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Uvod

Témer vSechny podniky jsou v dnesni dobé vystaveny silnym tlakiim konkurence a o
jejich uspéchu rozhoduje tfada faktorti. Velkou ¢ast uspéchu podnikdni mohou firmy
podchytit jiz v piipravnych fazich pfed zacatkem podnikani, pfed vstupem firmy na trh.
Klade se dliraz na zpracovani riznych analyz, at’ uz marketingovych, finan¢nich nebo
analyzy pfipadnych rizik. A pravé i tyto analyzy jsou obsahem obchodniho planu, na

ktery jsem se v této praci zaméfila.

Obchodni plany zvysSuji podnikatelim nadéji, Ze bude dosazeno stanovenych cili a
zaroven snizuji riziko mozného neuspéchu. Ve vsech stadiich podnikani je dulezité
planovat, a to pted zahajenim podnikatelské Cinnosti, v jejim prabehu, ale i pfi jejim
ukoncéeni. Nedostatky a chyby podnikatelskych zaméri je mozné diky obchodnim

planiim odhalit v¢as a levnéji.

Nékteti podnikatelé se domnivaji, Ze neni nutné sepisovat obchodni plan a Ze myslenky
sta¢i nosit pouze v hlavé, ale opak je pravdou. Takovéto podcenéni planovéani a
vyznamu obchodniho planu mutze vést k mnoha mezeram a nedostatkim v projektu,
které mohou mit v budoucnu velky vliv na ¢innost podnikani, mohou vést k nedostatku

zakazek, ptipadn¢ i ke ztraté zakaznik.

Cilem této prace je Vv prvni ¢asti vysvétlit, co vlastné obchodni plan je, jaké pfinasi
podnikateliim vyhody, jaka je jeho struktura a moznosti financovani podnikatelskych
zaméru. Také budu zkracen¢ charakterizovat zahrani¢ni obchod, nebot’ v praktické ¢asti
se zaméfim na firmu, kterd expanduje na zahranic¢ni trh. V dalsi ¢asti prace se budu
zabyvat konkrétnim obchodnim pldnem pro firmu, kterd se pohybuje v odvétvi vyroby
transformatort a zdrojl sitového napéti. Jedna se o mensi firmu, ktera existuje na trhu
Jiz pres 20 let a kterd se rozhodla vstoupit se svoji vyrobni ¢innosti na Svycarsky trh.
Mym cilem je pfedstavit firmu, jeji produkty, se kterymi vstupuje na zahrani¢ni trh,
analyzovat vngj$i 1 vnitini prostiedi, ve kterém pisobi, nasledné definovat projekt ve

form¢ logického ramce a Ganttova diagramu a v posledni Casti se budu zabyvat

analyzou ptipadnych rizik.

Dle Vebera, Srpové a kol. (2012) by obchodni plan mél odpovidat na otazky: kde jsme,
kam se chceme dostat a jakym zpisobem se tam chceme dostat. A prave na tyto otazky

bych v ramci praktické ¢asti chtéla odpoveédét.

7



1 Teoreticka ¢ast

1.1 Podnikani, podnikatel, podnik

Pojem ,,podnikani mohu dle Vebera, Srpové a kol. (2012) interpretovat n¢kolika
zpusoby. Z ekonomického pojeti 1ze podnikani definovat jako zapojeni ekonomickych
zdroji a jinych aktivit tak, aby se zvysSila jejich pivodni hodnota a vytvofila se tim
hodnota ptidana. Z pravnického pojeti (zdkon ¢. 513/1991 Sb., obchodni zakonik,
Vv aktualnim znéni, § 2) se podnikanim rozumi soustavna ¢innost provadéna samostatné

podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost za icelem dosazeni zisku.

| pro pojem ,,podnikatel“ existuje mnoho definic. Pravni definice dle zakona 513/1991

Sb., obchodni zakonik, v aktualnim znéni, § 2 zni nasledovng¢:

osoba zapsana v obchodnim rejstiiku,

- osoba, ktera podnika na zéklad¢ zivnostenského opravnéni,

- osoba, ktera podnikd na zdklad¢ jiného neZz zivnostenského opravnéni podle
zvlastnich predpisi,

- fyzicka osoba, ktera provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsana do evidence

podle zvlastniho predpisu.

Podnikem se rozumi subjekt, v némz dochazi k pteméné vstupt na vystupy. Jde o
usporadany soubor prostredktl, zdroji, prav a vlastniho ¢i pronajatého majetku, ktery

slouzi podnikateli k provozovani podnikatelskych aktivit. (Veber, Srpova a kol., 2012)

Pravné (zékon €. 513/1991 Sb., obchodni zakonik, v aktualnim znéni, § 5) je podnik
interpretovan jako soubor hmotnych, jakoZ 1 osobnich a nehmotnych sloZzek podnikéni.
K podniku nalezi véci prava a jiné majetkové hodnoty, které patii podnikateli a slouzi

k provozovani podniku nebo vzhledem k své povaze maji tomuto ucelu slouzit.

1.2 Zakladni charakteristika obchodniho planu

Pfed tim, nez se podnikatel rozhodne pro realizaci svého podnikatelského napadu, je
nutné se presvédCit o tom, zda je redlné uvést tento produkt Ci pfijit s touto ¢innosti
podnikéni na trh. K uspéSnému zacatku podnikéni tak miiZze podnikateli pomoci spravné

vvvvvv

diky nému mozné urcit zivotaschopnost projektu.



Podnikatelsky napad je potieba detailnéji popsat, shrnout podnikatelské cile, divody
jejich redlnosti a dosazitelnosti a jednotlivé kroky vedouci k dosazeni téchto cili do
pisemného dokumentu, kterym je pravé obchodni plan. (Srpova, Svobodova, Skopal,

Orlik, 2011)

Obchodni plan je tedy dokument, ktery zpracovava podnikatel a popisuje v ném
vSechny podstatné vnéj$i a vnitini faktory, které jsou spojené se zahajenim
podnikatelské Cinnosti ¢i fungovanim existujici firmy. V této praci se v praktické Casti
budu zabyvat druhou variantou, kdy mnou zvolena firma existuje na trhu jiz pres 20 let
a planuje rozsifit svoji vyrobu do zahrani¢i. Obchodni plan by mél odpovidat na 3
zakladni otazky:

- Kde jsme? — zhodnoceni soucasné situace firmy,

- Kam se chceme dostat? — stanoveni cil, kterych ma byt dosazeno a strategie,

ktera urcuje cestu k t€émto cilim,
- Jakym zptsobem se tam chceme dostat? — jednotlivé zdroje a metody, které jsou

nutné pro dosazeni stanovenych cill a strategii. (Veber, Srpova a kol., 2012)

Mnozi podnikatelé si mysli, Ze sepisovat obchodni plan neni tfeba a zZe myslenky staci
nosit pouze v hlavé. Ale divodii pro tvorbu planu je n¢kolik. Mize slouzit jako néstroj
pro ziskani financi, ale i jako interni dokument. V piipadé vétsiho projektu podnikateli
nemusi postacit vnitini zdroje financovani a tak je nucen projekt financovat s vyuzitim
ciziho kapitalu ve formé tvéru €i pijcky, zadat o ziskani dotace, uchdzet se o ncktery
druh nenavratné podpory nebo oslovit investory, a pravé k ziskdni financi timto
zpuisobem podnikatel miize presvédCit banku ¢i investora obchodnim planem. Dal§imi
divody muze byt napiiklad nalezeni spolec¢nika, informovani obchodnich partnert,
zamé&stnanct ¢i jako zaklad vlastniho fizeni firmy.
PoZadavky na obchodni plan:

- strucny a prehledny (max. 50 stran),

- jednoduchy, srozumitelny zejména pro bankéfe a investory bez hlubSich

technickych zékladd,

- poukazat na vyhody produktu ¢i sluzby pro zakaznika,

- orientace na budoucnost, ¢eho chce firma dosahnout,

- byt otevieny, vérohodny a realisticky,

- nebyt pfili§ optimisticky, ale ani pfili§ pesimisticky,



- identifikovat rizika a odhalit slaba mista — investora by mohlo odradit, kdyby
firma neodhalila n¢které negativni faktory,

- poukazat na konkurencni vyhody, silné stranky a kompetence manazert,

- prokazat schopnost splacet iroky a splatky.

- kvalitni zpracovani i po formalni strance. (Fotr, Soucek, 2005)

1.3  Struktura obchodniho planu

Struktura obchodniho planu neni pevné dana. Kazdy investor nebo banka maji odlisné
pozadavky na jeho obsah. Neékteti investofi dnes pozaduji obchodni plan pouze ve
form¢ prezentace, na druhou stranu u banky je mozné se setkat s vétsimi naroky, fadou

dalsich dokumenti a informaci. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

Nize uvedena struktura obchodniho planu je tedy pouze orienta¢ni, zalezi na
podnikateli, jak obsahly dokument planuje sestavit, jeho obsah se odviji zejména od
toho, pro koho ma byt urcen, jak velky zdmér firma zamysli a ptipadné na zminénych

narocich banky ¢i investora.

Naésledujici dva body nejsou samotnym obsahem obchodniho planu, ale je vhodné je

brat v tvahu a byt na n¢ ptedem pfipraveny.

1.3.1 Elevator pitch

Doslovny pieklad zni ,,prezentace ve vytahu®. Pro podnikatele je uzite¢né nosit v hlavé
prezentaci v délce maximalné jedné minuty pro ptipad, ze potka né€koho, komu bude
chtit sdélit svoji podnikatelskou myslenku. M¢la by to byt jasna, stru¢nd, srozumitelna a
zapamatovatelnd prezentace, kterou lze pouzit témét kdykoli a kdekoli. Néplni
prezentace by mélo byt, 0 jakou myslenku se jedna, v jaké fazi se pravé nachazi, na
jakych trzich existuje uplatnéni pro tento podnikatelsky napad, jaké jsou vyhody na
trzich nebo oproti konkurenci, jak podnikatel planuje ziskat penize, kolik penéz
potiebuje, jaka Cast se financuje externé a kolik nabizi investorovi, jaky z toho plyne

pro investora zisk a kdo je soucasti tymu. (Czechlnvest, online, 2005)

1.3.2 Executive Summary

Toto anglické slovo znamena ,,vykonny souhrn®, je to shrnuti podnikatelského zaméru
do pisemné prezentace o rozsahu maximalné¢ 2 stran formatu A4. Je urCeny pro
investory ¢i banku a je to prvni dokument, diky kterému budou seznameni
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S podnikatelskym zdmérem. Bude mit pfiblizné stejné nélezitosti jako vyse uvedeny

elevator pitch. (Czechinvest, online, 2005)

Touto uastni a pisemnou prezentaci jsou zainteresované osoby seznameni
s podnikatelskou myslenkou, nasledujici body jsou jiz obsahem samotného obchodniho

planu.

Nalezitosti planu, jako je naptiklad titulni strana a obsah, zde nebudu uvadét, povazuji

je za nezbytné formality v takovych typech dokumentu.

1.3.3 Popis podnikatelské prilezitosti

V této Casti by podnikatel mél objasnit, v ¢em vidi podnikatelskou pfileZitost (nalezeni
mezery na trhu, novy technicky postup atd.). Mélo by zde byt uvedeno, o jaky produkt
¢i sluzbu se jedna, pro jaké zakazniky je urCen, v ¢em piinese vyhody a jaké budou
nové moznosti feSeni problému diky tomuto zdméru. Obsahem by tedy mél byt stru¢ny
popis produktu, konkurenéni vyhoda produktu a uzitek pro zdkaznika. (Veber, Srpova a
kol., 2012)

1.3.4 Charakteristika podniku a jeho cili

Tato kapitola je dulezitd zejména pro investory a dalsi spolec¢nosti poskytujici kapital,
udélaji si tak obrazek o historii firmy, o jeji ¢innosti, finan¢ni situaci a jejim vedeni,

budou mit pfedstavu, kam chce firma v budoucnu sméfovat a jaké jsou jeji cile.

Mc¢ly by zde byt informace o dosavadni existenci firmy, datum zalozeni, sidlo, majitelé,
hlavni produkt firmy, motivace k zaloZeni, tispéchy v minulosti, rozvaha, vysledovka,
ukazatele finan¢ni analyzy. Je tieba definovat vizi a piedstavu 0 tom, kam firma
sméfuje a kam se chce posunout, od ni se poté odvodi cile firmy pfiblizn€ na 5 let
s konkretizaci na jeden az dva roky. Tyto cile by mély byt SMART — zkratka sloZena
z anglickych pismen specific (detailné popsané), measurable (méfitelné), achievable
(atraktivni), realistic (realn¢), timed (terminované). Mimotadny vyznam se ptiklada také
predstaveni vlastnikdl a kli¢ovych osobnosti, kteti maji co docinéni s podnikatelskym
zamérem. Zejména u osobnosti v fidicich funkcich, se uvede jejich vzdélani a dosavadni
praktické zkuSenosti. Rozsah kazdé osobni charakteristiky, zavisi na dileZitosti a roli

Vv podnikatelském zaméru. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)
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1.3.5 Definice produktu, marketingova a prodejni strategie

Produkt je vétSinou diivodem, pro¢ obchodni plan firma sestavuje, tudiz by se mu méla
vénovat nejveétsi pozornost. V této ¢asti by m¢l byt popsan zejména produkt, ktery bude
zajiStovat nejveétsi ¢ast obratu, jeho vlastnosti, design, znacka, baleni, zaruka a
dodatecné sluzby, o ostatnich produktech posta¢i zminka. Podstatné ale neni pouze to,
co je produktem, ale co tento produkt umi, vysvétleni jeho vyhod. (Czechlnvest, online,
2005)

Marketingova a prodejni strategie je ¢ast obchodniho planu, které vénuji investoii
zvySenou pozornost, nebot’ vhodné zvolend marketingova koncepce Casto rozhoduje o
uspéchu firmy. Prvni dilezité rozhodnuti, které pied firmou stoji, je vybér cilového
trhu. Je nutné trh segmentovat, tzn. rozd¢€lit potencialni zakazniky dle zvolenych kritérii
do skupin (napf. podle oblasti pouziti, pozadavki zdkaznikl, oboril, regionl atd.) a
zZ téchto segmentli vybrat pro firmu ten nejzajimavéjsi. Po vybéru cilového trhu se urci
trzni pozice produktu, firma by se méla produktem lisit od konkurence a dostat se do

povédomi zakaznikl. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

Dal$im krokem je rozhodnuti o marketingovém mixu, ktery zahrnuje produktovou a
cenovou politiku, marketingovou komunikaci a distribuéni kanaly. Pfi popisu produktu
je tieba se soustfedit mimo jeho vlastnosti, design, znacku, baleni, zaru¢ni podminky a
poprodejni sluzby také na produktovy mix — objem a vyrobni sortiment, jeho zivotni
cyklus — vyvoj produktu, uvedeni na trh, faze zralosti a Gtlumu (Srpova, Svobodova,
Skopal, Orlik, 2011). Pfi stanoveni ceny se zvazuje vice faktorl, predevsim vyse
nakladd, ceny konkurence, reakce zakaznikii na odlisSnou uroven ceny, Sslevy
velkoobchodi, maloobchodi, platebni podminky a v nékterych oborech statni cenové
regulace. Dale je tieba zvazit formy marketingové komunikace, mezi néz patii reklama,
podpora prodeje, public relations (vztahy s vefejnosti), osobni prodej a piimy
marketing. Volbé vhodného distribu¢niho kanalu by se také méla vénovat dostate¢na
pozornost, souvisi s nim dodaci podminky, zplisob ptfepravy, optimalizace dopravnich

cest, fizeni zasob a ochrana zboZi pii pfepravé. (Fotr, Soucek, 2005)

1.3.6 Konkuren¢ni prostiedi

Na firmu pusobi vné&jsi prostredi, které ovlivituje jeji chovéni, proto by méla toto

prostiedi dobie znat, protoze pravé tam na ni Cekaji pfilezitosti, ale 1 ohrozeni.
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Pti zkoumani analyzy konkurence, by méli byt zohlednéni vSichni vyznamni stavajici i
potencialni konkurenti, ktefi ptisobi v daném oboru. Tato analyza konkurence je casti
modelu zvany Porteriv model konkurenénich sil. Tento model zkouma nasledujici

oblasti:

- nove¢ vstupujici konkurenty — pravdépodobnost zvySeni konkurencnich tlakd,
bariéry vstupu na trh, naklady souvisejici se vstupem na trh a pfistupy
k distribu¢nim ¢lankam,

- substituéni produkty — alternativni produkty nahrazujici soucasnou nabidku,
ptedvidani pozadavkl zédkaznika, nabidka novych produkti,

- vyjednavaci silu kupujicich — zejména vyjednavaci sila o cen¢,

- vyjednavaci silu dodavateli — velikost dodavateli a schopnost diktovani
podminek,

- rivalitu mezi soucasnymi konkurenty — pocet a velikost konkurentil, bariéry

vstupu a odchodu z trhu, odlisnost produkti od konkurence. (Blazkova, 2007)

Obrazek 1: Model péti sil podle Michaela Portera

Novi konkurenti

Riziko vstupu
potencialnich
konkurentd

Smluvni sila
kupujicich

Smluvni sila
dodavatelt

Konkurujici podniky
v odvétvi

Dodavatelé Kupujici

Rivalita mezi existujicimi
podniky uvniti mikrookoli

Hrozba substitucnich
vyrobki/sluzeb

Zdroj: Blazkova, 2007

Porteriv model se vSak zabyva pouze vnéjSim konkurenénim prostiedim. Formou

SWOT analyzy se provede shrnuti analyzy vnéjSiho i vnitiniho prostiedi. Slouzi
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K uréovani internich faktorti (silnych a slabych stranek) a externich faktorl (pfilezitosti

a hrozeb). Tyto faktory se uspotadaji do nésledujici matice:

Tabulka 1: SWOT analyza

Silné stranky (Strenghts) Slabé stranky (Weaknesses)
S w
Ptilezitosti (Opportunities) Hrozby (Threats)
O T

Zdroj: Blazkova, 2007 — vlastni zpracovani, 2016

Mezi silné stranky patii takové faktory, které¢ firm¢ umoznuji dobrou pozici na trhu,
patii mezi n¢ napf. dobré jméno firmy, vyhodnd poloha, dobré povédomi mezi
zakazniky, kvalitni vyrobky. Slabé stranky jsou né&jaké nedostatky, kvili kterym firma
nemé dostatecné efektivni vykon, je to napf. Spatné umisténi firmy, nedostatecné
zkuSenosti, starnouci technické vybaveni, nevhodné pracovni postupy. Prilezitosti jsou
moznosti, kterymi firma muze zlepSit svoje postaveni na trhu, napf. vylepSené
technologie, rist poptavky. A hrozby ptedstavuji néjaké piekdzky, které mohou vést
K netspéchu, miize to byt vstup novych konkurentli na trh, obchodni bariéry nebo

danova zatéz. (Blazkova, 2007)

1.3.7 Projektovy plan

Pti sestavovani obchodniho planu je také diilezité¢ dbat na ¢asovy harmonogram ¢innosti
a jejich dodavatelské zajiSténi. V tomto harmonogramu jsou uvedeny jednotlivé etapy
projektu a mélo by z néj byt patrné, kdy jednotlivé etapy zacinaji a kdy konci, n¢které
¢innosti na sebe navazuji, nékteré se mohou vzajemné piekryvat. Harmonogram lze
vypracovat formou Ganttova diagramu pomoci programu MS Project nebo rucné.
(Skalicky, Jermaf, Svoboda, 2010)

Definovat predmét obchodniho planu (projektu) je také mozné pomoci logického ramce.
Logicky ramec je jind forma definovani projektu, a to ve form¢ tabulky. Zakladnim
principem je, zZe klicové parametry projektu jsou vzdjemné logicky provazany.
V prvnim sloupci je uveden zamér, cil projektu, jednotlivé postupné cile ve formé
dil¢ich vystupii projektu a jednotlivé projektové aktivity. Ve druhém sloupci tabulky
jsou uvedeny indikatory dosazeni cilil a realizovani vystupi, u aktivit jsou pak uvedeny

potiebné zdroje, ve tfetim sloupci se uvadi zdroje pro ovefeni plnéni, u aktivit terminy

14




plnéni. A v poslednim ¢tvrtém sloupci se vyjmenuji predpoklady pro plnéni a mozna

rizika. (Skalicky, Jerméat, Svoboda, 2010)

Tabulka 2: Zaklad tabulky logického ramce

Zamgr (strategicky | Objektivné Zdroje informaci .
. S 1o T Nev se
cil) ovétitelné ukazatele | k ovéfeni
Cil projektu Obg Ektlvr}e Zdrog e m’formam P.re.:dpoklady a
ovéfitelné ukazatele | k ovéteni rizika
Vystupy (konkrétni | Objektivné Zdroje informaci Predpoklady a
vystupy) ov¢titelné ukazatele | k ovéfeni rizika
Aktivity (klicové Zdroje (penize, lidé, | Casovy ramec Ptredpoklady a
¢innosti) material) aktivit rizika
. . . Piedbézné
Nevy se Nevy se Nevy se podminky

Zdroj: Skalicky, Jermaft, Svoboda, 2010 — vlastni zpracovani, 2016

1.3.8 Financni plan

Finan¢ni planovani umoziuje transformovat predchozi ¢asti planu do ¢iselné podoby, je
to zhodnoceni planu zekonomického hlediska. Vystupem finanéniho planu je
pfedev§im pladn nékladii a vynost, penéznich toki, planovany vykaz zisku a ztraty,
rozvaha a popiipadé nékteré dalsi vypocty, jako je bod zvratu, efektivnost investic nebo
plan financovani. Tyto vystupy jsou zpracovany na zakladé realnych podkladu (napft.
plany prodejli) a doplnény struénym komentafem. (Srpové, Svobodova, Skopal, Orlik,
2011)

Snahou podnikatele by mélo byt pfesveédcit externi subjekty o dlouhodobé rentabilnim
zaméru, proto se doporuCuje dolozit pfiznivy finanéni vyvoj pomérovymi finanénimi
ukazateli. Mezi tyto ukazatele patii pfedevSim ukazatele rentability (schopnost firmy
tvofit zisk a zhodnocovat vlozeny kapital), likvidity (schopnost splacet v¢as kratkodobé
zavazky), aktivity (intenzita vyuZiti jednotlivych sloZzek majetku) a zadluzenosti
(informace o dlouhodobé stabilité¢ firmy). Doporucuje se také vypocitat bod zvratu,
kterym se zjisti mnozstvi produkce, které¢ firmé zajisti, Ze nebude ve ztraté. Je to
mnozstvi produkce, pii kterém se naklady rovnaji trzbadm. Pomoci doby navratnosti,
Cisté soucasné hodnoty a vnitiniho vynosového procenta se zhodnoti efektivnost

investic. Plan financovdni by mél byt také soucasti finan¢niho planu, pokud firma
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planuje financovat projekt cizimi zdroji, uvede se jejich vySe, doba splaceni a

podminky, za kterych budou poskytnuty. (Veber, Srpova a kol., 2012)

1.3.9 Analyza rizik

Je tfeba analyzovat a pfipravit se alesponl na ta nejvétsi rizika, kterd mohou vyplynout
z reakce konkurence ¢i ze slabych stranek podniku a snazit se je odstranit. Slabé stranky
podniku byly jiz ur¢eny diky SWOT analyze a tahle ¢ast planu je zaloZzena na eliminaci
téchto slabych stranek. Potencidlni investor oceni tento pfistup a zaru¢i mu, Ze
podnikatel si je rizik védom a dokaze jim v ptipad€ nutnosti Celit. (Reznakova, Korab,

Peterka, 2007)

»Projektové riziko je nejistd udalost nebo podminka, kterd, pokud nastane, bude mit
dopad na alespon jeden z obecnych cilti projektu, mezi tyto cile patii termin, naklady,

rozsah a kvalita.” (Duncan, 1996)

Rizika je potieba fidit a cilem takového fizeni je snizit pravdépodobnost nastani a
dopadu rizik na pribéh projektu a jeho produkt. Nestaci vSak tidit rizika pted zacatkem
realizace, na projekt ptisobi mnoho faktord, které mohou i v jeho pribéhu vytvoftit nova
rizika nebo naopak eliminovat ta stara. Proto je nutné se vénovat fizeni rizik i v prub&éhu

realizace. (Spicar, 2015)

Pomoci analyzy rizik lze dospét k navrhu preventivnich opatieni, jez pomohou sniZit
konkrétni vyznamna rizika. Tato analyza se provadi naptiklad pomoci expertniho
hodnoceni nebo citlivostni analyzy. Expertni hodnoceni je posouzeni vyznamnosti rizik
zkusenymi odborniky vzhledem k planovanym cilim firmy, posuzuji se dvé hlediska —
pravdépodobnost vyskytu a intenzita negativniho vlivu. Cim pravdépodobn&jsi je
vyskyt a ¢im vyS§i je intenzita negativniho vlivu, tim je rizikovy faktor vyznamnéjsi.
Citlivostni analyza zjist'uje reakci hospodatského vysledku nebo jeho slozek na faktory,
které jej ovliviiuji. Nejprve to jsou faktory, které v expertnim odhadu byly vyhodnoceny

jako vyznamné a dalSimi faktory jsou vySe poptavky, realizovatelna trzni cena produktt

a zmény fixnich nebo variabilnich nakladd. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

V obchodnim planu by mélo byt i1 oSetfeni rizikovych faktor. Nasledujici tabulka
zobrazuje zdkladni rozdéleni rizikovych faktor doporucenou metodou pro jejich

oSetfeni.
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Tabulka 3: Doporucené metody pro obecné FeSeni problému rizika

Vysoka pravdépodobnost | Nizka pravdépodobnost

Vysoky dopad ztraty Vyhnuti se riziku, redukce | Pojisténi

Nizky dopad ztraty Retence a redukce Retence

Zdroj: Smejkal, Rais, 2006 — vlastni zpracovani, 2016

Retence rizik spociva vtom, Ze podnikatel Celi téméf neomezenému poctu rizik,
vétSinou se ale proti nim nic nedéla. Muze byt védoma nebo nevédoma a rovnéz
dobrovolna nebo nedobrovolna. Tento zplsob osSetfeni rizik by se mél pouzivat

Vv piipadé, Ze rizika vedou k relativné malym ztratam.

Redukce rizik se déli do dvou skupin podle toho, zda se podnikatel soustiedi na redukci
rizik nebo az na disledky, prvni je metoda odstranujici pfi¢iny vzniku rizika, kam patii
zejména presun rizika a vertikalni integrace. Druhd je metoda snizujici neptiznivé

duasledky rizika, patii sem diverzifikace a pojisténi.

A posledni metoda vyhybani se rizikim je metoda spiSe negativni. Pfi dlouhodobém
vyhybéni se rizikim by firma byla ochuzena o fadu pfilezitosti a nebyla by schopna
dosahnout svych cili, vyhybani proto urcité neni pfistupem, ktery by firm¢ zajistil rast.

(Smejkal, Rais, 2006)

1.3.10 P¥ilohy

K obchodnimu planu se mohou pfiilozit rizné dokumenty, mohou to byt napiiklad
zivotopisy kliCovych osobnosti, vypis z obchodniho rejsttiku, vykazy zisku a ztraty,
rozvahy, vysledky prizkumu trhu, technické vykresy, postupy, certifikaty, fotografie

produktt, dilezité smlouvy aj.

O

1.4 Moznosti financovani podnikatelskych zaméru

Casto se stava, ze podnikatelsky zAmér ztroskota pravé na problému finanénich zdroji,
je tedy dilezité vénovat této kapitole dostatek ¢asu. Financovat podnikatelsky zdmér 1ze

dvéma zpusoby:

- Svyuzitim vlastnich zdroji — vklady vlastnikii, zisk, nerozdéleny zisk
z minulych let, fondy ze zisku a odpisy hmotného i nehmotného dlouhodobého

majetku,
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- S vyuzitim cizich zdroji — kapital je tvofen z prostiedi mimo podnik.

Financovat podnikové investice vlastnimi zdroji je nejrozsitenéjsi zptisob, ale zisk neni
stabilni zdroj, a tak vlastni zdroje zejména v piipad¢ zalozeni podniku, rozSifovani
¢innosti nebo novych podnikatelskych zdméra nemusi postacit. Obchodni plan se proto
vyuziva jako nastroj pro ziskani potencidlnich véfitell a mél by je presvédcit o

zivotaschopnosti zaméru a jeho zhodnoceni. (Reznakova, Korab, Peterka, 2007)

1.4.1 Uvéry
Bankovni avéry

Podnikatel mlze vyuzit kratkodobého, stfednédobého ¢i dlouhodobého bankovniho
uvéru. Kratkodobé uvéry jsou poskytovany na dobu maximalné jednoho roku a mohou
mit podobu napt. kontokorentniho, lombardniho ¢i eskontniho uvéru. Na tyto Gvéry
banky nepozaduji podnikatelsky plan a jsou poskytovany vétSinou na financovani
provozniho kapitalu, tj. zasob, pohledavek a provoznich ndkladi. Strednédobé uvéry
maji splatnost od jednoho roku do Ctyt let a byvaji jen pozménénou variantou nékterych
kratkodobych uvéri, nejcastéjSim piipadem je provozni tvér. Dlouhodobé uvéry banky
poskytuji na dobu delsi nez ¢tyfi roky a jsou poskytovany ve formé hypotecniho véru,
kde podnikatel ru¢i pouze nemovitym majetkem, investicniho uvéru, kde je ruceno
dlouhodobym majetkem nebo tieti osobou. Emisni pljcka byva vétSinou také
dlouhodobého charakteru a spociva v odkoupeni dluhopisti (obligaci), které dluznik

emituje za ucelem ziskani finan¢nich prostredki. (Reziidkova, Korab, Peterka, 2007)

Lze vyuzit i tzv. americké hypotéky, coZ je neticelovy Gveér zajistény zastavnim pravem
K nemovitosti a vyhodou je, Ze ziskané finan¢ni prostfedky je mozné pouzit na cokoliv,
napf. na investice, refinancovani diive poskytnutych uvért aj. (Srpovéa, Svobodova,

Skopal, Orlik, 2011)
Obchodni uvéry

Tento typ Uvéru je poskytovan dodavatelem nebo odbératelem. Castdji dochazi
k dodavatelskému uvéru, jedna se o odklad platby za provedenou dodavku vyrobkt o
dohodnuty pocet dnti. Odbératelsky Uveér se poskytuje jen v nékterych odvétvich
s dlouhou dobou vyroby (stavebnictvi apod.) a je poskytovan formou zaloh na dodavané

zbozi. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)
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1.4.2 Leasing

Leasing umoziuje firm¢ uzivat majetek, ktery je ve vlastnictvi leasingové spolecnosti,
pricemz poplatky za uzivani jsou danové uznatelnym nakladem. Zakladnim typem je
finan¢ni leasing, ktery nahrazuje svému ndjemci uvér potiebny pro ziskani majetku.
Ptedstavuje potizeni dlouhodobého majetku ve formé pronajmu, kdy po ukonceni doby
prondjmu ptfechazi predmét pronajmu do vlastnictvi ndjemce. Operativni leasing se
vyuziva v piipad¢é, kdy vyuziti pronajimaného majetku je pouze docasné, po ukonceni
doby pronajmu zlstava majetek ve vlastnictvi leasingové spolecnosti. (Reznakova,

Korab, Peterka, 2007)

Prodej a zpétny leasing je zalozen na prodeji svého majetku leasingové spolecnosti a
pronajmuti si ho od ni, pouziva se v pfipad¢ zajisténi likvidity podniku, vyssi konecna

cena je vSak nevyhodou. (Veber, Srpova a kol., 2012)

1.4.3 Faktoring a forfaiting

U obou typii je podstatou odkup pohledavek. Faktoring je zaloZen na odkupu
kratkodobych pohledavek pted dobou jejich splatnosti. Dodavatel odprodd svoje
pohledavky vici odbérateli faktoringové spolecnosti, tim se spolecnost stava vyhradnim
majitelem pohledavky a novym véfitelem vici odbérateli a sama si zajiSt'uje tthradu a
ptebira riziko nezaplaceni. Dodavateli tato spole¢nost proplati hodnotu pohledavky pted
datem jeji splatnosti a za tuto sluzbu si od klienta Uctuje faktoringovy poplatek.
Forfaiting je odkup stfedné a dlouhodobych pohledavek a na rozdil od faktoringu se
jednd o odkup zajisténych pohleddvek (bankovni zdrukou, akreditivem, sménkou

S bankovnim ru¢enim. (Veber, Srpova a kol., 2012)

144 Venture kapital

Zdroj financovani pro projekty s vysSim rizikem pii realizaci, ale s pfedpokladem
vysokého vynosu. Princip spociva v tom, ze fond venture kapitalu (investor) vstupuje
do firmy prostiednictvim navyseni zakladniho kapitalu, firma tak ziska potiebné zdroje
a po né€kolika letech hodnota podniku v ptipadé uspéchu stoupne a fond svij podil
proda se ziskem plvodnim vlastnikim, managementu nebo na vefejnych trzich.
Hlavnim cilem fonda venture kapitalu je investovat, investici zhodnotit, prodat a opét

investovat do novych piilezitosti. (Veber, Srpova a kol., 2012)
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145 Ziskani investora do vlastniho kapitalu

Investor, ktery véti podnikatelskému zaméru, mize financovat projekt tim, ze se stane
spoluvlastnikem a ponese urcité¢ podnikatelské riziko. Vstupuje do podniku pouze na
ur¢itou dobu a ocekava, Ze se mu investované prostiredky vrati formou prodeje
vlastnéného podilu podniku a zhodnoti tim svij kapital. Jeho cilem je zvysit hodnotu

podniku a zaroven sviij podil. (Reznékova, Korab, Peterka, 2007)

And¢lsky investor je individualni investor, ktery poskytuje vlastni kapitdl na
financovani malych a stfednich firem s vyraznym riistovym potencialem. Jeho investice
je obdobou venture kapitdlu, pouze v menSim objemu a prostfednictvim jednoho
aj. Jeho pisobeni ve firmé& je casové omezeno, poté odprodava sviy podil. (Srpova,

Svobodova, Skopal, Orlik, 2011)

1.4.6 Podpiirné programy

Jedna se o roli statu, kterd podporuje podnikéni zejména malych a stfednich podnikd,
protoze maji klicovou ulohu v hospodarském ristu. Tato podpora mize mit riizné
formy, a to bezplatné poradenstvi, Skoleni, pfizpiisobovani danovych a finan¢nich
predpisti a finanéni podporu podnikani (granty, dotace, datiové ulevy apod.). V CR je
poskytovana piedevs§im ze zdroji Evropské unie a ze statniho rozpo¢tu v kombinaci se
soukromymi zdroji. Podpora z prostiedkit EU je poskytovana formou dotaci ze
strukturdlnich fondi - Evropsky fond regionalniho rozvoje (rozvoj podnikani,
infrastruktury), Evropsky socialni fond (neinvesti¢ni projekty v oblasti socialni
integrace, podpora zaméstnanosti), Evropsky zemédélsky, orientacni a zaru¢ni fond
(zmény v zemédélstvi, lesnictvi), Finan¢ni instrumenty pro usmérfiovani rybolovu
(podpora rybaiskych oborti). Poskytnuté dotace jsou nevratné a navysSuji jméni
spole¢nosti. Zadatel musi pfesvéd¢it poskytovatele dotace o schopnostech

podnikatelsky zamé&r uskutecnit a splnit podminky piislusného programu.

Stat podporuje podniky prostfednictvim statnich instituci, kterou je naptiklad Agentura
pro podporu podnikani a investic Czechlnvest, ktera posiluje konkurenceschopnost
eské ekonomiky. Dalsi instituci je Ceskomoravska zaruéni a rozvojova banka, ktera
podporuje podniky prosttednictvim zaruk, uvér, piispévkil a dotaci ze statniho

rozpoctu 1 strukturdlnich fondt EU. (Reznakova, Korab, Peterka, 2007)
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1.5 Zahrani¢ni obchod

Zahrani¢ni obchod je obchod pfes hranice urcitého statu, ktery hraje v narodni
ekonomice dulezitou roli. Sména ma dv¢ podoby, a to dovoz a vyvoz. Jde o toky zbozi a
sluzeb, které opoustéji ¢i ptichazeji do ekonomiky uréité zemée. Aktivni zemi

V zahrani¢nim obchod¢ se rozumi zemé uspésna a ekonomicky stabilni.

1.5.1 Duvody existence zahrani¢niho obchodu

Odlisnost vyrobnich podminek

Kazdéd zem¢ ma odliSnou vybavenost pfirodnich zdrojt a lezi v odliSnych klimatickych i
geografickych podminkach. Tyto podminky ovlivituji vyrobni i spotiebni moznosti
firmy, vyroba Vv hor§ich podminkach zpiisobuje vétsi ndklady na vyrobek nebo nizsi
kvalitu. Néarodni ekonomiky se také 1i§i kvalifikaci a schopnostmi ekonomicky

stabilniho obyvatelstva.

Rozdily ve spotiebitelském vkusu

Obyvatelstvo riznych statl ma rozdilné preference ve spotiebé. Soucasti spotieby dané
zem¢ jsou produkty, které se v tuzemskych klimatickych podminkach ani nemohou
pestovat. Nekteré vyrobky produkované v tuzemsku mohou byt produkovany pouze pro

zahrani¢ni spotiebu a v dané zemi nemusi domaci spotieba existovat.

Klesajici naklady z vyroby vétsiho mnozstvi vyrobkii

V kazdé zemi jsou rizné produkty vyrobeny s odliSnymi naklady. Pokud se zemé
specializuje na vyrobu urcitého produktu, dochézi pti jeho vyrobé ve velkém k Gsporam

zZ rozsahu, primérné vyrobni naklady pfi zvySovani objemu vyroby klesaji.

Konflikt mezi vvrobou a spotiebou

Jednotlivé zemé v roli vyrobce nejsou schopny uspokojit vSechny své pozadavky jako
spotiebitele. Zahrani¢ni obchod umoZiluje zemim specializovat se na urcité vyrobky a
soucasné nabizet Sirokou strukturu spotieby. Pfi zapojeni zemi do zahrani¢ni smény
jsou na tom zemé¢, které spolu obchoduji, 1épe, nez kdyby vSechny potiebné statky

vyrabéli sami. (Pipek, 1994)
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1.5.2 Funkce zahraniéniho obchodu

Bez ohledu na to, jak dand zem¢ nakladd se svymi zdroji a v jaké mife uskuteciiuje
obchod se tretimi zemémi, Ize urcit funkce, které zahrani¢ni obchod plni. Dle Plchové a

Jirgese (1993) jsou to zejména nasledujici funkce:

Transformacni funkce

Spociva v transformaci struktury domaci produkce (domacich zdroji) ve strukturu
odpovidajici potfebam narodni ekonomiky (zajistuje potfebné proporce mezi zdroji a
potiebami). Dovozem produkti ze zahranici lze pfekonat limity zem¢ dané piirodnimi
podminkami (napf. nedostate¢nou surovinovou zdkladnou) 1 podminkami
ekonomickymi (napf. struktura a objem pracovni sily).

Cilem je ziskat to, co nevyrabime. Typickym piikladem CR viéi zahrani¢i mize byt:

vyvezeme jablka, dovezeme pomerance.

Transmisni funkce

Jednd se o vyssi typ transformacni funkce. Podstatou této funkce je prenos tokl

informaci, poznatk, kritérii a stimuld ze zahrani¢i do narodni ekonomiky.

Rustova funkce

= tzv. faktor ristu efektivnosti spolecenské prace v ekonomice. Vyjadiuje, ze zapojeni

zem¢ do mezinarodni délby prace vede k Gisporam narodni prace.

Bariérova funkce

Za urcitych podminek miliZe zahrani¢ni obchod pulsobit jako bariéra rlstu doméci
ekonomiky (napf. odvétvi v pocatecni fazi vyvoje nemusi byt schopno ¢elit zahrani¢ni

konkurenci).

1.5.3 Formy vstupu na zahranic¢ni trhy

Firma si miize zvolit z n€kolika forem vstupu na zahrani¢ni trhy, vybér ovliviiuje
zejména investiéni naro€nost vstupu, zdroje, které ma firma k dispozici, potenciél
cilového trhu, moznost kontroly mezinarodnich podnikatelskych aktivit, rizikovost
podnikdni na cilovém trhu a konkurenceschopnost firmy v mezinarodnim prostiedi.

(Machkova, 2009)
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Vyvozni a dovozni operace

Firma ma moznost vstoupit na zahrani¢ni trh prostfednictvim vyvoznich ¢i dovoznich
operaci, a to s témét nulovymi naklady. Pokud vSak chce podnik na zahrani¢nim trhu
ziskat vyznamnéjsi podil, musi investovat do mezinarodniho marketingu. Obchodni
metody vyvoznich a dovoznich operaci jsou realizovany prostiednictvim smluvnich
vztahll s obchodnimi partnery, témito partnery mohou byt riizni prostfednici, vyhradni
prodejci, obchodni zastupci, komisionafi, mandataii aj. Také se muze jednat o
nejnoveEjsi spolupraci firem formou piggybacku, coz je spoluprace vice firem ze
stejného oboru podnikéani, kdy vétsi zndma firma dava za Uplatu menSim firmam své
zahrani¢ni distribucni cesty.

Piikladem jednoho z prvnich piggybackt v CR je Bud&jovicky Budvar, ktery s danskou

spole¢nosti Carlsberg distribuuje své produkty navzajem.

Formy vstupu nenarocné na kapitalové investice

Této formy vstupu na zahranicni trhy vyuzivaji firmy v pfipad¢, ze v zahrani¢i nechtéji
investovat, ale presto chtéji vstoupit se svymi vyrobky ¢i sluzbami na cilovy trh jinym
zpuisobem, nez jsou vyvozni operace. NejCastéjSimi formami takového vstupu jsou
licenéni obchody, franchising, smlouvy o fizeni, zuSlechtovaci operace a vyrobni
kooperace.

Piikladem licen¢ni politiky je spole¢nost Philips, ktera podnika ve vice nez 100 zemich
sveta a kterd si nechala patentovat jiz 130 000 vynalezi.

Nejznaméjs$im a nejveétsim franchisingovym fetézcem je spole¢nost McDonald's - jiz

80% jejich restauraci je fizeno franchizanty.

Kapitdalové formy vstupu

Tato forma je Castd zejména u velkych a finanéné€ silnych firem, které maji dostatek
kapitalovych zdrojii. Rozhodnuti firmy vstoupit na zahrani¢ni trh timto zplisobem musi
byt podloZeno fadou analyz a musi byt sledovana dlouhodoba firemni strategie. Mezi
nejuzivanéjsi formy téchto vstupi patii portfolio investic a pfimé zahrani¢ni investice.
Ptimé kapitadlové investice v zahrani¢i se konaji prostfednictvim fuzi ¢i akvizic, noveé
zakladanych podniki, formou spole¢ného podnikédni nebo strategickych alianci.

Ptikladem strategické aliance je francouzsky vyrobce automobilli a motocykli PSA,

jehoz vyrobky jsou prodavany pod znackami Peugeot, Citroén a DS. (Machkova, 2009)
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2 Prakticka Cast

V této Casti prace jsem zpracovala obchodni plan spole¢nosti CZECHMONT, spol. s r.

0., kterd existuje na trhu jiz pfes 20 let a jejimz zamérem je expandovat na zahrani¢ni

trhy. Obchodni plan bude slouzit pouze jako interni dokument firmy. Tento plan bude

konkrétné zaméien na vstup na Svycarsky trh s produkty, které firma vyrabi. Podrobné

tedy budu firmu a jeji produkty charakterizovat v nasledujicich kapitolach.

2.1 Titulni strana
Obchodni firma: CZECHMONT, spol. sr. o.
Datum zépisu do OR: 24. biezna 1992
Sidlo: Vejprnice, Jiraskova 651, okres Plzen-sever, PSC 33027
Identifikacni ¢islo: 453 56 521
Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Predmét podnikani:
- vyroba kabelovych forem,
- navijeni elektroinduk¢nich civek,
- silnicni motorova doprava ndakladni — ndkladni vnitrostatni, nakladni
mezinarodni,
- zamecnictvi,
- nakup a prodej primyslového zboZi a autodoplikd,
- koupé zbozi za t¢elem dal$iho prodeje,
- vedeni UcCetnictvi,
- zastupovani v celnim fizeni.
Statutarni organ: jednatel¢é Ing. Jindfich Vangk, Josef Bittman
Spole¢nici: Ing. Jindfich Vangk, Josef Bittman
Zakladni kapital: 105 000 K¢

(Dle vypisu z obchodniho rejstiiku vedeného Krajskym soudem v Plzni.)
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2.2 Charakteristika podniku a jeho cilu

Firmu CZECHMONT, spol. s r. 0., zalozili dne 24. biezna 1992 ve Stodé tii Cesti
spolecnici. Postupné rozsifovala vyrobni program az do dneSni podoby, kdy jsou
vyrabény transformdtory a zdroje sitového napéti az do vykonu 1,2 kVA jak v
jednofazovém, tak v tfifazovém provedeni. Déle jsou firmou vyrdbény transformatory
klasického a toroidniho provedeni a elektroinduk¢ni civky rtznych typa dle ptani
jednotlivych zékaznikii. Pro zajisténi moznosti dodavek pro americky a kanadsky trh

jsou majiteli certifikace UL.

V roce 1994 doslo ke znacnému ndrdstu vyroby, proto firma v tomto roce zfidila
provozovny Vv Nyfanech a ve Vejprnicich. Rozsifovani vyrobniho programu donutilo
vedeni spole¢nosti rozhodnout o umisténi celé firmy do novych prostor v obci
Vejprnice. V roce 1997 se tedy cela firma piestéhovala do restaurovaného objektu ve
Vejprnicich, do byvalého objektu mateiské skoly, ve kterém sidli dodnes. Tento areal
pln€ vyhovuje potfebdm firmy a umoznil tak dal$i rozSifeni vyroby. V soucasné dobé
firma zaméstnéva 29 pracovnikl ve vyrob€ ve dvousménném provozu, 3 administrativni

pracovniky a 2 techniky.

Vzdalenost 3 km od Plzn¢, spojeni méstskou dopravou, vlakovymi spoji a autobusy
CSAD zajistuji dostate¢ny zdroj pracovnich sil. Plzei (primyslové a vzdélavaci
centrum Zapadnich Cech) zajistuje pro firmu jak technické, tak védecké &innosti ve

vSech potiebnych oblastech.

Ve dnech 12. - 13. 3. 2002 prob¢hl ve firme uspésné certifikac¢ni audit ISO 9001:2000 a

bylo udé€leno doporuceni k ude€leni certifikatu.

Hlavni vyrobni napli firmy:
- vyroba zdroju sitového napéti,
- vyroba transformatord,

- vyroba elektroindukénich civek.
V soucasné dobé¢ se firma zamé&fuje na vyvoj spinanych zdroji stejnosmérného napéti,
které ve vétsi mife mohou nahradit transformatory klasické 1 toroidni. Tento vyvoj je

Castecné zajiStovan spolupraci s Elektrotechnickou fakultou Zapadoceské univerzity

V Plzni. Dokonceni vyvoje téchto spinanych zdrojii a realizace ve vyrob¢ je planovana
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Vv obdobi dvou az tii let. Hlavnim problémem a nutnosti feSeni je technologie na vyrobu

a osazovani desek tisténych spoji.

Firma ma v soucasné dobé dva vlastniky, a to Ing. Jindficha Vanka a Josefa Bittmana.
Ing. Jindfich Van¢k vystudoval v roce 1995 Vysokou skolu ekonomickou v Praze, pred
vznikem firmy pracoval v Tesle Nyfany na riznych technickych pozicich, jako
cechmistr na vyrob¢ kiizovych spinact a relé jesté pro analogové ustfedny. Dlouholeta
praxe ve vyrobé elektrotechnickych komponentti pro telefonni ustfedny byla
dostateCnym ptedpokladem pro technické zvladnuti vyroby transformatora i rtiznych
elektroindukénich civek. Velkym kladem ve vedouci pozici firmy jsou dlouholeté
ZkuSenosti v fizeni vétSich pracovnich kolektivii a jeho trvala snaha o znalost cizich
jazykl, a to hlavné ném¢iny a angli¢tiny. Nevyhodou pro budouci vyvoj firmy by vSak

mohl byt jeho vysoky ve€k, nebot’ v pfistim roce dosahne veku 70 let.

Josef Bittman jako druhy spolumajitel firmy vystudoval CdCtyfleté gymndzium
V Marianskych laznich. Pti vzniku firmy byla znat jeho nedostate¢na praxe jak v fizeni
lidi, tak v fizeni vyroby, ale ve firm¢ ziskal béhem 24 let mnoho zkuSenosti, jak
v technologické, tak ekonomické Cinnosti firmy a v soucCasné dobé zastava funkci
vedouciho vyroby. Jeho velkym kladem je dokonald znalost némeckého jazyka, ktera

umoznila firmé¢ od vzniku spolupracovat s némecky hovoticimi firmami.

2.3 Popis podnikatelské prilezitosti

Jednim z produktd, ktery firma vyrabi, je toroidni transformator a s timto produktem se
rozhodla vstoupit Svycarsky trh. Tyto transformatory jsou vyrobené na toroidnich
jadrech a jsou urc¢ené zejména pro vestavbu do elektronickych zatfizeni, vyhodami jsou
minimalni ztraty, maly magneticky rozptyl, malé rozméry a v zavislosti na zatiZeni mala

zméena napéti.

Na trhu se naléza n¢kolik firem s timto produktem, ale firma CZECHMONT, spol. s r.
0. je schopna nabidnout transformator atypickych rozmérii dle prani zékaznika a
transformatory na zakéazku je schopna dodat v kratkych lhiitach. Konkuren¢ni vyhodou
je také zcela jisté cenova politika firmy, ktera je zamétfena na pfiméteny zisk. Produkt je
urcen pro veskera elektrotechnickd zatizeni vSech oboril, to znamena, Ze jej lze vyuZit
jak v fidicich systémech, tak ve spotiebni elektrotechnice. Toroidni transformator lze

dodavat v provedeni jak na kovovém vinutém jadfe, tak na feritovych jadrech,
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technologické vybaveni firmy oba tyto typy provedeni umoziuje vyrabét. Z divodu
roz$ifeni vyroby bude nutné zavést tfisménny provoz, ktery firmé umozni vyrabét

dostate¢né mnozstvi toroidnich transformatort pro Svycarské odbératele.

2.4 Charakteristika produktu, tvorba ceny a cilovy trh

2.4.1 Definice a vyhody produktu

Jak jsem se jiz zminila, tento obchodni plan se zamétuje na jeden z produktd firmy

CZECHMONT, spol. s r. 0., kterym je toroidni transformator.

Tento typ transformatoru ma stejné vyuziti jako klasicky transformator. LiSi se pouze
provedenim konstrukce jadra transformatoru. Toto jadro je z pasku transformatorového

plechu a nejcastéji je navinuto do kruhového tvaru.
Obrazek 2: Toroidni transformator

Ul

=T,

Zdroj: Internetovy portal elektrotechnika, online, 2016

Vyhody toroidniho transformatoru

Malé rozméry

Toroidni technologii pfi navrhu 1 vyrobé transformatoru lze dosdhnout tspor az 60 %

objemu.

Snizenda hmotnost

Jadro transformatoru se sklada z minimalniho mnozZstvi materialu a zavislosti na

zpusobu montaze Ize uspofit hmotnost v rozmezi 35 — 50%.
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Uspory energie

Je dosahovano az 86% uspory energie pfi chodu naprizdno a 36% pii zatiZeni.
Transformatory vyrabéné firmou CZECHMONT, spol. s r. 0. jsou vyrobené z kvalitnich
materiald a umoznuji tak dosahovat az 50% uspor pii srovnani s klasickymi

transforméatory se skladanymi jadry.

Flexibilita rozméru

Rozméry toroidnich transformatort lze oproti klasickym transformétorim se

skladanymi jadry ptizptisobit ptesné podle pozadavkl a potieb zdkaznika.

Snadna montaz

Pro vykony toroidnich transforméatori do 1 kVA je provadéna standardni montaz jednou
centrujici kovovou podlozkou a montaznim Sroubem prochazejicim stfedovym otvorem

transformatoru, coz je velice rychla a jednoducha montéz.

Snizena hlucnost

Jadro toroidniho transformatoru je mozné vyrobit se spojitého pasu kvalitni oceli bez

vzduchovych mezer, které mohou zpusobovat vibrace a vytvaret hluk.

Maly rozptyl
Diky uzavienému kruhovému jadru maji toroidni transformétory nizsi rozptylové
magnetické pole neZz klasické transformatory az o 80 — 90%. (Internetovy portal

elektrotechnika, online, 2016)

2.4.2 Technicko-technologicka charakteristika

V této cCasti je popsana technicko-technologickd charakteristika toroidniho
transformatoru, material, ze kterého se vyrabi a jeho vyrobni proces, pro piedstavu jsem

zvolila toroidni transformator 100V A.

V nésledujicich dvou tabulkach je kusovnik, tj. seznam vSech vychozich materiald, ze
kterého se toroidni transformator 100VA vyrabi a vyrobni proces zachycujici jeho

postup vyroby.
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Tabulka 4: Kusovnik - Toroidni transformator 100VA

Polozka MnoZstvi M.j.
M¢dény drat 0,315 0,141 kg
M¢dény drat 0,355 0,120 kg
Licna HO50V-K 0,50 ¢erna 2,720 m
Licna HO50V-K 0,50 ¢ervena 1,360 m
Licna HO50V-K 0,50 bila 1,360 m
ISO buzirka 6 mm ¢erna 1,240 m
ISO buzirka 3 prithledna 0,120 m
Jadro srazené 82*45*30 1,000 ks
Krabic¢ka ¢erna VR 101x52 1,000 ks
Dutinka izolovana modra 0,75 mm/8 mm 4,000 ks
Mylar rovny 0,05 mm $itka 10 mm 0,030 kg
Mylar rovny 0,10 mm $itka 10 mm 0,030 kg
Zalévaci hmota 0,160 kg
Tvrdidlo 0,048 kg
Granulat plast 0,080 kg
Lepenka zluta 5,000 m
Lepenka bila 2,000 m

Zdroj: Interni materialy firmy CZECHMONT, spol. s r. 0., 2016

Tabulka 5: Vyrobni proces — Toroidni transformator 100VA

Cislo operace Operace Vyroba (min.)
1 Ruc¢né nastfihat buzirku 0,50
2 Strojni ptiprava licny a buzirky 1,50
3 Bandaz jader Synkraft 1,67
4 Navijeni primaru 6,80
5 Kontrolni méteni priicchodu 0,20
6 VloZeni do krabicky, nalepeni $titku 0,20
7 Bandaz primaru 1,50
8 Navijeni sekundaru 5,20
9 Naletovani a podlepeni licen 7,50
10 Nasazeni buzirky, ukonceni, zastfizeni, odizolovani 1,30
11 Nasazeni dutinek 1,50
12 Megéfteni napéti a VN zkouska 1,30
13 Ptiprava, granulat, predliti 1,95
14 Doliti 0,55
15 Baleni a koneéna kontrola 0,65

Celkem 32,32

Zdroj: Interni materialy firmy CZECHMONT, spol. s r. 0., 2016

29




2.4.3 Prodejni cena toroidniho transformatoru

Prodejni ceny transformatori jsou tvoreny na zakladé kalkulacni metody, kdy se secte
piimy material, pfimé mzdy a rezijni ndklady a k témto nakladiim je nasledné

piipoCtena marze.

Naésledujici tabulka zobrazuje ceny jednotlivych materiald, tj. pfimy material.

Tabulka 6: Piimy material - Toroidni transformator 100VA

Polozka Mnoizstvi | M.]. C(eE S/Q)J ' Cen(z:E/{)JoI;())zka
M¢dény drat 0,315 0,141 kg 5,540 0,781
Meédény drat 0,355 0,120 kg 5,540 0,665
Licna HO50V-K 0,50 ¢erna 2,720 m 0,060 0,163
Licna HO50V-K 0,50 ¢ervena 1,360 m 0,060 0,082
Licna HO50V-K 0,50 bila 1,360 m 0,060 0,082
ISO buzirka 6 mm Cerna 1,240 m 0,368 0,457
ISO buzirka 3 natur 0,120 m 0,240 0,029
Jadro srazené 82*45*30 1,000 ks 2,300 2,300
Krabicka ¢ernd VR 101x52 1,000 ks 0,390 0,390
Dutinka izolovana modra 0,75 mm/8 4,000 ks 0,007 0,028
mm
Mylar rovny 0,05 mm S$itka 10 mm 0,030 kg 4,000 0,120
Mylar rovny 0,10 mm 8$itka 10 mm 0,030 kg 4,000 0,120
Zalévaci hmota 0,160 kg 2,933 0,469
Tvrdidlo 0,048 kg 4,099 0,197
Granulat plast 0,080 kg 2,150 0,172
Lepenka zluta 5,000 m 0,017 0,085
Lepenka bila 2,000 m 0,032 0,064
Celkem (EUR) 6,204

Zdroj: Interni materialy firmy CZECHMONT, spol. s 1. 0., 2016

Kazda polozka je vycislena podle spotfeby materialu na jeden kus transformatoru. Ceny
se u veétSiny materidlu odviji od pofizovacich cen. Pouze u médi, jejiz ceny jsou
kolisavé, firma kazdy den prepocitava ceny medi podle soucasné ceny na burze, k této

cené jsou navic pfipocteny piepracovatelské naklady za vyrobu dratu a marZe vyrobce.
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Cena 1 kg médi k 6. 4. 2016 ma nasledujici vypocet:

cena 1 kg médi podle burzy ..................ocoeene 4,3107 EUR/kg
prepracovatelské naklady .............................. 1,1 EUR/kg
MATZE 3%0 o v 0,1293 EUR/Kg
Celkem ..o 5,54 EUR/Kg

Firma ma se svymi odbérateli ujednanou pevnou ¢astku 1,5 EUR/kg a zbytek je uctovan
podle ceny médi na burze v den, kdy piijde objednavka. Tzn. ke dni 6. 4. 2016 by bylo
zakaznikovi dopocitano 5,54 — 1,5 = 4,04 EUR/kg, firma tento rozdil nazyva "Cu
doplatek™.

V nasledujici tabulce jsem vypocitala na zakladé hodinové sazby mzdové naklady a od

nich se odvijejici rezijni naklady s ptirazkou 150%.

Tabulka 7: Mzdové a reZijni naklady - Toroidni transformator 100VA

Cislo Operace Vyroba | Mzdové naklady IE‘Z;;Z;
operace (min.) | (3,54 EUR/hod) (150%)
1 Rucéné nastiihat buzirku 0,50 0,0295 0,0738
2 Strojni ptiprava licny a buzirky 1,50 0,0885 0,2213
3 Bandaz jader Synkraft 1,67 0,0985 0,2463
4 Navijeni primaru 6,80 0,4012 1,0030
5 Kontrolni méteni pruchodu 0,20 0,0118 0,0295
5 Y}oieni do krabicky, nalepeni 0.20 0,0118 0.0295
Stitku
7 Bandaz primaru 1,50 0,0885 0,2213
8 Navijeni sekundaru 5,20 0,3068 0,7670
9 Naletovani a podlepeni licen 7,50 0,4425 1,1063
10 Nas?.zveni,buifrky, uFo,néeni, 130 0.0767 0.1918
zastiizeni, odizolovani

11 Nasazeni dutinek 1,50 0,0885 0,2213
12 Me¢fteni napéti a VN zkouska 1,30 0,0767 0,1918
13 Ptiprava, granulat, predliti 1,95 0,1151 0,2878
14 Doliti 0,55 0,0325 0,0813
15 Baleni a kone¢na kontrola 0,65 0,0384 0,0960

Celkem 32,32 1,907 4,7675

Zdroj: Interni materialy firmy CZECHMONT, spol. s r. 0., 2016
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Materialové ndkladyna 1 ks ................ooeeini 6,204 EUR

Mzdové ndkladyna 1 ks ............coooiiiiiiinnea. 2,939 EUR (SZP, dail ze mzdy)
Rezijni naklady .............ccooiiiiiiiii, 4,7675 EUR

Marze (CCa 35%0).....viniiriiiiieiii e 5,0895 EUR

Prodejni cena ......ccevveiieiieiiiiniiniieiiiiniiecenn 19 EUR (bez DPH)

Prodejni cena toroidniho transformétoru 100VA je 19 EUR bez DPH.

2.4.4 Certifikace a pojisténi

V roce 2002 ziskal CZECHMONT, spol. s r. o. certifikaci vyroby transformatora podle
normy ISO 9001:2000, ktera se tykd managementu jakosti. V této normé jsou
definovany pozadavky na systém fizeni kvality. V roce 2014 byl tento certifikat
obnoven a nyni je platny do roku 2017 (viz Ptiloha A).

Firma si tento certifikat zavedla z n€kolika nésledujicich divodu:
- snaha vyhovét zékazniktim, ktefi tento systém vyzaduji,
- uplatnéni se na trhu Evropské unie,
- snaha konkurovat na domadcich a svétovych trzich,
- zdokonaleni svého systému jakosti,
- celosvétova dostupnost normy v mnoha jazycich — podpora komunikace mezi

zahrani¢nimi zdkazniky a dodavateli.

Z divodu ochrany firmy ma CZECHMONT, spol. sr. o. sjednané pojiSténi
odpovédnosti za Ujmu zplsobenou vadou vyrobku (viz Ptiloha B), které kompenzuje
dopady v pfipadé, kdy ma firma hradit $kodu, kterou vyrobek zpusobil. Vadnym
vyrobkem se rozumi takova vada, ktera pouzitim vyrobku zptsobi jiné osobé nebo
subjektu Skodu na Zivoté, zdravi nebo jiné véci, nez je vadny vyrobek. (Kooperativa,

online, 2016)

2.4.5 Vybér cilového trhu

Vyroba toroidnich transformatorti firmé zajisStuje zhruba 50% celkovych trzeb. Firma
byla oslovena §vycarskym zakaznikem ohledné dodavek téchto transformatord, a proto

se rozhodla s timto produktem expandovat na §vycarsky trh a rozsifit tak svoji vyrobu.
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Svycarsko neni &lenem Evropské unie, ale staty EU maji se Svycarskem podepsanou
dohodu 0 volném obchodu, coz znamena, Ze na vétSinu vyrobkd se uplatiuji nulova

nebo velmi nizka cla.

Na $vycarsky trh neni snadné proniknout, je vhodné zfidit si ve Svycarsku obchodni
zastoupeni nebo vyuzit sluzeb tamniho partnera. Obchodnik, ktery vstupuje na
Svycarsky trh bez zkuSenosti a potiebnych znalosti tohoto trhu, mize byt pfi prvnim
kontaktu se zakaznikem prekvapen a nemusi vzdy dosahnout svého cile. Svycaii pisobi
zdvorile, ale spiSe neosobné a potrpi si na konzervativni vystupovani i oblékani. Jsou
ale schopni ihned fici, zda maji nebo nemaji o vyrobek zajem. Pfi vyfizovani
obchodnich zalezitosti pomahaji rizné agentury, které obchod zprostiedkovavaji.

(Bussinesinfo, online, 2016)

Firma CZECHMONT, spol. sr. o. se zucastnila vroce 2015 elektrotechnického
veletrhu v Hannoveru, kde vystavovala toroidni transformatory. Zde doslo ke kontaktu
se Svycarskou firmou TOOL-TEMP a nasledné byly uskuteénény vzajemné navstévy ve
firmach v Ceské republice za Gicasti §vycarskych predstavitelii a ve Svycarsku za ucasti
jednatelt firmy CZECHMONT, spol. sr. 0. Timto byly navazany kontakty s tim, ze
doslo ke vziajemnému poznani a firma CZECHMONT, spol. sr. 0. se rozhodla, ze

oslovi i dalsi Svycarské firmy za ucelem dodavek vlastnich produkta.

Firma se tedy na Svycarsky trh dostala pfes svého obchodniho partnera v ramci
vyvoznich operaci a pronikla tam tak s velmi malymi penéZnimi naklady. Realizace
dodavek probiha na zakladé¢ smluvniho vztahu s obchodnim partnerem TOOL-TEMP.
Protoze firma svoje produkty vyvazi pfimo, tzn. Ze se mezi prodejcem a kupujicim
nevyskytuje Zadny meziclanek, jedna se o pfimy vyvoz. Touto cestou by firma

CZECHMONT, spol. s r. o. chtéla realizovat dodavky i do jinych §vycarskych firem.

2.5 Situacni analyza prostiedi, ve kterém firma pusobi

Situa¢ni analyza je metoda zkoumdni jednotlivych vlastnosti vnéjSiho prostedi, ve
kterém firma plsobi nebo které ji néjakym zplisobem ovliviiuje, a zkoumani vnitiniho
prostiedi firmy. Pro firmu je tato analyza dilezitd, jelikoz umoznuje firmé uvédomit si,

jaka je soucasna situace a jaké ma firma piedpoklady uspéchu.

V dne$ni dobé je obtizné obstit konkurencnimu boji. Aby podnik mohl obstat

konkurenci, mél by zdkaznikim nabizet néjakou vyhodu, vytycit své cile a stanovit
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vhodnou marketingovou strategii pro ispé$ny konkurenéni boj. Pti vytvareni strategie je
vhodné se seznamit se zdméry konkurentii a urcit vlastni pozici na trhu, z tohoto divodu
jsem v této praci vytvorila na zdkladé materialti od firmy CZECHMONT, spol. s r. o.

SWOT analyzu a Porteriv model konkuren¢nich sil.

2.5.1 SWOT analyza firmy

Silné stran
- vlastni prostory,
- schopnost podniku hradit v¢as své zavazky (likvidita),
- dostatecnd kapacita podniku,
- vyhodna pozice firmy,
- blizkost Elektrotechnické fakulty,
- certifikovany systém jakosti ISO 9001:2008,
- dobré distribuéni sit’,
- vyroba atypickych rozmért transformatoru dle pfani zdkaznika,
- kratké terminy dodani zakazek,

- ftizeni obchodniho tymu.

Slabé stran
- nedostate¢na uroven fizeni pohledavek a zasob,
- zastaralé vyrobni stroje oproti konkurenci,
- poruchovost ve vyrobg,
- nizké ohodnoceni pracovnikli ve vyrobé,
- pomeérné vysoka fluktuace zaméstnanct,
- nedostate¢ny marketing,

- nedostate¢ny Skolici proces.
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PrileZitosti
- dokonceni vyvoje spinanych zdrojii stejnosmérného napéti,
- moznost vyuzit podpory malych a stfednich podnikii ze strukturalnich fondi
Evropské unie,
- vyuziti nedostatk konkurence,
- partnerstvi s jinymi firmami,
- orientace na nov¢ zakazniky,
- obecné ekonomické trendy — napt. vyvoj urokové sazby,
- vstup na zahrani¢ni trhy,

- vznik novych technologii.

- ztrata vyznamného odbératele nebo dodavatele,
- posileni nékoho z konkurentt,

- vstup nového konkurenta do odvétvi,

- zastarald technologie,

- navySovani cen od dodavatelt,

- vysoky vek pracovnikil ve vedoucich pozicich,
- odchod klicovych zaméstnanctl,

- meziro¢ni sniZzovani trzeb,

- pokles spotieby.
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Do nasledujicich tabulek jsem shrnula nejdulezitéjsi silné a slabé stranky, pfilezitosti a

hrozby, ptifadila jsem jim vahu a vliv, ze kterych jsem vypocitala body piislusnych

ukazatelli. Soucet jednotlivych vah je vzdy 1 a vliv ma hodnoty 1 - 4.

Tabulka 8: Vybér prileZitosti a hrozeb firmy CZECHMONT, spol. s r. o.

Prilezitosti + 2 | 2 | & |Hrozy- s | 2| 8

> > M > > ol
Vstup nva ’ 0.3 4 1.2 Zastarala_ 0,35 4| -14
zahrani¢ni trhy technologie
Orientace nanove | 5 3| 0,9 | Pokles spoticby 02| -3| -06
zdkazniky

: , Odchod
Vznik novych 0,2 3| 06| Klicovych 02| -3| -06
technologii < .
zamestnancu

Vyuziti .
nedostatki 01| 4| o4|Mezwocni 015| -2| -03
konkurence snizovani trzeb
?"‘“nersms“”o“ 0,1 4| 04| Vekpracovnika | 01| -3| -03
irmou
Soucet 1,0 3,5 | Soucet 1,0 -3,2

Tabulka 9: Vybér silnych a slabych stranek firmy CZECHMONT, spol. s r. o.

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

< > s >
Silné stranky + = = S | Slabé stranky - = = 3
> > 0 > > sl

Cert}ﬁkpvany 0.3 4 12 Z?stara}e . 0,35 4| 12
systém jakosti vyrobni stroje
Vyr’oba na 0.2 3 0.6 Pgruct\ovost ve 0,25 4 1
zakazku vyrobé

‘1 , Rizeni
Kratke terminy 0,2 3| 0,6 | pohledavek a 015 -3| -045
dodavek )

74sob

Rizeni Nedostate¢ny
obchodniho tymu 0,15 31 045 Skolici proces 0.15 3| 045
Dosta‘_cecna 0,15 2 0.3 Nedost_atecny 0.1 4| -04
kapacita marketing
Soucet 1,0 3,15 | Soucet 1,0 - 3,5

Hodnoceni externich faktori: 0,3

Hodnoceni internich faktora: - 0,35
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Tabulka 10: Doplnéni do schéma SWOT analyzy

Piilezitosti (3,5)

A
) MIRNE %
&) OFENZIVNI @ — 03 OFENZIVNI 5.
> 1 z.
j’é < l > g‘
& -0,35 0 Z
= BOJ O PREZITI DEFENZIVNI s
N -

\ 4

Hrozby (-3,2)

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Z predchozich tabulek lze fici, Ze firma na trhu zaujima pozici mirné€ ofenzivni, ve firmé
sice prevazuji slabé stranky, avSak firma ma na trhu také mnohé piilezitosti. Méla by se
proto zaméfit na maximalizaci piilezitosti a diky nim eliminovat a pfekonavat své slabé

stranky.

Zavér SWOT analyzy

Firma by se mé¢la zaméfit na takové faktory, které oslabuji jeji pozici na trhu. Ze
slabych stranek je to zejména zastaralé vyrobni zafizeni a poruchovost ve vyrobé,
vysokd fluktuace zaméstnanci a jejich néasledné proSkolovani. Hrozbou, ktera firmu
muze ohrozovat a na kterou by se méla firma v budoucnu zaméfit, je zastarald
technologie a moZnost posileni konkurence. Pro firmu by mohlo byt vyhodné, kdyby se
zam¢tila na dokonceni vyvoje spinanych zdrojii stejnosmérného a sttidavého napéti
s Elektrotechnickou fakultou v Plzni. Timto by v budoucnu doslo k rozsifeni vyroby a

K zajisténi dal$iho odbytu vlastnich vyrobku firmy.

2.5.2 Porteriv model konkurenénich sil

Nové vstupujici konkurenti

Firma plsobi v odvétvi, kde jsou relativné¢ vysoké bariéry vstupu a vstup novych
podniki proto neni pfili§ Casty. Bariérou jsou vysoké pocatecni investice na nakup haly,
vyrobniho zatizeni a zéasob, které musi vyrobce pfed zapocetim vyrobniho procesu
potidit. Vyrobce téchto zafizeni musi rovnéZ pocitat s pomérné¢ znaénymi naklady na

materidlové vstupy stim, ze fada komponentli je vyrabéna pouze monopolnimi
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dodavateli a to smérem na zapad od naSich hranic. Je nutno pocitat se znacnymi
problémy pfi cenovych jednénich o dodavkach téchto komponentl, kde hraje znacné

cenové rozdily mnozstvi odebiraného materialu a tradice v téchto dodavkach.

Ptekazkou pro vstup novych konkurenti do tohoto odvétvi je také velky rozsah vyroby
pro uspokojeni pozadavkil zdkaznikli. Zakaznik mize pozadovat transformatory a
zdroje sitového napéti v jednofdzovém nebo tfifazovém provedeni, transformatory
klasického nebo toroidniho provedeni a elektroindukéni civky raznych typi.
Transformator neni zbozi, které by si zakaznik kupoval v obchod¢, distribuce se
neuskuteciiuje v prodejni siti a na pultech prodejen, ale vyrobni firmy v tomto odvétvi
jsou vybrany vybérovym fizenim zdkazniky a vybrana firma doda vyrobeny produkt
k dalsi montazi. VétSinou se vtomto odvétvi vyskytuji firmy, které maji trvalé

odbératele s vétSim mnozstvim odebirané produkce.

Substitu¢ni produkty
V soucasnosti nehrozi, ze by transformatory byly vytlaCeny z trhu jinymi substituty,
protoze nahrada za transformator dosud neexistuje. Produkty mohou byt nahrazeny

pouze stejnymi konkuren¢nimi vyrobky.

Vyjednavaci sila kupujicich

ProtoZe transformatory nejsou diferencované a nemaji témet Zadné pirechodové naklady
(jednorazové naklady, které musi vynalozit kupujici pfechazejici od jednoho dodavatele
ke druhému), kupujici tak ma na vybér mezi velkym mnoZstvim dodavatelll. Zdkaznik
si na zakladé vybérového fizeni vybird nejvhodnéjsiho dodavatele, kde hlavnimi
predpoklady pro vybér jsou zeyjména kvalita produktu, jeho provedeni, pouzity material,
cena a obchodni a dodaci podminky. V tomto odvétvi jsou stanovené standardy a
normy, diky nimz nelze zhorsit kvalitu vyrobku, proto neni moZné sniZit ani vstupni
naklady sniZenim kvality produktu. Firma méa zaveden systém fizeni kvality podle

normy ISO 9001.

V nésledujici tabulce jsou sefazeni nejsiln€jSi zahranicni odbératelé firmy
CZECHMONT, spol. sr. 0., jejich hlavni ¢innost a vyjednavaci sila, oznaceni 1 — velka

vyjednavaci sila, 2 — stfedni vyjednavaci sila.
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Tabulka 11: Zahrani¢ni odbératelé firmy CZECHMONT, spol. s r. o.

Odbératel Sidlo Hlavni ¢innost Vyjednavaci sila
Gutre Neémecko Vyroba elek’tromdukcmch 1
civek

Karl Alfons Gass Némecko Vyvoja Vyrovt,)a el,ekkayCh 1
zafizeni

Otis Némecko Vyroba vytaht a eskalatort 1

Zollner Mad’arsko VyVOJ 4 meba o 1

mechatronickych systému

Trens Slovensko Vyroba obrabécich stroji 2

MK elektrotechnik Némecko Vyroba %l,ektr,l ckych 2
zafizeni

Roller Fischer Némecko Vyrobce napdjecich zdroju 1

Otto Christ Némecko Mycky aut 2

Zdroj: CZECHMONT spol. sr. 0. - vlastni zpracovani, 2016

Naésledujici tabulka zobrazuje nekteré ceské odbératele.

Tabulka 12: Cesti odbératelé firmy CZECHMONT, spol. s r. o.

Odbératel Sidlo Hlavni Sinnost Vyjednavact
Protronix Chrudim Vyvoj a vyroba fidici elektroniky 1
Cimbria Litomy3 Vyroba stroji a’te,chn‘ologu pro 2

zpracovani osiva
Holek Production Brno Vyroba Zehlici teghmky a Sicich 2
strojil
Elpa Kupedck Varnsdorf Projekce a vyroba v oblasti strojni, 1
elektro a software
BV Brumovice : , A
v{tahy s.r.0. Brumovice Vyroba a montaz vytahli 1
Mezservis Vsetin Projekce a V?'mk,)a zarizen pro 2
regulaci riiznych zafizeni
CNC Technology Praha Vyroba CNC stroju 1

Zdroj: CZECHMONT spol. sr. 0. - vlastni zpracovani, 2016

VSichni tito zahrani¢ni 1 ¢eSti odbératelé s firmou spolupracuji dlouha 1éta. Jednou ro¢né
se s kazdym z nich uzavird smlouva na rdmcové minimalni objem odebirané produkce.
Neni pfili§ Casté, aby zadkaznik ménil dodavatele, brzdil by tim vyrobu a piisel by tak o
sveé zékazniky. Kazda nov€ zadana zakazka u nového dodavatele trva n€jakou dobu, nez

se samotna vyroba rozbé&hne.
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Protoze témto odbératelim firma CZECHMONT, spol. s r. o. pravideln¢ dodava svoji
produkci, maji tak pomérné vysokou vyjednavaci silu. Firma tyto zdkazniky dokaze
uspokojit zejména tim, ze ve stejné kvalité vyrobi stejny vyrobek za lepsi cenu nez u
jiného dodavatele. Je nutné si tyto stavajici odbératele udrzet a snazit se o jejich

spokojenost, protoze pro n¢ neni obtizné zménit dodavatele.

Vyjednavaci sila dodavateli

K vyrobé produkti pottebuje firma CZECHMONT, spol. sr. 0. pomémné velké
mnozstvi materialu, proto spolupracuje s mnoho dodavateli. Jejich vyjednévaci sila je
velmi vysokd, protoze néktefi dodavatelé maji jen nékolik skladi v Evropé.
Do nésledujici tabulky jsem opét zatradila jen nékteré dodavatele, jejich sidlo, dodavany
material a vyjednavaci silu, kterou jsem opét oznacila 1 — velkd vyjednavaci sila, 2 —

sttedni vyjednavaci sila.

Tabulka 13: Dodavatelé firmy CZECHMONT, spol. s r. o.

Dodavatel Sidlo Dodavany material | Vyjednavaci sila
Grau Elektronik Némecko plechy 1
Waasner Némecko plechy 2
Weiser Némecko kostry 2
Rudolf Michael Némecko kostry 1
Synflex Rakousko svorky 1
Adels Némecko svorky 2
Seno Ceska republika svorky 1
Artur Behrens Némecko feritova jadra 1
Artzner Némecko patky 2
Hauser Ceska republika patky 1
Labara Ceska republika buzirky 2
Sotila Ceska republika Srouby 2
MEDI Kabel Némecko kabely 2

Zdroj: CZECHMONT spol. sr. 0. - vlastni zpracovani, 2016

Dodavatelé plechti pro transformatory sidli pouze v Némecku, dle poptavky firmy
CZECHMONT, spol. sr. 0. v Ceské republice jiny dodavatel neni, oba dodavaji plechy
ve stejné kvalité a za podobou cenu, pouze firma Grau mé vétSinou material ihned na
skladé a je schopna ihned expedovat, proto je ve vyhodé a ma vétsi vyjednavaci silu nez

firma Waasner, u které se na dodavky musi ¢ekat del$i dobu. Dodavatelé koster pro
40




transformatory dodavaji priblizn¢ ve stejné kvalité za stejnou cenu a oba dodrzuji i
terminy dodavek, pouze firma Rudolf Michael méd na vybér vice druhii a je schopna
vyrabét atypické kostry. Ze tfi podniki, které firmé dodavaji svorky, je nejvétSimi
konkurenty némecky Adels a ¢esky Seno, vyrdbéji ve stejné kvalité, ale firma Seno je
levnéjsi, proto ma vétsi vyjednavaci silu. Firma Synflex vyradbi atypické svorky, které
uspokoji lukrativni zdkazniky a pro firmu je tak rovnéz dualezitym dodavatelem.
Dodavatel feritovych jader Artur Behrens je sice nespolehlivy, protoze material neni
dodavan v potfebnych terminech a ani kvalita neni nejlepsi, ale je to jediny dodavatel
feritovych jader, kterého firma CZECHMONT, spol. sr. 0. zna, proto ma vysokou
vyjednavaci silu. Patky pro transformatory byly dlouhodobé odebirany od némeckého
dodavatele Artzner, avSak Ceska firma Hauser sidlici ve stejném mésté jako firma
CZECHMONT, spol. sr. 0. zvelké ¢asti nahradila némeckého dodavatele zejména
proto, ze konkuruje lepsi cenou a kratSimi doddvkami. VétSina téchto dodavatela je
spjata s odvétvim, ve kterém se pohybuje i firma CZECHMONT, spol. sr. o., ale

dodavatelé buzirek, Sroubil a kabeld dodavaji i do jinych odvétvi.

Dodavatelé s oznacenim vyjednavaci sily 1 maji nejvy$si vyjednavaci silu, nelze je
nahradit nebo jsou obtizné nahraditelni. Dodavatelé oznaceni vyjednavaci silou 2 jsou
lehce nahraditelni. Dalsi dodavatelé, které jsem do tabulky neuvedla, maji nizkou

vyjednavaci silu a lze je nahradit t¢éméf bez problému.

Rivalita mezi sou¢asnymi konkurenty

Firma CZECHMONT, spol. s r. 0. nema pfili$ prostoru k manipulaci s vyslednou cenou
produkta. Jak jsem jiz psala vySe, kvalita materidlu se fidi pfedpisy a standardy, proto
neni mozné sniZit cenu snizenim kvality materialu. Prodejni cena lze snizit pouze
snizenim marze. Cena produktu musi byt porovnana s konkurenci, a protoZe nékteré
vétsi firmy v odvétvi nakupuji materidl ve velkém mnoZstvi, zlevni se jim cena za
dopravu a vzrostou mnozstevni slevy, neni moznost ke konkurenceschopnosti s témito
velkymi podniky, je logické, Ze tyto podniky dokaZou vyrabét levnéji. Proto se musi
firma snazit konkurovat kvalitou a sluzbami, které nabizi. A to se firmé dafi, nabizi
svym zakaznikim kvalitni produkty, je spolehliva, snazi se o co nejkrat$i dodaci doby,

udrzuje si dobré jméno a stalé zakazniky a snazi se ziskavat 1 nové.
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Nasledujici tabulka zobrazuje nékteré konkurenty firmy CZECHMONT, spol. s . o.

Tabulka 14: Nékteri ¢esti konkurenti firmy CZECHMONT, spol. sr. o.

Spolecnost Sidlo Hlavni ¢innost
Murrelektronik Stod Vyroba transformatorQ
. . Vyroba transformatort a toroidnich
NT Magnetics Plzen-Kiimice yroba ranos ormatorti a toroidnic
komponentti
. y transformatord, tlumivek
ELEKTROKOV Znojmo Yyrol?a rafli ormatort, tlumivek a
vinutych dila
SVED Liberec Elektroinstalace, vyroba rozvadécu,

transformatoru a civek

Nové Mésto nad
SAB-Trafo ove” eSrona Vyroba transformatorti
Metuji

Zdroj: CZECHMONT spol. sr. 0. - vlastni zpracovani, 2016

2.6  Projektovy plan

Pted zapocetim projektu by si firma méla Casové rozlozit vSechny dulezité¢ kroky a
¢innosti, které je nutno podniknout v souvislosti s realizaci obchodniho planu, urcit
milniky, kterych chce dosahnout a terminy jejich dosazeni. Zaroven by firma méla
jednotlivé Cinnosti zajistit potfebnymi zdroji. K tomu muize firm€ pomoci spravné

sestaveny logicky ramec projektu a harmonogram ¢innosti.

2.6.1 Logicky ramec projektu

Definovala jsem projekt pomoci logického ramce projektu. Nejprve jsem si zvolila
jednotlivé postupné cile ve formé dil¢ich vystupli a jednotlivé projektové aktivity.
Zamérem je tedy vstoupit na Svycarsky trh s toroidnim transformatorem, ktery firma
CZECHMONT, spol. sr. 0. vyrabi a zaroven na tomto trhu zajistit alespon 5% zisku,
cilem je do 14. 10. 2016 schopnost zrealizovat dodavku produktu na §vycarsky trh. Pro
dosazeni tohoto cile je nutné vypracovat marketingovy plan, zvolit si vhodny zptisob
financovani, zajistit dodavatele materidlu a odbératele, ktefi maji o produkt zijem,
zajistit funkcnost strojli, zavést tiisménny provoz, vybrat vhodné prodejce
s dostatecnymi zkuSenostmi, zajistit dopravu produkt k odbérateli a oSetfit pfipadna
rizika projektu. Jednotlivé aktivity, ovéfitelné ukazatele, zdroje informaci a predpoklady

jsou popsany v nasledujici tabulce logického ramce projektu.
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Tabulka 15: Logicky ramec projektu

Strom cili Objektivné ovéritelné ukazatele Zdroje informaci k ovéreni Predpoklady
St
>2 | 1. Vstup na Svycarsky trh s toroidnim transformatorem Realizace alespoii 20 zahrani¢nich zakézek do 31.
£ P y Y . P
N 2. Zajistit na Svycarském trhu alespon 5% zisku 12. 2017 Stav fakturace za rok 2017
- Vyhodny kurz eura
= | Do 31.12.2016 je firma schopna realizovat dodavku transformatoru | 1. Firma je schopna obchodovat se zahrani¢im Uzavfena smlouva se §vycarskymi - Zajem o produkt
© | na §vycarsky trh 2. Firma ma produkt pro zahranici odbérateli - Nedojde k vyznamnému
technologickému pokroku
1.1 Vhodné¢ stanovena marketingova strategie 1.1 ZvySeni prodeje produktii
1. Marketingovy plan 2.1 Zisky minulych let 2.1 Rozvaha
2. Financovani projektu 3.1 Dodavka materialu 3.1 Dodaci list - Zvoleny trh je dostupny
> | 3. Obchodni partnefi 3.2 Poptavka po produktu 3.2 Pftijatd objednavka - Nebude dochazet k poruchovosti
g‘ 4. Funkeni stroje 4.1 Zajisténi bezproblémové vyroby 4.1 Zéznam z provozu vyrobnich linek
2, | 5. Zavedeni tfisménného provozu 5.1 5 novych pracovnikli 5.1 Pracovni smlouvy s délniky - Firma si udrZi klicové pracovniky
> | 6. Zkuseni prodejci 6.1 Jazykové schopnosti 6.1 Jazykovy certifikat - Firma nepfijde o vyznamného
7. Doprava produktu k odbérateli 6.2 Praktické zkuSenosti 6.2 Zivotopis dodavatele
8. Osetfeni rizik 7.1 Zkuseny fidi¢, dodavkovy viz 7.1 Ridi¢sky a technicky prukaz
8.1 Opatfeni proti piipadnym rizikiim 8.1 Pojisténi
1.1 Analjza trhu zd roje: Casovy’ralzlec aktivit:
. o 1.1 25¢ld 1.1 5 tydnt
1.2 Marketingovy mix . ,
, . 1.2 20¢ld 1.2 4 tydny
1.3 SWOT analyza, Porterv model < ,
L s 1.3 20¢ld 1.3 4 tydny
2.1 Pléan nékladl a vynost . 1o
. ‘o . 2.1 25¢ld 2.1 5tydni , ., 1y
>, | 2.2 Plan penéznich tokt N A - Dodavatelé¢ dodaji material vcas a
p= v . -, 2.2 25¢ld 2.2 5 tydnu Y o
S | 3.1 Zajisténi dodavatelli materialu < , Vv potiebné kvalité
= vy ) . 3.1 15¢ld 3.1 3tydny v , -
X | 3.2 Zajisténi odbératelti produktu < , - Jsou zajis$téni vhodni pracovnici ve
< |11 K AP , . o 3.2 20¢ld 3.2 4tydny R o
. ontrola a tidrzba vyrobnich stroji < , vyrobé&, udrzbafi strojii
o , . . 4.1 10¢ld 4.1 2tydny
5.1 Najmuti novych zaméstnanct N 1
s , o 5.1 30¢ld 5.1 6tydnu
6.1 Vybér vhodnych prodejct . ,
v , . v 1ix 6.1 10¢ld 6.1 2 tydny
7.1 Zajisténi dodavkového vozu a fidice 115 ¢ld 1 od
8.1 Plan fizeni rizik rhlse 713 tydny
' 8.1 20 ¢ld 8.1 4 tydny

PredbéZzné podminky:
- Projekt schvélen vedenim
- Firma m4 dostatek financi
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2.6.2 Ganttiv diagram

Po vytvoreni logického ramce jsem pomoci MS Project vytvorila predbézny casovy

harmonogram projektu, tzv. Ganttiv diagram. Setadila jsem, jak na sebe jednotlivé

¢innosti navazuji, tzn. urcila jsem ptfedchiidce kazdého tikolu a nastavila jsem jeho dobu

trvani. Zahdjeni projektu jsem naplanovala na 4. 7. 2016 a predpoklddany datum

ukonceni vychézi na 18. 11. 2016. Znamena to, Ze nejpozdéji zacatkem roku 2017 by

firma mohla realizovat prvni zakazku na Svycarsky trh.

Obrazek 3: Doba trvani jednotlivych aktivit

Nazev ukolu - Doba
trvani
1 = Vstup na Svycarsky trh s toroidnim 100 dny
transformatorem
2 = Marketingovy plan 25dny
E Analyza trhu 5 tydny
4 Marketingovy mix 4 tydny
5 SWOT analyza, Porteriv model 4 tydny
6 ~ Financovani projektu 25dny
7 Plan nakladu a vynost 5 tydny
8 Plan penéznich tokd 5 tydny
9 = Obchodni partneri 20 dny
10 Zajisténi dodavateld materidlu 3 tydny
11 Zajisténi odbérateld produktu 4 tydny
12 ~ Funkcni stroje 10 dny
13 Kontrola a udriba vyrobnich strojd 2 tydny
14 = Zavedeni tiisménného provozu 30 dny
15 Najmuti novych zaméstancd 6 tydny
16 = Zkuseni prodejci 10 dny
17 Vybér vhodnych prodejct 2tydny
18 =~ Doprava produkti k odbérateli 15 dny
19 Zajisténi dodavkového vozu afidice 3 tydny
20 = OSetreni rizik 20 dny
21 Plan fizeni rizik 4 tydny
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Obrazek 4: Ganttiv diagram

[27.vi16 [18.viI 16 [8.viil 16 29VIII16  [19.X 16 [10x 16 [31x16 [21.x1 1¢
26.] 4. [12.]20.[28.[ 5. [13.[21.[29.[ 6. [14.[22.[30.| 8. [16.[24.] 1. [ 9. [17.] 25.

———) 20 £1d

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

2.7 Analyza rizik
Dalsim dalezitym krokem je oSetieni piipadnych rizik.

Rizika, ktera mohou v pribéhu projektu nastat a ktera by firma méla fadné osetfit, jsou

nasledujici:

R1 - Nespolehlivi dodavatelé nedodaji material v€as a v potfebné kvalité,
R2 - Nevhodny vybér pracovnikl ve vyrob€ a udrzbait stroju,

R3 - Vysoka poruchovost vyrobnich linek,

R4 - Odchod kli¢ovych pracovniki,

RS - Ztrata vyznamného dodavatele,

R6 - Nejistota kurzu eura vici korung,
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R7 - O produkt neni zajem,

R8 - Dojde k vyznamnému technologickému pokroku.

Tabulka 16: Mapa rizik

Velmi vysoka
Vysoka
3
= Stredni
3
S Nizka
3
N Velmi nizka R8
_
Velmi Velmi
Nizky Stfedni ~ Vysoky
nizky vysoky
Dopad

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Pro identifikaci a nasledné oSetfeni rizik jsem zvolila metodu RIPRAN, ktera je
zaméfena zejména na zpracovani analyzy rizika projektu, kterd se provadi pted jeho
vlastni implementaci. Tato metoda identifikuje ptipadna nebezpeci projektu,

kvantifikuje rizika a poméha ur¢it mozné odezvy na rizika.

V nasledujici tabulce jsou hodnoty neptiznivych dopadii na projekt, které jsou pouzity

v tabulce 17 a urcuji hodnotu rizika.

Tabulka 17: Hodnoty nepiiznivych dopadii na projekt

e Ohrozeni cile projektu nebo koncového terminu projektu
e Piekroceni celkového rozpoctu projektu
e Skoda vice nez 20% z hodnoty projektu

Velky neptiznivy
dopad na projekt - VD

e Skoda 0,51 —19,5% z hodnoty projektu

Stfedni nepfiznivy e OhroZeni terminu, nakladd, resp. zdroji nékteré dil¢i
dopad na projekt - SD ¢innosti, coz bude vyzadovat mimofadné akéni zasahy do
planu projektu

Maly nepiiznivy dopad | ¢ Skody do 0,5% z celkové hodnoty projektu
na projekt - MD e Dopady vyzadujici ur¢ité zasahy do planu projektu

Zdroj: RIPRAN Metoda pro analyzu rizik, 2016 — vlastni zpracovani, 2016
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Tabulka 18: Identifikace rizik dle metody RIPRAN

Poiadové - : . Hodnota
Sislo Riziko Popis Dopad na projekt rizika
Pozdni dodavka Nespokojenost a
R1 materialu, Spatna Zpozdéni vyroby Moznost ztraty SD
kvalita zakaznika
Najmuti
nevhodnych Prodlouzeni dodaci
R2 pracovnikl ve Vyroba zmetk doby, nespokojeni SD
vyrob¢ a zékaznici
sefizovacu strojlii
Vysoka Casté a nakladné
R3 poruchovost Zpozdéni vyroby o VD
, . .o Opravy stroju
vyrobnich stroji
Nedostatek
Odchod kli¢ovych | Hledani novych pracovniki ve
R4 oo e 1 © st SD
pracovnika pracovniki vyrobé&, zpozdéni
vyroby
Ztrata Nf:uskutecne.n’l Prodlouzeni dodaci
, . dodavky materialu, L
R5 vyznamného g . doby, nespokojeni MD
hledani nového , .
dodavatele zakaznici
dodavatele
Platba za fakturu vy i
. ., . Pti pfevodu pfijaté
Kurzové riziko V jiny den nez oy
. . platby niz§i kurz
R6 (nejistota kurzu v den podpisu .- SD
oy y ., | eura—mensi zisk
eura vaci koruné) | smlouvy — posileni y « 1
nez firma ocekavala
koruny
. Nevyhodna
R7 O, .pmdukt nent Ngdoste}teok investice do VD
zajem zakazniki - -
realizace projektu
L . Konkurence bude
, , Vyvoj nové oy
Vyznamny . pouzivat novou
), technologie, .
R8 technologicky , .| levngjsi technologii, SD
firemni technologie e o
pokrok zajimavejsi pro

se stane zastaralou

zakazniky
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Pro snizeni dopadu rizik na projekt jsem pouzila nasledujici tabulku, ve které jsou

sestavena opatieni, které mohou rizika snizit na akceptovatelnou uroven.

Tabulka 19: OS$etreni rizik

Poradové

s . . Navrh na opatreni
Cislo rizika

Ovéfeni dodavatele na zakladé referenci, jejich certifikaci

Provéteni pracovnikl na zakladé zivotopisu — praxe, certifikace

Koupé novych strojt

Smlouva s pracovniky min. na 1 rok

Zajistit vice dodavatell jednotlivych materiala

Zajistit se nekterym ze zajiStovacich instrumenti

Dukladny marketingovy vyzkum pted realizaci projektu

O INIo O~ wWw N

Inovace technologii, vyhovét pranim zékaznik

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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Zavér

Hlavnim cilem této bakalaiské prace bylo na zéklad¢ teoretickych poznatkli zpracovat
obchodni plan pro firmu CZECHMONT, spol. sr. o., ktera se pohybuje v odvétvi
vyroby transformatord a zdroji sitového napéti. Podnikatelskym zadmérem firmy,
kterym jsem se zabyvala v této praci, je vstup na Svycarsky trh s toroidnim
transformatorem. V prvni casti prace jsou popsany podstatné nalezitosti obchodnich
plant, jejich struktura, moznosti financovani podnikatelskych zamérti a charakteristika
zahrani¢niho obchodu. V druhé casti prace je vypracovan konkrétni obchodni plan
firmy CZECHMONT, spol. sr. 0. Nejprve byla tato firma a zaroven i jeji produkt, se
kterym vstupuje na Svycarsky trh, pfedstaven. Byla provedena analyza vné&jSiho a
vnitiniho prostiedi, ve kterém firma pisobi a byl definovan projekt ve formeé logického
ramce a Ganttova diagramu. V posledni ¢asti jsem se zabyvala analyzou piipadnych
rizik.

V ramci praktické ¢asti bylo mym cilem odpovédét na otazky, kde se firma nachazi,
kam se chce dostat a jakym zplisobem se tam chce dostat. Na zakladé zpracovaného

obchodniho planu nyni mohu na tyto otdzky odpovédét.

Na otdzku, kde se firma nachézi, jsem odpovédéla vypracovanou SWOT analyzou.
Firma zaujimd na trhu mirn€ ofenzivni pozici, coz znamena, Ze ve firm¢ sice prevazuji
slabé stranky, ale firma ma mnohé pfileZitosti, kterych by mohla vyuZit a zaroven jimi
eliminovat své slabé stranky. Mezi tyto faktory, které oslabuji jeji pozici na trhu, patii

zejména zastaralé vyrobni zatizeni a jejich vysoka poruchovost.

O tom, kam se firma chce dostat, hovoti kapitola vybéru cilového trhu. Jak jsem se jiz
zminila, firma planuje vstoupit na Svycarsky trh s jednim ze svych produktl, kterym je
toroidni transformator. Firma mé zakladni pfedpoklady pro vstup na tento trh, avSak

nesmi zapominat na rizika, které jsou s realizaci zdmeéru spojena.

Na svycarsky trh se firma dostane prostiednictvim svého obchodniho partnera, se
kterym jiz spolupracuje a kterému pravidelné¢ dodava svoji produkci. Ze vSech
identifikovanych rizik, kterd mohou projekt ovlivnit, by se firma méla zaméfit zejména
na jiz zminéné zastaralé vyrobni stroje. Firma by proto mé¢la do budoucna pfemyslet o

modernizace svého strojového parku.

49



Seznam tabulek

Tabulka 1: SWOT analyza.........ccooieiiiiiiiiiiiiie e 14
Tabulka 2: Zéklad tabulky 10giCk€ho TAMCE.........cccvviiiiiiiiiiiscc e 15
Tabulka 3: Doporu¢ené metody pro obecné eSeni problému rizika..........ccceeveveeniinnnns 17
Tabulka 4: Kusovnik - Toroidni transformator IOOVA.........c.cooveiiiiiiic e, 29
Tabulka 5: Vyrobni proces — Toroidni transformétor 100VA ..........ocoeeiiiiiniiiiiiennns 29
Tabulka 6: Pfimy materidl - Toroidni transformator IOOVA .........cccooeeiiiiiniiiiiienns 30
Tabulka 7: Mzdové a rezijni néklady - Toroidni transformator I00VA.............cceeees 31
Tabulka 8: Vybér ptilezitosti a hrozeb firmy CZECHMONT, spol. S 1. 0. ...ocovvrveennnns 36
Tabulka 9: Vybér silnych a slabych stranek firmy CZECHMONT, spol. s . o............. 36
Tabulka 10: Doplnéni do schéma SWOT analyzy..........c.ccoovvivinieniniieneneseseeeeens 37
Tabulka 11: Zahrani¢ni odbératelé firmy CZECHMONT, spol. S T. 0. ..cccovcvviiiiiiiiennnns 39
Tabulka 12: Cesti odbératelé firmy CZECHMONT, SPol. S T. 0. ...cvueverrerreercicicicinn. 39
Tabulka 13: Dodavatelé firmy CZECHMONT, Spol. S I. 0....covveiviiiiriieicsieseeie e 40
Tabulka 14: Nékteti ¢esti konkurenti firmy CZECHMONT, spol. ST. 0. ..cccoovvvvivenne 42
Tabulka 15: Logicky rdAmec projektu........ccccviiviiiiiiiiiiiiiiccice e 43
Tabulka 16: MaPa FIZIK.....ccecieiiieiece et nre s 46
Tabulka 17: Hodnoty nepfiznivych dopadli na projekt ..........cceorereinineniineseneene. 46
Tabulka 18: Identifikace rizik dle metody RIPRAN .........cccoiiiiiiie e 47
Tabulka 19: OSetfend TZIK ......ccoooriiiieic e 48

50



Seznam obrazku

Obrazek 1: Model péti sil podle Michaela Portera ...........cccoovevieiiiiiiciiiicnccc s 13
Obrazek 2: Toroidni tranSfOrMALOT ..........eeiuiiiiiieiie i 27
Obrazek 3: Doba trvani jednotlivych aktivit........ccovcviiiiiniiiiiiiiiiieee e 44
Obrazek 4: Ganttliv dIQGIaM.........ueeiivieiiiie it e s sbee e 45

51



Seznam pouzitych zkratek

aj. A jiné

apod. A podobné¢

atd. A tak dale

¢. Cislo

CR Ceska republika

DPH Dan z ptidané hodnoty

EU Evropska unie

EUR Euro

ISO International Organization for Standardization (mezinarodni

organizace pro normalizaci

K¢ Koruna ¢eska

kol. Kolektiv

max. Maximalné

napf. Naptiklad

Sh. Sbirka

spol.sr. 0. Spolecnost s ru¢enim omezenym
tj. To je

tzv. Tak zvané

52



Seznam pouZité literatury

Odborné publikace

BLAZKOVA, Martina. Marketingové fizeni a planovani pro malé a stiedni firmy. 1.
vydani. Praha: Grada Publishing, 2007. ISBN 978-80-247-1535-3.

DUNCAN, William R. (ed.) A Guide to the Project Management Body of Knowledge.
USA: PMI, PA, UpperDarby, 1996. ISBN 1-880410-12-5.

JIRGES, Tibor, PLCHOVA, l%oiena. Zahranicni obchod a ndrodni hospoddrstvi Ceské
republiky. 1. vydani. Praha: VSE v Praze, 1993. ISBN 80-7079-867-X.

MACHKOVA, Hana. Mezindrodni marketing. 3. aktualizované a prepracované vydani.
Praha: Grada Publishing, 2009. ISBN 978-80-247-2986-2.

PIPEK, Josef. Mezindrodni obchod. 1. vydani. Praha: VSE v Praze, 1994. ISBN 80-
7079-472-0.

REZNAKOVA, Miria, KORAB, Vojtéch, PETERKA, Jifi. Podnikatelsky plan. 1.
vydani. Praha: Computer Press, 2007. ISBN 978-80-251-1605-0.

SKALICKY, Jiii, JERMAR, Milan, SVOBODA, Jaroslav. Projektovy management a
potrebné kompetence. 1. vydani. Plzen: Zapadoceskd univerzita v Plzni, 2010. ISBN
978-80-7043-975-3.

SMEJKAL, Vladimir, RAIS, Karel. Rizeni rizik ve firmach a jinych organizacich. 2.
vydani. Praha: Grada Publishing, 2006. ISBN 80-247-1667-4.

SOUCEK, Ivan, FOTR, Jifi. Podnikatelsky zamér a investicni rozhodovani. 1. vydani.
Praha: Grada Publishing, 2005. ISBN 80-247-0939-2.

SRPOVA, Jitka, SVOBODOVA, Ivana, SKOPAL, Pavel, ORLIK, Tomas.
Podnikatelsky plan a strategie. 1. vydani. Praha: Grada Publishing, 2011. ISBN: 978-
80-247-4103-1.

VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka a kolektiv. Podnikdni malé a stiedni firmy. 3. vydani.
Praha: Grada Publishing, 2012. ISBN 978-80-247-4520-6.

Elektronické zdroje

BusinessInfo [online] 2016 Svycarsko: Zakladni podminky pro uplatnéni ¢eského zbozi
na trhu [cit. 2016-03-13]. Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/svycarsko-
zakladni-podminky-pro-uplatneni-ceskeho-17956.html

53



CZECHINVEST [online] 2015 Jak napsat podnikatelsky plan aneb kudy vede cesta
k aspéchu [cit. 2015-11-18]. Dostupné z: http://www.cvca.cz/files/jak-psat-
podnikatelsky-plan.pdf

Kooperativa [online] 2016 Pojisténi odpovédnosti pro podnikatele [online] 2016.
Dostupné z: http://www.koop.cz/pojisteni/pojisteni-prumysl/pojisteni-odpovednosti
LACKO, Branislav. Struény popis metody RIPRAN. RIPRAN Metoda pro analyzu
projektovych  rizik  [online]  2016-04-10 [cit. 2016-04-10]. Dostupné z:
http://ripran.cz/popis.html

RACHUNEK, Antonin. Toroidni transformatory. Internetovy portdl elektrotechnika

[online] 2010-03-23 [cit. 2016-03-13]. Dostupné z:
http://coptel.coptkm.cz/?action=2&doc=4101&docGroup=157&cmd=0&instance=1

54



Seznam priloh

Priloha A: Certifikat ISO 9001:2008

Piiloha B: Pojisténi odpovédnosti za ijmu zplisobenou vadou vyrobku

55



Priloha A: Certifikat ISO 9001:2008

CERTIFICATE "

No. 42007041 LL(

This 15 to certiy the Quality Management System of

CZECHMONT, spol. s r.o.
Jirdskova 651
330 27 Vejprnice, ckres Plzef-sever

s Diwn assessed and found to be in compliance with the Standard

ISO 9001:2008

appleatie to

Production of transformers, coils inductors,
network resources.

The certificate has Deen (Ssued undar No. 42007041 for tha registraton
period from 1" May 2014 to 3™ apnl 2017

e ) o 7
AP,V Y//s. dns;
4
Approved by Proted by

53137

valdty code. AC09259-Catk

WA By o e p gir srang S reee o weew B indn

m.ll-c.net LL-C (Cenmincation) Czech Republic s.rn, | Pobfe2ni 62073, 186 00 Praka &
s

Zdroj: Interni materialy firmy CZECHMONT, spol. s r. 0., 2016



Piiloha B: Pojisténi odpovédnosti za ijmu zplisobenou vadou vyrobku

&

Kooperativa
VIENNA INSURANCE GROLP

CERTIFICATE OF INSURANCE

Policyholder / Insured: CZECHMONT, spol. s.r.o.
Vejprnice, lirdskova 651, PSC 330 27, Czech Republic

Identification Number: 453 56 521

Insurer. Kooperativa pojiitovna, a. s., Vienna Insurance Group
Praha 8, Pobreini 665/21, PSC 186 001, Czech Republic
Identification Number: 471 16 617 '

Policy Number: 7720740580

Scope of Cover: General  Third  Party  Liability  Insurance  and

Product Liability Insurance

Limit of Indemnity: CZK 5.000.000- for General Third Party Liability Insurance

and Product Liabtlity Insurance
Deductible: CZK 10.000,-
Insurance Period: 19042014 - 18.04 2015

Territoral Vaadity: Europe
Insurance shall be governed by: VPP P - 100409, ZPP P - 600/05, DPP P 520/05.

This certificate of Insurance neither olternatively nor negatiwely amends, extends, nor
alters the coverage offorded by the current policy.

In Nyfany on 21.03.201&

Kooperattl'a pofidtowna, a'is.. Vienna Insurance Group
|

A2 ATNIEA1Y + OnC C24X 118617 = WW. KOOP CZ + INFOUNKA 0800 105 305 » ZAKLADN sASTAL 3.0 WD KO
KOOPERATIVA FONSTCUNA A5 . VENNA INSURANCE GROUF TEMPLOWVA 7¢7. PRAMA 9, ZAPS. U REISTRIKOVERD
S0UOU ¥ PRAZE. 5F15 2N B 1857

Zdroj: Interni materialy firmy CZECHMONT, spol. s . 0., 2016



Abstrakt

HABLOVA, Barbora. Obchodni plan podniku s vyuzitim zahranicniho obchodu. Plzet,

2016. 55 s. Bakalarska prace. Zapadoceska univerzita v Plzni. Fakulta ekonomicka.

Kli¢ova slova: obchodni plan, podnikatelsky zdmér, zahrani¢ni obchod, logicky rdmec
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Predlozena bakaléaiska prace se zabyva zpracovanim obchodniho planu pro podnik
CZECHMONT, spol. s r. o. ptsobici v odvétvi vyroby transformatorti a zdroju sitového
napéti. Obchodni plan firmy je zaméfen na vstup na Svycarsky trh a slouzi jako interni
dokument firmy. V praci je oddélena teoreticka ¢ast od praktické. V prvni teoretické
¢asti je popsana zejména struktura a moznosti financovani obchodnich plant a zakladni
seznameni se zahrani¢nim obchodem. V druhé ¢ésti je sestaven konkrétni obchodni plan
s charakteristikou podniku, popisem podnikatelské prilezitosti, definici produktu,
marketingovou a finan¢ni analyzou, projektovym pldnem obsahujici logicky ramec
projektu a Ganttiv diagram a v posledni ¢asti obchodniho planu je analyza ptipadnych

rizik spojenych s realizaci zaméru.
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This bachelor thesis is devoted to the elaboration of a business plan for the company
CZECHMONT, s. r. 0. engaged in the manufacturing of transformers and main voltage
sources. The business plan of the company is focused on entering the Swiss market and
serves as an internal document of the company. In this thesis there are two separate
parts; theoretical and practical. In the theoretical part there is a description of the
structure and financing methods of business plans as well as basic understanding of
foreign trade. In the second part there is a business plan with the characteristics of the
company, description of the business opportunities, definiton of the product, marketing
and the financial analysis, project plan containing the logical frame approach as well as

Gantt chart. In the final part of practical part there is an analysis of potential risks.



