Jen malo firem zabyvajici se die-
vostavbami maji svlij vlastni stavebni systém, ktery si vyrabi. Tyto firmy poskytuji kom-
pletni sluzby, jez zahrnuji vyrobu, upravu a samotnou vystavbu. Naopak vétsina firem na
ceském trhu stavebni systém nevyrdbi, ale nakupuji hotovy vyrobek (stavebni systém) jak
v Cesku, tak zahrani¢i. Nami vybrana spoleénost se zafazuje mezi nékolik malo firem, ktera

si svlij stavebni systém vyrabi sama a nasledné z nich provadi vystavbu.

Z n¢kolika firem, které si vyrabi vlastni stavebni systém je nami vybrana spole¢nost jedinou,
ktera vyuziva jako izolaci polyuretan. Stavebni systémy na ¢eském trhu pouzivaji k izolaci

minerdlni vatu, polystyren i celulozu.

Na tuzemi Ceské republiky jsou povazovany za nejvétsi konkurenty firmy, které svym piso-
benim uvadi smér trhu dfevostaveb. Jmenovité zde miZzeme zafadit RD Rymarov, Agrop
Nova a.s. a Czech Pan s r.0. (tabulka 5). Do jisté miry nas vSak zajima konkurence v odvétvi
na Moravé. Konkrétn€ ve Zlinském kraji, kde sidli ndmi vybrana spolecnost, se vyskytuji
firmy, jeZ nedisponuji vlastnim stavebnim systémem, pouze zprostfedkovavaji vystavbu die-

vénych domt (Zelené domky, Rudolf Ekodomy, aj.).

Tabulka 5: Udaje konkurenénich firem v odvétvi (zpracovano na zakladé udajt z obchod-

niho rejstiiku).

Pocet pracovnikd Trzby (K¢) Zisk (K¢&) | Zakladni kapital (K&) | Rok vzniku | Udaj z roku
RD Rymarov 430 858000000 | 4357000 100 000 000 1991 2015
Agrop Nova 380 524 415000 |10 000 000 77 000 000 2001 2015
Czech Pan 20 20 000 000 3000000 1000 000 1998 2013

Jelikoz trh dfevostaveb na ¢eském trhu roste, da se o¢ekéavat, ze poc€et podnikll bude stoupat
a rivalita podnikl na trhu montovanych dievostaveb bude stoupat také. Nasledkem rivality
v odvétvi miZe byt vyostiend cenova konkurence. Konkurence v odvétvi se povazuje za nej-

siln€j$i z péti konkurencnich sil.
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5.3.2 Sila dodavatele

Jelikoz stavebni systém je slozen z nékolika produkti, tak pocet dodavateld je vysoky. Ve-

likost a diilezitost jednotlivych dodavatelii se znacné 1isi. Déle se proto budeme vénovat

vvvvvv

Oplasteéni stavebniho systému je zajisténo pomoci OSB desky nebo Velox (cementostépkove
desky). Tento plosSny material pro konstrukci stén jsou vyrabény velkymi vyrobci a jejich
dostupnost je tedy zna¢na. Cementostépkové desky jsou ziskavany piimo od vyrobce Velox-
Werk s r.0. jez ma své zastoupeni v Ceské republice. V piipadé OSB desek je ndkup usku-
teCnén prostiednictvim mensich distributord (stavebniny) jez je na ¢eském trhu velké za-
stoupeni. Nami vybrana spolec¢nost tento ploSny material neodebira pouze od jednoho doda-

vatele, avSak sleduje cenové nabidky a z nich si vybiréd tu nejvyhodné;si.

KVH hranoly jsou vysuSena smrkova feziva a na nasem trhu existuje vice dodavatelii. Je
monitorovana cenova nabidka dodavatell jak na ¢eském, tak slovenském trhu a vzdy se vy-
bird nejvyhodnéjsi nabidka.

Hlavnim komponentem a jadrem celého stavebniho systému je polyuretanové péna. Tento

komponent je dodavan od vyrobce, nadndrodni firmy Bayer, kterd ma své zastoupeni i na

¢eském trhu.

Vyrobcei pro jednotlivé komponenty stavebniho sytému jsou vétSinou velké (dokonce nad-
narodni) spolecnosti. Vybrana spolecnost vSak ziskava jednotlivé komponenty, s vyjimkou
polyuretanové pény pies rtizné distributory. Pocet téchto distributori na eském trhu je
znaény, a proto ma spolec¢nost mozZnost vybrat hned z né€kolika nabidek. Diky vybéru té nej-
vyhodnéjsi nabidky, je spolecnost schopna snizZit vliv dodavatele a miiZzeme tedy fici, Ze tato
konkuren¢ni sila m4 malou hodnotu. V pfipad¢é naseho stavebniho systému je dostupnost

substitutl relativné omezena, a to na cementostépkové a OSB desky.

5.3.3 Sila odbératele
V odvétvi montovanych dievostaveb je mozno odbératele rozdelit do tii zékladnich skupin:

e Konkrétni zakaznik
e Stavebni firmy

e Developerské spole¢nosti
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Ptevazna ¢ast produkce vybrané spolecnosti se zabyva konkrétnim zédkaznikem. V kategorii
vystavby rodinnych domi pro konkrétniho zdkaznika je mozno se setkat s typovymi domy
nebo s individualnimi navrhy. V ptipad¢ vystavby typovych dom je kalkulace ceny pfedem
znama, naopak u individudlnich netypovych domt se ptredbézna kalkulace vyhotovuje. Pied-
bézna kalkulace pro netypovy dim vychézi ze zékladnich pozadavkl zakaznika. Cenova
pruznost je nizkd, a to diky charakteru ¢i vysoké cené produktu. Velky vliv odbératele na

spolecnost je zptisoben hlavné odstupem od projektu a piechodem ke konkurenci.

Vybrana spolecnost se v dnesni dob¢é zaobira ne€kolika developerskymi projekty. Mezi tyto
projekty mtizeme zahrnout vystavbu Houseboatii nebo vystavbu a nasledny prodej ¢tyi ro-
dinnych domt. Tyto projekty vznikly z vlastni iniciativy a nejednalo se tedy vliv odbératele

ze strany developerské spolecnosti.

Vybrana spole€nost, v rdmci roz§ifeni portfolia, by rdda nabizela sviij stavebni systém prave
zminovang treti skupiné — stavebnim firmam. V tuto chvili spole¢nost disponuje jak vyrob-
nim procesem, tak i stavbyvedoucim, ktery dohlizi na samotnou vystavbu a montovani die-
vénych domi. Spolenost mé tendence prorazit mezi stavebni firmy, nabizet tak sviyj sta-
vebni systém a tim navysit sviyj rist a zisk. Pfedpokladem vsak je, Ze stavebni firmy jakozto

odbératelé budou mit veliky vliv na spolecnost, a to hlavné na cenu stavebniho systému.

Zpétnd integrace ze strany konkrétniho odbératele je témét vyloucena. Diive nebyla ban-
kovni sekce schopna poskytnout uvéry ¢i hypotéky na dievostavby, a to z divodu rychlosti
vystavby. V dnesni dobé se situace zlepSila, banky umoznuji ziskani avéru ¢i hypotéky na

dfevostavby, a proto stoupa pocet vyznamnych zakaznikl v tomto odvétvi.

Vliv odbératele na spolecnost je znacna, pouze u konkrétniho zédkazni s vystavbou typového
domu tomu tak neni. Je to vSak pouze mala skupina odbératelt, ktera si vybira tento zptisob
vystavby. Pfevazna ¢ast zdkazniku se ubira k individualnim projektiim a zde miiZeme pocitat

s vysokou vyjednavaci silou odbératele.

5.3.4 Hrozba vstupu novych konkurentu

Na ¢eském trhu mizeme nalézt vice nez 40 firem v odvétvi dievostaveb. Je ziejmé, Ze kon-
kurence v odvétvi mé znaény vliv na spolecnost a je tomu tak i pfi vstupu nové firmy. Nové
vstupujici spolecnost vSak musi pekonat vysoké pocatecni naklady, z nichz nejvétsi polozku
tvofi ndklady spojené s vyrobni technologii stavebniho systému ¢i jinych dilu pottebnych

pro vystavbu domu. Nova firma je konkurence schopna, pokud ziské certifikaci v oblasti
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drevostaveb. Certifikace stavebniho systému obnasi dlouhy proces v fadech mésict. Pred
certifikaci je nutno stavebni systém vyvinout a optimalizovat, coz je jeden z nejdelSich pro-

cestl pro novou firmu.

Pro nové¢ vstupujici firmu je velmi slozité a Casové naro¢né proniknout do distribu¢nich ka-
nald a oslovit tak Sirokou skupinu odbérateli. Ze zminénych skutecnosti je patrné, ze pti
vstupu nového podniku do daného odvétvi by nenastala tzv. cenova valka. Sila hrozby nové
vstupujicich firem do daného odvétvi je proto nizkd. Mize vsak nastat situace, Ze nove vstu-
pujici podnik bude vyuzivat shodné ¢i lepsi technologie. V tu chvili se muze odbératel roz-

hodovat praveé na zékladé ceny.

5.3.5 Hrozba (ndhradnich vyrobkii) substituti

Mezi nejblizsi substituty montovanych dfevénych rodinnych domil jsou pravé domy posta-
veny konvencnim zplsobem. Dal$im piikladem substitutii v tomto odvétvi jsou roubené

a srubové domy. Mezi vzdalené;si substituty spada bydleni v byt¢.

Roubené a srubové domy spadaji také mezi dievostavby a maji u nas velkou tradici. Rou-
benky a sruby jsou na tizemi Ceské republiky vyuzivany hlavné k rekrea¢nim uéeliim, nikoli

w7

na rodinné bydleni. Mezi jejich hlavni nevyhody patii hlavné jejich pracné;jsi tdrzba.

Nejblizsi substitut, bézny zdény diim ma rozdilny typ konstrukce nez dievostavba. Také jeho
vystavba je v del$im ¢asovém horizontu. Samotna mont4z rodinného domu z dievéného sta-
vebniho systému trva zpravidla n€kolik tydni. Naopak vystavba zdéného rodinného domu

muze trvat nékolik mésicu az let.

Néklady spojené s dievénou vystavbou jsou nepatrné niz$i nez u zdéné vystavby. Tyto na-
klady jsou samoziejmé spojené s velikosti a slozitosti domu. Mezi témito substitu¢nimi pro-
dukty se vSak odbératelé casto nerozhoduji z hlediska cenové nabidky, ale z poskytujicich
vyhod a nevyhod daného produktu. Jelikoz v Ceské republice stale pievySuje zdéna vy-
stavba, mizeme povazovat vliv substitutll za velmi vysoky. Se vzrlstajici tendenci k vy-

stavbé dievostaveb vSak miizeme predpokladat, ze vliv téchto substitut bude klesat.
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6 PODNIKATELSKY PLAN

Spolecnost pfi svém vzniku méla jasnou vizi — vyrabét stavebni systém, ktery nasledné bude
prodavat mezi stavebni firmy. JelikoZ na zacatku nemély stavebni firmy zdjem nebo nevéiily
stavebnimu systému, rozhodla se spole¢nost Purlive zacit s vystavbou ve vlastni rezii a uka-

zat tak, Ze stavebni systém funguje.

6.1 Marketingovy plan

V této kapitole bych se chtél zaméfit na marketingovy plan spolecnosti. Diky prizkumu trhu
jsem identifikoval dv¢ cilové skupiny: vedouci firem a koncové zdkazniky. Na zaklad¢ po-
znatkl z firmy Purlive, se dosavadni marketing zamétoval na konkrétniho zékaznika, ale

v duchu vize, chce podnik rozsitit své portfolio o stavebni firmy.

Hlavni myslenkou vzniku této spole¢nosti bylo piedevsim vyrabét a prodavat stavebni sys-
tém, a to stavebnim firmdm, které nasledné ze systému budou stavét konecny produkt (ro-
dinné domy). Zacéatek pro firmu nebyl jednoduchy, stavebni firmy nemély divéru ve sta-
vebni systém, a proto byl marketingovy plan soustiedén a zaroven cilen na konkrétniho za-
kaznika. Po stabilizaci spolecnosti a realizaci n€kolika rodinnych domt, v fadu 15 domt
ro¢né. Marketingové cileni na konkrétniho zdkaznika bylo tispé$né a byla tak splnéna prvotni

vize, kterou si spole¢nost predsevzala.

vvvvvv

firma ma své vlastni stavebni systémy, ze kterych provadi vystavbu. Proto je dilezité zauj-

mout stavebnim systémem a jejimi vyhodami.

V nésledujicich podkapitolach bych se chtél vénovat jednotlivym kanaliim, které jsou pou-
Zivany firmou, jednotlivé vyuZiti a vylepSeni.

e Veletrhy

e Katalog pro stavebni firmy

e Webove stranky

e Facebook

Veletrhy

Jednou z nejlepsSich pfilezitosti pro osloveni stavebnich firem je pravé veletrh. Veletrh po-

skytuje spousty kontaktl a navstévnik, a to 1 z fad stavebnikl. Tato forma komunikace se-
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bou nese vysoké naklady, které se pohybuji kolem 100 000 K¢ az 150 000 K¢ na jeden usku-
teCnény veletrh. Vse zalezi na velikosti vystavni plochy, ale také na druhu vystavniho stanku.
Nami vybrana spolecnost si nechala navrhnout sviij stanek u firmy, ktera stanky stavi na kli¢
a firmé je pouze pronajima. Tato sluzba je placend na kazdy veletrh samostatné a ¢astka za
prondjem se muze vySplhat az na 80 000 K¢ v zavislosti na mésté, kde je dany veletrh pota-

dan. Samoziejmé je to nejdrazsi zplsob vystavby.

Podle mého ndzoru by bylo rozumné vytvofit konstrukci ze svého vlastniho stavebniho sys-
tému, ktery se nasledné bude pouzivat po urcitou dobu. Timto zpiisobem budou rozmélnény
naklady za vytvoireni svého stanku do vice let. Jelikoz firma disponuje vlastnim stavbyve-
doucim, ktery ma pod sebou nékolik femeslnikd, je mozné vyuzit tuto pracovni silu k vy-

stavbé vlastniho stanku.

Katalog pro stavebni firmy

Spolecnost v tuto chvili disponuje propagacnim materidlem, ktery pievazné slouzi pro oslo-
veni koncového zékaznika. V katalogu se nachazi zdkladni informace o stavebnim systému,
jeho vyuziti, vyhodach s nim spojenych, a v neposledni fadé¢ par typovych domil. Aby spo-
le¢nost mohla rozsifit své portfolio o stavebni firmy, je podle mého nézoru zapotiebi sestrojit
katalog usity na miru ptimo této skupiné. Podle prizkumu, ktery jsem provedl pomoci tele-
fonni a emailové komunikaci, jsem dospél k n€kolika zakladnim informacim, které by mély

byt pouzity v katalogu:

e Detailngjsi zobrazeni sendvi¢ovych panell (fezy panelll, napojeni panelt, aj.)
e C(Cena

e Hodnoty panelt a jejich izola¢ni vlastnosti

e Stru¢ny popis sendvi¢ovych paneli

e Vyhody a nevyhody sendvicovych paneli

e Certifikace sendvicovych panelil

Z prizkumu vyplyvaji tyto parametry, které by nemé&ly chybét v daném katalogu. Z téchto
divodt navrhuji sestavit novy katalog vyhradé orientovan pro stavebni firmy. Vytvoteni
nového katalogu o rozsahu osmi stran, tzn. grafické zpracovani a tisk je vycisleno na 21 500

K¢ za 1 000 Ks (nacenéno grafikem a tiskafskou spole¢nosti na zakladé poptavky).
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Webové stranky

Webové stranky, kterymi firma disponuje, v soucasnosti poskytuji dostate¢né informace.
Pokud se zaméfime na stavebni firmy, internetové stranky by mély poskytovat vice infor-
maci praveé pro nami zvolenou cilovou skupinu. Do budoucna bych doporucil renovaci ¢i
vytvoteni novych webovych stranek pro lepsi prehlednost. A zaroven bych doporucil vytvo-
feni specidlni sekce pro stavebni firmy. Oprava webovych stranek je ,,webmasterem® nace-
néna na 7 000 K¢. Pfi vytvotreni novych webovych stranek je tato cena stanovena na 35 000
K¢.

Facebook

Dnesni doba vyzaduje, aby se firmy prezentovali také formou socialnich siti. V nasem pfi-
padé se propaguje pomoci socidlni sité Facebook, kde ma sviij profil pod nazvem Purlive.
Socialni sité ukryvaji velky potencial v pfedstaveni a propagaci firmy. Mizeme jimi cilit na
nami vybrané skupiny, a to naptiklad pohlavim, vékem, druhem zajmu ¢i lokalité. Diky pro-
pagaci firmy pomoci tzv. ptispévkit mizeme analyzovat vysledky, které socialni sit’ umoz-
fuyje. Vysledky zahrnuji pocty osob, jeZ se zajimaji o pfispévek, dosah pifispévku a mnohé
dalsi zajimavé a uzitecné informace pro spolecnost. Spolecnost je schopna investovat do

propagace pomoci Facebooku 30 000 K¢.

6.2 Vyrobni plan

Pii vzniku spole¢nosti Purlive byla vybudovéana vyrobni hala spolu se skladovacimi pro-
story. Vyrobni hala disponuje prostory pro manipulaci a ptipravu ramové konstrukce jakozto
meziproduktu sendvi¢ovych panelti. V dalsi ¢asti vyrobni haly je ulozen lisovaci stroj,
v némz dochazi k plnéni a k lisovani ramovych konstrukci. Ve je pfemistovano ve vyrobni
hale pomoci stropniho jefdbu. Hotové a zkompletované sendvicové panely jsou pfemistény

do ptilehlych skladovacich prostor, kde jsou uloZeny a fadn€ oznaceny.

V ramci cileni na konkrétniho zdkaznika je dostaCujici jednosménny provoz, pii némz je
spole¢nost schopna vyprodukovat plochu 432 m? (tabulka 6) sendvi¢ovych paneld. Picemz

maximalni rozméry jednoho sendvicového panelu jsou 8x3 metry.

Pokud bychom uvazovali o maximalnim vytizeni lisovaciho stroje, jsou zameéstnanci
schopni vyprodukovat 432 m? stavebniho systému. Jako ptiklad vezméme jednoduchy ty-
povy dim Ales§ 64 (obrazek 8), ktery firma nabizi, jez mé dispozice 3+kk. Rodinny diim

koresponduje s dneSnim trendem mensich rodinnych domti a je vhodny pro rodinu s jednim
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ditétem. Pro typovy dtim Ales 64 je potieba plocha 139 m? stavebniho systému. Cisté teore-
ticky je tedy spolecnost schopna vyrobit 3 tyto typové domy za den. V praxi vsak je potieba

zohlednit slozitost stavby.

Obrazek 8: Pudorys typového domu Ales 64.

Vice nez polovina produkce spole¢nosti Purlive mifi do zahrani¢i v podobé modularnich
dilct (viz. kapitola 4.1.2) pro kontejneraiské spolecnosti. Spolecnost splnila svoji vizi 15
domil ro¢né, ale i pfesto nebyla vyuZzita maximalni kapacita lisovaciho stroje. Proto je nutné
rozsifit své portfolio o stavebni firmy a naplnit tak vyrobni kapacitu. Pro maximalni vytiZeni
lisovaciho stroje je zapotiebi vyrobit mési¢né 10 rodinnych domii o plose stén cca 200 m?.
V tabulce 6 jsou uvedené maximalni denni a mésicni kapacity lisovaciho stroje pro sménny

provoz.

Tabulka 6: Maximalni kapacita lisovaciho stroje.

S Provoz
i, Jednosménny |Dvousménny | Tfisménny
. Denni 432 864 1296
Vyroba —
Mesicni 8640 17 280 25920

Vyse uvedené pocty jsou Cisté teoretické, nebot’ vSe zavisi na slozitosti stavby, jeji velikosti
a obsazenosti lisovaciho stroje. Je nutna spravna organizace pii vyrobnim procesu, neni
mozné kombinovat vyrobu moduldrnich dilct pro kontejnery a vyrobu sendvi¢ovych panelt

urcené pro rodinné domy.
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6.3 Organizacni plan

Spolecnost Purlive je dcefinou spole¢nosti firmy Tas-stappa beton, spol. s r.0. jez ma spo-
le¢né jednatele. Schéma organizacniho planu spolecnosti Purlive je uvedeno na obrazku 9.
Ucetnictvi je zabezpeteno hlavni uéetni v Tas-stappé beton, spol. s r.0., aviak s piibyvajicim

mnozstvim a ristem firmy je zapotiebi pfijmout novou ucetni pro spolecnost Purlive.

V ramci rozsifeni portfolia o stavebni firmy je zapotiebi pfijmout nové zaméstnance na po-
zice projektant, rozpoctar, pracovnik stavby a pracovnik do vyroby. Pracovni népln projek-
tanta je na zaklad¢ architektonického navrhu nakreslit projektovou dokumentaci k rodin-
nému domu, ktery slouzi pro vyftizeni stavebniho povoleni a vyrobni dokumentaci pro vy-
robu. Na zékladé projektu domu je poté rozpoctafem dim nacenén. Dlsledkem rozsifeni
zaméstnaneckého kolektivu by bylo zvySeni nédkladd, ale také zrychleni vSech firemnich pro-

cesu.

| Jednatelé spoleénosti |

| Reditel spolecnosti Purlive |

N

Vedouci obchodu Vedouci vyroby Stavby vedouci

Vedouci projekce

| Pripravar a rozpoCtar | | Obchodni zastupce | Pracovnici vyroby Pracovnici na stavbhé

Obrazek 9: Schéma organizacniho planu spole¢nosti Purlive.

Projektant

Jednatel spole¢nosti a feditel spolecnosti Purlive se spolupodili na fizeni, planovani, organi-

zaci, ale také marketingu celého podniku.
Vedouci projekce zabezpecuje vesSkeré podklady pro vystavbu a realizaci rodinnych doml.
Jeho néplni je 1 koordinace jeho podiizenych (projektant, ptipravat a rozpoctar).

Vedouci obchodu a obchodni zastupce zprosttedkovava kontakt mezi spole¢nosti a zdkazni-
kem. Do jisté miry se podily také na marketingu spole¢nosti. Nedilnou soucast pracovni

napln¢ je absolvovani vSech vybranych veletrhi spolecnosti.

Vedouci vyroby dohlizi na vyrobu a nakupovani potfebnych materialti. M4 na starosti hned

nekolik zaméstnanct, pracovnikil ve vyrobg.
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Stavbyvedouci koordinuje své pracovniky na stavbé a zaroven je jeho povinnosti dohlidnout
na kompletaci celé stavby. Pii stavbé tzv. na kli¢ je nucen zajistit potfebny material a pfii-

padné subdodavatele sam.

6.4 Hodnoceni rizik

Po konzultaci s odbornikem (feditel spole¢nosti Purlive) ve spole¢nosti jsme dosli k nésle-
dujicim rizikim. Hodnoceni rizik probihalo pomoci dvou kritérii: pravdépodobnosti a du-
sledku. Souhrn kritérii (vzdjemné vyndsobeni) nam urcuje silu dopadu téchto rizik na spo-

le¢nost. Nize uvedena tabulka 7 ndm shrnuje mozna rizika a jejich hodnoceni.

Tabulka 7: Hodnoceni rizik.

Riziko Pravdépodobnost |Dusledek| Souhrn | Poradi
Omezeni zakony 1 5 5 3.
Porucha lisovaciho stroje 3 4 12 1.
Neplatici odbératelé 2 3 6 2.
Zpozdéni materidlu 1 4 4 4,

vewr

vvvvvv

sluzba se nenachazi v Ceské republice, tudiz oprava stroje je Casoveé a organizané narocna.

Riziku lze pfedchazet pravidelnou udrzbou a vhodnym zachazenim zaméstnancti.

Druhym z4vaZznym rizikem jsou neplatici odbératelé. Stavebni firmy, které od spole¢nosti
budou odebirat sendvi¢ové panely, se v ptipadé neplaceni mohou stat rizikem spolec¢nosti.

Je dllezité predchazet tomuto jevu, naptiklad zalohami za stavebni systém.

Méné zavaznym rizikem v tuto chvili je omezeni dfevostaveb zdkonem. Jiz dnes jsou zde
omezeni ve vystavbé za pomoci dfevénych materialu, které v§ak zasadné nelimituji vystavbu
rodinnych domt. Proti tomuto riziku se spolecnost nemize chranit a fadime je mezi rizika

neovlivnitelna.

Nejméné zavaznym rizikem je zpozdéni materidlu slouzici pro vyrobu stavebniho systému.
Jiz dfive bylo zminéno, Ze existuje hned n¢kolik dodavatelli pro jednotlivé materialy, pouze
s vyjimkou polyuretanové pény. Dilezité je sledovat finan¢ni situaci dodavatele a vytvaret

si dostate¢nou rezervu materialu.
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6.5 Financni plan

Spolecnost Purlive je jiz zavedenym podnikem, a proto se v této ¢asti podnikatelského planu
nebudeme zabyvat obvyklym finan¢nim planem, ale pouze nahledem na blizké financni vy-

daje. Cilem préce je navrhnout aspekty, pro rozsifeni portfolia spole¢nosti.

Rozsitenim portfolia a ziskanim zakdzek ze strany stavebnich firem bude spole¢nost Purlive
nucena vynalozit prostfedky pro rozvoj podniku. Prvotnim krokem pfi ziskani vice zakazek
bude navyseni po¢tu zaméstnanct, a s tim spojené naklady na mzdy. Zakladem pro uspoko-
jeni vSech poptavek je pravé projektant, ktery musi nakreslit veskerou vyrobni dokumentaci
pro vyrobu. Diky vét§Simu poctu projektantli ve firmé mizeme urychlit technickou pfipravu
pro vyrobu. Tento jev samoziejmé spliiuji i ostatni pozice ve spole¢nosti a s nariistem ob-

jednévek préce roste i potteba pracovni sily.

Rozsifenim portfolia se firma snazi vyuzit maximalni mozné kapacity lisovaciho stroje, ja-
kozto hlavniho vyrobniho aparatu. Pokud nastane situace, kdy maximalni mozna kapacita
lisovaciho stroje bude piekro€ena, spole¢nost bude nucena zakoupit novy lisovaci stroj.
S timto krokem jsou spojeny obrovské naklady. Néklady jsou spojeny také s vytvorenim
nového prostoru pro lisovaci stroj, vyrobni haly a skladovacich prostor. V tabulce 8 jsou

uvedeny piedpokladané vydaje spojené s rozSitenim portfolia.

Tabulka 8: Predpokladané vydaje v ptipad¢ rozsifeni portfolia o stavebni firmy.

Budouci vydaje Predpokladany rocni vydaj

Projektant 300000 K¢
Novi zamastnanci Rozpoctar a pripravar 240000 K¢
Pracovnnik do vyroby 240000 K¢
Pracovnik na stavbé 300000 K¢

Lisovaci stroj 10 000 000 K¢

Vyroba Vyrobni hala 8 000000 K¢

Skladovaci prostory 4000 000 K¢
Marketing (reklama, veletrhy) 370000 K¢
Kancelare 500 000 K¢

Pti rozSiteni portfolia se budou muset pfijmout nové pracovni sily, a s tim spojené rocni
naklady (viz. tabulka 8). V ptipadé, kdy bude vyrobni kapacita naplnéna diky rozsifeni port-
folia o stavebni firmy, bude tfeba potidit lisovaci stroj, vyrobni halu a skladovaci prostory.
Lisovaci stroj bude odepisovan pomoci druhé odpisové skupiny po dobu péti let, jak je uve-

deno v tabulce 9.
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Tabulka 9: Lisovaci stroj odpisova skupina ¢islo 2.

Lisovaci stroj
Rok Rovnomérné odpisy Zrychlené odpisy
1. 1100 000 2000000
2. 2225000 3200000
3. 2225000 2400000
4. 2225000 1600 000
5. 2225000 800 000

Nize uvedena tabulka 10 znazornuje odepisovani vyrobni haly a skladovacich prostor po-

moci odpisové skupiny ¢islo 3.

Tabulka 10: Odpisy vyrobni haly a skladovacich prostor pomoci 3. odpisové skupiny.

Vyrobni hala Skladovaci prostory

Rok Rovnomérné odpisy | Zrychlené odpisy | Rovhomérné odpisy | Zrychlené odpisy
1. 440 000 K¢ 800 000 K¢ 220000 K¢ 400 000 K¢
2. 840 000 K¢ 1440 000 K¢ 420000 K¢ 720000 K¢
3. 840000 K¢ 1280000 K¢ 420000 K¢ 640 000 K¢
4, 840 000 K¢ 1120000 K¢ 420000 K¢ 560 000 K¢
5. 840000 K¢ 960 000 K¢ 420000 K¢ 480 000 K¢
6. 840000 K¢ 800 000 K¢ 420000 K¢ 400 000 K¢
7. 840000 K¢ 640 000 K¢ 420000 K¢ 320000 K¢
8. 840000 K¢ 480 000 K¢ 420000 K¢ 240000 K¢
9. 840000 K¢ 320000 K¢ 420000 K¢ 160 000 K¢
10. 840 000 K¢ 160 000 K¢ 420000 K¢ 80000 K¢

Spolecnost je povinna si vybrat formu odpisi, a to zrychlenou ¢i rovnomérnou. V tuto chvili

by pofizeni nového lisovaciho stroje, vyrobni haly ¢i skladovaci prostory zatiZilo firmu,

a proto je nutné naplnit vyrobni kapacitu stroje tak, aby byla schopna v budoucnu pofidit

dalsi prostory pro navySeni vyrobni kapacity.
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ZAVER

Poznatkem z provedenych analyz je, Ze spolecnost disponuje dostate¢nou vyrobni kapacitou,
aby novou cilovou skupinu, o které prace pojednava, uspokojila. Z toho divodu neni nutné
v tuto chvili rozsifovat vyrobu. Pokud vyroba pfesdhne i tuto maximalni moznou kapacitu,
bude firma nucena jednorazoveé navysit své naklady na potizeni nové vyrobni haly, dalsiho
lisovaciho stroje, skladovacich prostor pro material pottebny k vyrobé, ale také k hotovym
vyrobktim. V neposledni fad¢ bude firma nucena navysit pocty svych zaméstnancti. Rozsi-
feni portfolia pro spolecnost Purlive vSak znamend vice zakazek ze strany stavebnich firem,

a tim navyseni svych vynosu.

Pro osloveni nové cilové skupiny v ramci rozsifeni portfolia (stavebni firmy) je nutné pie-
devSim pozménit marketingovy plan orientovany na stavebni firmy. Jako zakladni povazuji
vytvoreni nového katalogu pro stavebni firmy, ktery by mél byt vice detailni a zaroven tech-
nicky zaméfeny, protoze kazda stavebni firma ma systém, ze kterého realizuje stavby. Z to-
hoto hlediska je dilezité, aby stavebni firmy mély srovnani jak cenové, tak technické para-

metry.

Z bakalaiské prace vyplyva, ze pokud by spolecnost rozsitila svou zaméstnaneckou za-
kladnu o projektanta, rozpoctare, pracovnika stavby a pracovnika ve vyrobé&, pro firmu by to
znamenalo néklady ve vysi 1 080 000 K¢ za rok (ro¢ni vyjadfeni mezd je uvedené v tabulce
7). ZvySeni poctu zaméstnanctll je nutné z divodu rozsiteni portfolia o stavebni firmy. Pro
ucast na veletrhu je zapotiebi vytvofit vystavni stanek z vlastniho systému. Timto krokem
dosahneme Usporu a bude potieba platit pouze vystavni plochu a elektricky proud. V nepo-
sledni fad€ povazuji za dalezité udélat minimalné caste¢nou rekonstrukci webové stranky

pfizplsobenou stavebnim firmam a investici do propagace spolecnosti pomoci Facebooku.

Na zédkladé vySe zminénych zavéra si dovoluji povazovat cil prace za splnény.
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