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ABSTRAKT

Diplomova prace se zaméfuje na navrh projektu rozsifeni podnikatelskych aktivit
spolecnosti WrapStyle Zlin, s.r.o. s cilem zvysit jeji trzby a posilit konkurenceschopnost.
V praci je prostiednictvim situacni analyzy identifikovana pfilezitost rozSifeni portfolia
sluzeb o programy pravidelné drzby vozidel a implementaci online rezerva¢niho systému.
Navrh projektu je doplnén ekonomickym hodnocenim, planem realizace a analyzou rizik.
Prace pfinasi konkrétni feseni, které odpovida aktudlnim trznim trendim a potiebam
zakaznikii, pficemz duraz je kladen na efektivni vyuziti stavajicich kapacit a
nizkondkladovou implementaci. Zavérem této prace je komplexni posouzeni
realizovatelnosti navrhovaného rozvoje z hlediska ekonomické efektivnosti a provozni

udrzitelnosti.

~ I

Kli¢ova slova: rozsifeni sluzeb, mikropodnik, ekonomickéd analyza, situacni analyza,

expanze podniku, projektovy plan

ABSTRACT

This diploma thesis focuses on the design of a business expansion project for WrapStyle
Zlin, s.r.0., aimed at increasing the company's revenues and strengthening its competitive
position. Through a situational analysis, the study identifies an opportunity to expand the
service portfolio by introducing regular vehicle maintenance programs and implementing an
online booking system. The proposed project includes an economic evaluation, an
implementation plan, and a risk analysis. The thesis offers a concrete solution aligned with
current market trends and customer needs, emphasizing the efficient use of existing
resources and low-cost implementation. The conclusion presents a comprehensive
assessment of the proposed expansion in terms of economic viability and operational

sustainability.

Keywords: service expansion, microenterprise, economic analysis, situational analysis,

business growth, project plan
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UvVOD

Podnikatelské prostfedi v soucasné dob¢ je charakteristické rychlym vyvojem, intenzivni
konkurenci a proménlivym chovanim zakaznik. V takto dynamickém kontextu je pro
podniky kli¢ové nejen udrzet si svou pozici na trhu, ale aktivné usilovat o rast a posilovani
konkurenceschopnosti. Jednou z efektivnich cest, jak tohoto cile dosdhnout, je rozsifovani
portfolia poskytovanych sluzeb, a to bud’ prostfednictvim inovaci, nebo rozsifenim
stavajicich Cinnosti. Rozsiteni aktivit podniku pfitom neslouzi pouze k diverzifikaci ptijma,

ale rovnéz jako prostfedek adaptace na aktudlni potieby trhu a zakaznickych segmentt.

Ristové strategie zaméfené na rozSifovani sluzeb se ukazuji jako zasadni zejména
v sektoru malych a stfednich podnikd, kde flexibilita a schopnost rychle reagovat na zmény
predstavuji konkurenéni vyhodu. V dneSnim svété digitalizace a rostouci automatizace navic
roste vyznam zékaznické zkuSenosti, kvality poskytovanych sluzeb a efektivity internich
procest. Inovativni pfistupy, schopnost rozpoznat trzni ptilezitosti a jejich véasné uchopeni

tak predstavuji zakladni ptfedpoklady dlouhodobého tspéchu kazdého podniku.

Tato diplomova prace se zabyva navrhem projektu rozsifeni aktivit konkrétniho
podnikatelského subjektu s dliirazem na zvySeni jeho trzeb. Hlavnim cilem je formulovat

konkrétni navrh rozSifeni aktivit vybrané spole¢nosti, ktery bude vychazet ze situacni

analyzy podniku a bude reflektovat souc¢asné trendy a potieby trhu.

Struktura prace je rozdélena do dvou hlavnich ¢asti. Teoreticka ¢ast se vénuje piehledu
odborné literatury v oblasti ekonomické analyzy a ristovych strategii malych a stfednich
podnikii. Dale jsou zde piredstaveny analytické nastroje, které budou vyuzity v casti
praktické. Praktickd Cast prace se zamétuje na konkrétni podnikatelsky subjekt, u n¢hoz je
provedena situa¢ni analyza, identifikace pfileZitosti pro rist a navrh projektu rozsifeni

portfolia sluzeb.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE
Cil prace

Hlavnim cilem diplomové prace je navrhnout projekt rozsiteni portfolia sluzeb spolecnosti
s diirazem na rist trzeb a posileni jeji konkurenceschopnosti. Navrh projektu vychazi ze
situaCni analyzy, kterd zahrnuje analyzu trhu a konkurence, identifikaci novych obchodnich
prilezitosti a zjisténi potfeb zakaznik. Navrh projektu zahrnuje ekonomické vyhodnoceni
expanze, strategicky plan implementace a vyhodnoceni moznych rizik spojenych s realizaci

projektu.

Vedlejsim cilem prace je poskytnout teoretické i praktické poznatky tykajici se strategického

planovani v oblasti rozvoje podnikani.
Zpiisob sbéru dat a prace s daty

Prace vyuziva kombinaci primarnich a sekundarnich dat ke komplexnimu posouzeni

expanze sluzeb spolecnosti.
Hlavni vyuzité metody

e Analyza vybranych finan¢nich ukazatelti — hodnoceni finan¢nich ukazateld

Porterova analyza péti konkurencnich sil — analyza vnéjSiho prostiedi podniku.

Polostrukturované rozhovory — sbér dat od manaZerti a odbornikli v oboru.

Dotaznikové Setfeni — zjiSténi preferenci zdkaznikd.

SWOT analyza — identifikace silnych a slabych stranek firmy spolu s ptileZitostmi

a hrozbami.
Casové obdobi sbéru dat

Sbér dat bude probihat od ledna 2025 do dubna 2025, aby bylo mozné ziskat aktualni

a relevantni informace pro vypracovani projektu rozsifeni aktivit spolecnosti.
Zajisténi validity vyzkumu:

Pro zajisténi validity vyzkumu bude pouZzita tzv. triangulace dat. Bude probihat sbér
sekundarnich dat a ziskdvani primdrnich dat pomoci polostrukturovanych rozhovori

a nasledné ovéteni pomoci dotaznikovému Setieni na vybraném vzorku respondentt.
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I TEORETICKA CAST
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1 PODNIKANI V SEKTORU SLUZEB

Sektor sluzeb predstavuje kliCovou soucdst moderni ekonomiky, kterd se zaméfuje
na uspokojovani potieb zédkazniki prostfednictvim ¢innosti, jez nejsou spojeny s vyrobou
hmotnych statki. Jak uvadi Kotler, sluzbu Ize definovat jako ,,jakoukoli ¢innost nebo ptinos,
ktery jedna strana miize nabidnout druhé, jez je z podstaty nehmotna a nezahrnuje ptevod
vlastnictvi® (Kotler a Keller, 2016). Tento popis poukazuje na nehmotnou podstatu sluzeb

a zdiraznuje, ze jejich vysledkem je uzitek ¢i zkuSenost, nikoli hmotné zbozi.

Sluzby se v ekonomické klasifikaci fadi do tzv. terciarniho sektoru, ktery zahrnuje
rozmanité oblasti od financi a dopravy pies zdravotnictvi a vzdélavani az po osobni sluzby
typu gastronomie, wellness nebo autoopravarenstvi. V praxi se navic Casto setkavame
s prolindnim produktii a sluzeb, coz vytvaii tzv. kontinuum produkt—sluzba. Napftiklad
prodej vozidla je obvykle doprovdzen servisnimi sluzbami nebo zarukou, zatimco
u poradenské sluzby muze byt vystupem i tiSténd zprava ¢i prezentace. VéEtSina
podnikatelskych nabidek se tak nachazi nékde v rozmezi dvou pdli, a to €ist¢ hmotnych

produktt a ¢ist€ nehmotnych sluzeb (Grénroos, 2016).

1.1 Charakteristické vlastnosti sluzeb

Podnikani v oblasti sluzeb se od vyroby hmotnych produktli vyrazné lisi zejména svou
povahou a specifickymi rysy, které ovliviiuji cely proces poskytovani, fizeni i vnimani
sluzeb zdkazniky. Odborna literatura tradicn€ uvadi pét zakladnich charakteristik sluzeb,
které predstavuji ur€ujici faktory tohoto sektoru: nehmotnost, neoddélitelnost, heterogenitu,
pomijivost a nemoZnost vlastnického ptevodu vysledku sluzby (Tausl Prochazkova
a Jelinkova, 2018). Kazda z téchto vlastnosti ptinasi specifické vyzvy, se kterymi se musi

podnikatelé ve sluzbach efektivné vyrovnat.

Nehmotnost (intangibilita) znamend, Ze sluzby nejsou hmatatelné ani vizudlné
ptredstavitelné pred jejich spotfebou. Zakaznik si nemtliZze pfedem ,,0sahat” kvalitu sluzby
tak, jako je tomu u zbozi. Naptiklad klient autoservisu doptedu nevidi vysledek opravy
vozidla a musi divétovat odbornosti technika. Tato nehmotnost ztéZuje objektivni srovnani
konkurencnich nabidek a zvySuje vnimané riziko spojené s nakupem. Pravé proto hraji ve
sluzbach dilezitou roli znaCka, reference a reputace poskytovatele (Miller, 2017). Pro
manazery to znamend nutnost posilovat duvéru skrze kvalitni komunikaci, hmotné

doprovodné prvky sluzby (napf. prostfedi provozovny, vizudlni identita personalu)
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a poskytovani zaruk. Vhodné je rovnéz zjednodusit slozité sluzby do jasn¢ formulovanych

balickt a podpofit zakazniky pfi rozhodovani.

Neodd¢litelnost (soucasnost produkce a spotieby) spociva v tom, Ze sluzba je vytvarena
a konzumovana soucCasné¢, Casto za pritomnosti zdkaznika. Typickym ptikladem je
kadefnicka sluzba nebo 1¢kaiska konzultace, kde vysledek zavisi nejen na poskytovateli, ale
1 na interakci se zadkaznikem. Klient se tak stava spolutviircem sluzby a jeho zapojeni mtze
ovlivnit kvalitu 1 spokojenost. Tato vlastnost klade naroky na komunikacni dovednosti
personalu a schopnost fidit zakaznickou zkusSenost (Urbancova a Vrabcova, 2023). Zaroven
omezuje moznosti Skalovani. lidska kapacita poskytovatele je omezena a kazdé poskytovani

sluzby vyzaduje ¢asovou i osobni pfitomnost.

Heterogenita (variabilita kvality) je dana tim, ze sluzby jsou poskytovany lidmi,
v konkrétnim Case a prostiedi. Kazdd interakce muize mit odliSny prub¢h a vysledek.
Ptikladem je ¢iSnik, ktery mtize byt rdno mily a veCer unaveny a zakaznik mize mit rizna
oc¢ekavani. Tato variabilita je pfirozena, ale soucasné ohrozuje konzistentnost kvality. Firmy
ve sluzbach proto Casto zavadéji standardy chovani, postupy a Skoleni, aby vykyvy
minimalizovaly. Pfesto si mnoho podnikl zaklad4 i na personalizaci neboli schopnosti
pfizptsobit sluZzbu individudlnim potfebam zékaznika, ¢imZ ptinadsi konkurencéni vyhodu
(Tausl Prochazkova a Jelinkova, 2018). Dilezité je vsak zajistit, aby zakladni kvalita zlstala

stabilni a srozumitelnd napfic celym zédkaznickym spektrem.

Pomijivost (neskladovatelnost) znamena, Ze sluzba nemize byt vyrobena do zasoby ani
proddna pozdéji. Kapacita, kterd zlistane nevyuZita. Pfikladem miiZze byt prazdny hotelovy
pokoj nebo neobsazeny termin kadetnika, ktery pfedstavuje ztratu, co nelze dodatecné
nahradit. Z toho diivodu je fizeni kapacit a poptavky v sektoru sluzeb mimotradné dulezité.
Pouzivaji se rizné taktiky, jako jsou rezervacéni systémy, sezénni cenotvorba, slevy mimo
Spicku nebo naopak vyssi ceny pii vysoké poptavce (Vochozka, 2020). Manazeti vSak musi
najit rovnovahu mezi snahou o maximalni vytizeni a zachovanim kvality sluzby, aby nedoslo

ke zhorSeni zakaznické zkuSenosti.

Nemoznost vlastnictvi souvisi s tim, ze zdkaznik po vyuziti sluzby neziskava zadny
hmotny statek. Vysledkem je zkuSenost, znalost, feSeni problému nebo pohodli, nikoli
produkt. Naptiklad klient pravni kancelare obdrzi radu, ale nevlastni nic fyzického; uzivatel

spolujizdy ziskd dopravu, nikoli automobil. To vytvaii potfebu pifenést hodnotu sluzby

do hmatatelné formy naptiklad certifikdtem, dokumentaci, vizudlnim vystupem nebo
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jinym ,,dikazem* jejiho pfinosu (Miller, 2017). Zakaznik tak mtze lépe vnimat hodnotu

a ma vyssi tendenci se vratit.

Tyto vlastnosti celkové zplisobuji, ze fizeni a marketing sluzeb vyzaduje odlisné
piistupy nez v oblasti vyroby. Napftiklad kvalita sluzeb je mnohem vice zavisla na lidském
faktoru, schopnostech a ptistupu zaméstnanct, ktetfi sluzbu poskytuji. Lidské zdroje jsou
proto pro uspésné podnikani ve sluzbéach klicovym prvkem a jejich efektivni fizeni vyrazné
ovlivituje spokojenost zakaznikl. Podnikatelé ve sluzbach museji také aktivné pracovat se
zpétnou vazbou od klientl, protoze spokojenost zdkaznikii a jejich doporuceni jsou pro
ziskavani nové klientely zasadni. Celkové lze fici, Ze divéra, povést a vztahy se zakazniky
tvoii ve sluzbach hlavni pilife konkurencni schopnosti, vice nez naptiklad u komoditnich

vyrobki, kde rozhoduje spiSe cena ¢i technické parametry.

1.2 Specifika podnikani v sektoru sluzeb

Charakteristické rysy sluzeb se vyznamné promitaji do praktického ftizeni sluzebnich
podnikt. Oproti vyrobnim firmam celi poskytovatelé sluzeb fad€ specifickych vyzev,

ale zaroven 1 ptilezitosti, které 1ze shrnout do n¢kolika klicovych oblasti:

e Dominance lidského faktoru: Zameéstnanci jsou v sektoru sluZeb zdsadnim nositelem
hodnoty. Jejich pfistup, vystupovani, odbornost 1 motivace ptimo ovliviuji
spokojenost klientl. Rizeni lidskych zdrojii tak nabyva strategického vyznamu.
Dulezité je nejen spravné vyberové fizeni, ale i1 kontinualni Skoleni, rozvoj

a motivace zam¢stnanct (Urbancova a Vrabcova, 2023).

e Diraz na vztahy se zdkazniky: Ve sluzbach ma klient Casto pfimy kontakt
s poskytovatelem. Dlouhodobé vztahy, osobni pfistup a loajalita jsou pro podniky
klicové. Zékaznik, ktery je spokojen, se vraci a doporucuje sluzbu dal, coz ma
pozitivni dopad na piijmy 1 reputaci podniku. Moderni sluzby proto aktivné pracuji

s fizenim zdkaznické zkuSenosti (Customer Experience Management) (Miller, 2017).

o Nizké bariéry vstupu, vysoké naroky na diferenciaci: V mnoha oborech sluzeb lze
podnikani zahajit s nizkym vstupnim kapitidlem. To zvySuje konkurenci. Uspéch je
proto podminén schopnosti odlisit se, at’ uz kvalitou, specializaci, inovaci ¢i znackou.
Diferenciace se Casto opira o jedinecny zazitek, ktery firma zédkaznikiim poskytuje

(Tausl Prochazkova a Jelinkova, 2018).
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vvvvvv

Subjektivni vnimani zakaznika mé zasadni vliv na hodnoceni vysledku. Firmy proto
vyuzivaji standardiza¢ni manualy, systém zpétné vazby, priazkumy spokojenosti
a tzv. mystery shopping. Klicova je také schopnost rychle reagovat na stiznosti

a zachovat vztah s klientem (Vochozka, 2020).

o Potieba flexibilniho fizeni kapacit: Vzhledem k neskladovatelnosti musi firmy
pruzné fidit nabidku sluzeb v realném cCase. To vyzaduje dasledné pldnovéani,
monitoring poptavky a flexibilitu personalu. Efektivni fizeni kapacit ma zasadni vliv
na ekonomiku provozu. Nevyuzita kapacita znamena ztratu a pretizeni snizuje

kvalitu (Tausl Prochazkova a Jelinkova, 2018).

e Regulacni rdmec a odborné standardy: Nékteré obory sluzeb jako zdravotnictvi,
pravo nebo finance podléhaji ptisnym regulatornim poZadavkim. Podnikatelé¢ musi
plnit licen¢ni podminky, dodrzovat normy kvality a pfizplisobovat se legislativnim
zménam. V jinych odvétvich regulace teprve vznika (napft. digitalni platformy), ¢imz

vytvaii prostor pro inovace i pravni nejistotu (Vochozka, 2020).

Z uvedeného vyplyva, ze podnikani v sektoru sluzeb je dynamické, vysoce konkurencni
a silné orientované na zékaznika. Uspé&$né fizeni téchto podniki vyzaduje nejen ekonomické
znalosti, ale 1 schopnost pracovat s lidmi, vztahy, reputaci a flexibiln€ reagovat na zmény
v poptavce 1 prostiedi. V nésledujici kapitole se proto zaméiime na strategické planovani
v oblasti rozvoje sluzeb, které je klicovym piedpokladem pro dlouhodobou udrZitelnost

a rust.
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2 EKONOMICKA ANALYZA PRO ROZSIRENI AKTIVIT
PODNIKU

Ekonomickéd analyza podniku pifedstavuje kliCovy ndstroj pfi pldnovani strategického
rozvoje firmy, zejména v souvislosti s expanzi podnikatelskych aktivit za ucelem zvySeni
trzeb. Dukladné zhodnoceni finan¢niho zdravi a vykonnosti podniku spolu s analyzou trhu
a rizik umoziluje managementu kvalifikované rozhodovat o investicich do rozsifeni ¢innosti.
Tato kapitola se zamétuje na teoretické vymezeni ekonomické analyzy podniku a na néstroje
a metody vyuzivané v tomto procesu. Dale popisuje, jak 1ze vysledky ekonomické analyzy
vyuzit pfi rozhodovani o expanzi podnikovych aktivit véetné posuzovani investi¢ni
efektivnosti a predikce budoucich trzeb a jakou roli hraje analyza rizik pii zvazovani téchto

strategickych krok.

2.1 Obecné vymezeni ekonomické analyzy podniku

Ekonomické analyza podniku je soubor metod slouzicich k systematickému hodnoceni
finan¢ni situace, vykonnosti a celkové ekonomické pozice podniku. Jejim prostfednictvim
ziskdvd management klicové informace o vnitinich i vné&jSich faktorech ovlivilujicich
podnik, coz umoziuje identifikovat silné a slabé stranky a formulovat efektivni strategicka

rozhodnuti (Vochozka, 2020).

Zakladnimi slozkami ekonomické analyzy jsou piedevSim finan¢ni analyza, zahrnujici
hodnoceni tc¢etnich vykazii pomoci ukazatell rentability, likvidity, zadluZenosti a aktivity
analyza ndkladii a pfinost (cost-benefit analyza), kterd hodnoti névratnost planovanych
projektl, a benchmarking, jenz porovnava vykonnost podniku s konkurenci ¢i nejlepsi praxi

v odvétvi (Fotr et al., 2020).

Nedilnou soucasti jsou i strategické analyzy, které se zamétuji na SirSi kontext
podnikani. Mezi nejCastéji pouzivané nastroje patii SWOT a Porterova analyza péti
konkuren¢nich sil. Tyto nastroje napomahaji porozumét konkurenénimu prostiedi
a predikovat dopady strategickych rozhodnuti na postaveni podniku na trhu. (Benzaghta,

2021)
Kromé standardnich pfistupii se v praxi vyuZzivaji i ad-hoc analyzy zaméfené na
specifické problémy nebo pfiilezitosti, napiiklad hodnoceni investi¢nich projektl, vyvoj

trzeb, analyza zédkaznické zakladny ¢i posouzeni rizik. VSechny uvedené ptistupy spolecné



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 21

poskytuji komplexni obraz o stavu a vyvoji podniku a slouzi jako podklad pro planovani

jeho dalsiho sméfovani, vEetn€ uvah o expanzi ¢i inovacich (Farkacova, 2022).

2.2 Vyuziti ekonomické analyzy p¥i rozhodovani o rozsireni aktivit

podniku

Ekonomické analyza piedstavuje soubor metod a néstroji slouzicich k hodnoceni finan¢niho
zdravi podniku, efektivity jeho hospodateni a ekonomické udrzitelnosti planovanych aktivit.
V podnikové praxi, zejména v sektoru malych podnikd, je jeji vyznam nezastupitelny, nebot’

poskytuje objektivni podklady pro kvalifikované rozhodovani (Rtckova, 2021).

Z metodologického hlediska ekonomickd analyza zahrnuje nejen analyzu financni
vykonnosti prostiednictvim ukazateli, ale také $irSi zhodnoceni nakladl, pfinost, rizik
a dalSich ekonomickych faktorti vztahujicich se k zamySlenym rozhodnutim. (Brigham
a Houston, 2021). Tato analytickd Ccinnost tvofi integrdlni soucéast strategického
1 operativniho fizeni, pfi€emZ u mikropodniki umoziuje doplnit intuitivni Gsudek vedeni

systematickym zhodnocenim ekonomické reality (Tausl Prochazkova a Jelinkova, 2018).

Spravné provedena analyza umoznuje vcas odhalit rizikové faktory jako klesajici
marze, narustajici zadluzeni nebo zhorSujici se likviditu. Identifikace silnych a slabych
stranek podniku vytvaii zaklad pro dalsi strategické tivahy (Fotr et al., 2020). Obzvlasté
u malych firem, kde Casto chybi interni finan¢ni fizeni a systém planovani, se absence
analyzy muiZze stat kritickym faktorem ohroZujicim kontinuitu podnikani. Jak uvadi
Vochozka (2020), nedostatek finan¢niho planovani je jednim z kliCcovych problémt sektoru

MSP.

Ekonomické analyza v praxi pomaha podnikatelim zhodnotit, zda jsou planované
kroky jako rozsifeni sluzeb, pfijeti novych zaméstnanci ¢i pofizeni zatfizeni ekonomicky
udrzitelné a pifiméfené soucasnému financnimu stavu. Naptiklad analyza vyvoje
nakladovosti a trzeb mlZe ukédzat nevyuZitou kapacitu podniku, jejiz efektivni vyuziti
povede k vysSi rentabilité, nebo naopak upozornit na hrozici problémy s likviditou

(Scarborough, 2016).
Ekonomické analyza tedy funguje jako v€asny diagnosticky nastroj, ktery varuje pred

ekonomickymi riziky a zaroven podporuje dlouhodobou konkurenceschopnost

prostfednictvim informovaného rozhodovéni. Jeji vyznam v sektoru sluzeb spociva
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pfedevSim v tom, ze umoziuje nahrazeni intuitivnich odhadl raciondlné podlozenymi

strategiemi, a tim zvySuje pravdépodobnost udrzitelné¢ho ristu (Whittington et al., 2023).

2.3 Metody a nastroje ekonomické analyzy malého podniku

V podminkéach mikropodniki se ekonomicka analyza opira o sadu praktickych metod, které
umoziuji hodnotit financni stabilitu, efektivitu investicnich rozhodnuti a potencial
budouciho rastu. Vzhledem k omezenym zdrojiim a nizSi organiza¢ni kapacité téchto
subjektii je kladen dlraz na srozumitelnost, piehlednost a aplikovatelnost nastroji v praxi

(Tausl Prochazkova a Jelinkova, 2018).

Zakladnim nastrojem je finan¢ni analyza, jejimz cilem je zhodnotit minulou
a soucasnou vykonnost podniku prostiednictvim ukazateli rentability, likvidity,
zadluzenosti a aktivity. Tyto ukazatele poskytuji vedeni ptehled o finanénim zdravi a slouzi

jako vychodisko pro dal$i rozhodovani (Atrill a McLaney, 2019).

Analyza nékladi a pifinosi (CBA) umoziuje posoudit ekonomickou efektivnost
planovanych opatfeni a investic. V mikropodnicich se uplatiiuje zejména pii zvazovani
expanze, nakupu zatizeni nebo zavedeni novych sluzeb. Dilezitd je pfedev§im schopnost
realisticky odhadnout naklady, ocekavané piinosy a piipadna rizika (Brigham a Houston,

2021).

Benchmarking slouZi k porovnani vykonnosti podniku s konkurenty nebo oborovymi
standardy. Pomaha identifikovat mezery ve vykonnosti a inspiruje k prejimani osvédcenych
postupti (Fotr et al., 2020). U malych firem muze jit naptiklad o srovnani marzi, nakladovosti

nebo rustu trzeb.

Scénarova analyza pak pfinaSi pohled na moZné varianty vyvoje, a to za rtiznych

vnéjsich a vnitfnich podminek. V kontextu mikropodnikl se ¢asto pouziva pro planovani

vvvvv

Tyto metody nejsou izolovangé, ale vzajemné se dopliuji a poskytuji komplexni obraz
o stavu podniku i oc¢ekdvaném dopadu planovanych zmén. Zatimco finan¢ni analyza
reflektuje historickou vykonnost, CBA a scénarova analyza orientuji pohled do budoucna, a
benchmarking umoziuje zasazeni podniku do Sir§iho trZzniho kontextu. Celkové tyto nastroje
podporuji informované a odpoveédné rozhodovani, které je v sektoru mikropodnika klicové

pro udrzeni konkurenceschopnosti a stability (Brigham a Houston, 2021).
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2.3.1 Hodnoceni finanéniho zdravi mikropodniku

Hodnoceni ekonomického zdravi a vykonnosti podniku je klicovy nastroj ekonomické
analyzy mikropodniku. Jednd se o systematicky proces vyhodnocovéni ucetnich vykaza
a vypoctu pomérovych ukazateli s cilem odhalit schopnost firmy generovat zisk, splacet
zavazky a udrzet finan¢ni stabilitu. Zvlasté v prostfedi mikropodnikli ma analyza ukazatell
finan¢niho zdravi zasadni vyznam, nebot” omezené rezervy a provozni flexibilita zvySuji

zranitelnost viici negativnim vykyvim (Rackova, 2021).

V  podminkach malych firem byva finan¢ni analyza casto komplikovana
zjednoduSenym ucetnictvim (napt. daniovou evidenci), coz mize omezit dostupnost dat pro
standardni ukazatele. Proto je vhodné prizptisobit analyticky ptistup, kde vétsi duiraz se klade
na cash-flow a jednodusSe interpretovatelné ukazatele. Jak upozoriiuje Vochozka (2020), pro
mikropodniky je rozhodujici schopnost generovat hotovost, nikoli jen Ucetni zisk, protoze

likvidita casto rozhoduje o preziti firmy.
Rentabilita

Ukazatele rentability slouzi k vyhodnoceni ziskovosti ve vztahu k dosazenym trzbam,

investovanému kapitdlu nebo aktiviim. Nejcastéji pouzivané jsou:

e Rentabilita trzeb (ROS) — podil cistého zisku na trzbach; vyjadiuje efektivitu

nakladového fizeni a cenové politiky.

e Rentabilita aktiv (ROA) — méfi efektivitu vyuziti vSech aktiv podniku pii tvorbé

zisku.

e Rentabilita vlastniho kapitdlu (ROE) — informuje vlastnika o vynosnosti jeho

investice do firmy (Atrill a McLaney, 2019).

Vysoké hodnoty téchto ukazateli indikuji dobré hospodateni, nizké hodnoty mohou

signalizovat problémy s efektivitou, nadkladovosti nebo nevhodnou strukturou vynosi.
Likvidita
Likvidita ukazuje, zda je podnik schopen vcas hradit své kratkodobé zavazky. BéZné se

pouzivaji tf1 trovné ukazatell:
e B¢Znd likvidita (current ratio) — pomér obéznych aktiv ke kratkodobym zavazkim.

e Rychla likvidita (quick ratio) — obdobny ukazatel, ale ocistény o zasoby.
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e Okamzita likvidita (cash ratio) — nejprisnéjsi forma likvidity, zahrnujici pouze
nejlikvidnéjsi aktiva.
Nizka likvidita signalizuje potencialni potize s cash-flow, zatimco nadmérné vysoka

muze ukazovat na neefektivni vyuziti kapitalu (Rackova, 2021).
ZadluZenost
Zadluzenost hodnoti miru vyuziti cizich zdroji financovani:
e Celkova mira zadluzeni — podil cizich zdrojt na aktivech.
e Ukazatel zadluzeni viic¢i vlastnimu kapitalu — poméftuje cizi a vlastni zdroje.
o Urokové kryti (EBIT/iroky) — hodnoti schopnost firmy obsluhovat své dluhy.

I kdyZ urc€itd mira zadluzeni mize byt vyhodna (napi. diky efektu financni péaky),
nadmérné zadluzeni zvySuje riziko platebni neschopnosti. Zv1asté v mikropodnicich byva
zadluzeni Casto vazdno na provozni financovani (napf. zavazky vic¢i dodavateliim)

a omezeny piistup k dlouhodobym uvérim (Scarborough, 2016).

Vzhledem k menSimu rozsahu ¢innosti a personalni kapacité byva financni fizeni v
mikropodnicich intuitivni a méné formalizované. Pravidelna analyza finan¢nich ukazatelt
vSak poskytuje objektivni pohled na vyvoj podnikani a umoziiuje v€as reagovat na rizika
jako jsou naptiklad pokles ziskovosti, zhorSeni likvidity nebo rostouci zadluzenost
(Vochozka, 2020). Doplnéni kvantitativnich ukazatell o kvalitativni faktory, jako je stabilita
zakaznické zakladny nebo schopnosti podnikatele, poskytuje komplexni obraz potfebny

k odpovédnému rozhodovani o rozvoji (Tausl Prochazkova a Jelinkova, 2018).

2.3.2 Analyza nakladii a pFinost

Analyza nakladii a pfinosit (CBA) piedstavuje klicovy ndastroj pii rozhodovani
o strategickych zamérech v mikropodnicich, jako je rozsifeni sluzeb, investice do novych
technologii ¢i vstup na novy trh. Jde o systematicky postup, jehoz cilem je porovnat veskeré
ocekdvané naklady s potencidlnimi piinosy dané¢ho projektu, a tim zhodnotit jeho

ekonomickou opodstatnénost (Atrill a McLaney, 2019).

Na rozdil od bézného finan¢niho hodnoceni zohlediiuje CBA kromé piimych vynost a
nakladl 1 nepiimé efekty a externality. V kontextu mikropodnikd, kde se rozhodovani ¢asto
opird o intuici, pfedstavuje strukturovana podoba CBA uzitecny ramec, ktery poméha

majiteli formulovat a kvantifikovat disledky zamysleného kroku (Fotr et al., 2020).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 25

Typicka CBA zahrnuje tfi klicové kroky:
1. Identifikaci ndkladti — zahrnujici jak jednorazové investice, tak provozni vydaje.

2. Stanoveni piinost — véetné dodatecnych trzeb, ristu zisku a ptipadnych nefinancnich

piinosu s kvantifikovatelnym dopadem.

3. Vyhodnoceni ¢istého efektu — pomoci néstroji jako Cistd soucasna hodnota (NPV),

doba névratnosti investice nebo pomér piinost k nakladim.

Kladny rozdil mezi ptinosy a naklady indikuje ekonomickou efektivnost zaméru. Pro
malé podniky je pfitom dulezité pracovat i s variantnimi scénafi s pesimistickym
a optimistickym vyvojem, ¢imz se propojuje CBA se scénafovou analyzou (Vochozka,

2020).

Ptiklad z praxe mlze ptredstavovat mikropodnik v oblasti autooprav, ktery zvazuje
roz§ifeni sluzeb o profesiondlni CiSténi vozidel. Pomoci CBA vyhodnoti ndklady (ndkup
vybaveni, spotfeba vody a chemie, pracovni sila) oproti o¢ekavanym piinostim (rist trzeb,
zvySeni zadkaznické spokojenosti). Do ivahy je mozné zahrnout i nepiimé efekty jako je

naptiklad zvySeni frekvence navstév stavajicich klienta.

Ackoliv je metoda CBA tradicné spojovana s vefejnym sektorem a hodnocenim
projektdl v ramci dotacnich schémat (naptf. programy EU), jeji pfinos je ziejmy
1 v soukromém podnikani. Mikropodnikiim poskytuje moznost zhodnotit ekonomickou
navratnost investic jesté pfed vynalozenim prostfedkii, a tim snizuje riziko chybnych

rozhodnuti (Tausl Prochazkova a Jelinkova, 2018).

2.3.3 Scénafova analyza (analyza scénai)

Scénafova analyza je nastroj strategického planovani, jehoz cilem je modelovat rizné
varianty budouciho vyvoje a jejich dopady na ekonomické vysledky podniku. Metoda
spo¢ivd ve formulaci nékolika alternativnich scénafli (nejcastéji optimistického,
realistického a pesimistického) s naslednym vyhodnoceni, jak se v danych situacich
promitnou klicové financ¢ni veli¢iny, jako jsou vynosy, naklady, cash flow ¢i ndvratnost

investice (Fotr et al., 2020).

Zejména mikropodniky ve sluzbéch, které se pohybuji v proménlivém trznim prostiedi,
tézi z této metody pfi planovani expanze, investic nebo zavadéni novych produkt. Pomoci
scénafoveé analyzy lze naptiklad zhodnotit, jak by otevieni nové pobocky ovlivnilo podnik

v riznych podminkéch poptavky. Pro kazdy scénari se sestavi o¢ekavané finan¢ni vysledky,



26 UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

¢imz podnik ziska ptehled o rizikovych mezich zdméru a pfipravenost reagovat na odchylky

od ptivodniho planu (Vochozka, 2020).
Scénatrova analyza pfispiva zejména v téchto oblastech:

o Identifikace rizik — analyza dopadl nepfiznivych jevu, jako je pokles trzeb, rist
nakladt nebo ztrata klicového zakaznika.

o Citlivostni testovani — zjiSténi, jak citlivy je vysledek projektu na zmény vstupnich
parametrd.

e ZvySeni pfipravenosti — podnik ma pfedem promySlené reakce na negativni
1 pozitivni vyvoj, coz zvySuje jeho flexibilitu a odolnost.

Prestoze v korporatni praxi byvaji scénafe cCasto doplnény o kvantifikaci
pravdépodobnosti jejich vyskytu, v podminkdch mikropodniki plni tato metoda spiSe funkci
kvalitativniho myslenkového cviceni. Pfesto poskytuje cenny ramec pro kritické zhodnoceni

plani a omezuje jednostranné spoléhani na ,,plan A*“ (Farkacova, 2022).

Dulezitou pridanou hodnotou scénarové analyzy je jeji propojeni s dalSimi ndstroji
ekonomického rozhodovani. Primarné se propojuje s analyzou nékladi a pfinosu, v jejimz
ramci mohou jednotlivé scénafe slouzit k odhadu moZnych variant névratnosti investice

(Vochozka, 2020).

2.4 Planovani expanze a predikce trzeb

Expanze podniku pfedstavuje vyznamny strategicky krok, jehoz realizace vyZaduje
diikladnou ptipravu a analyzu. V prostfedi mikropodnikli poskytujicich sluzby mize mit
expanze ruznou podobu naptiklad rozsifeni nabidky sluzeb, vstup na novy geograficky trh,
navyseni provozni kapacity ¢i navazani nové formy spoluprace. VSechny tyto formy spojuje
potieba alokace zdrojli a zvySené miry podnikatelského rizika, pfi¢emz motivaci je obvykle

ocekéavany rust trzeb a ziskovosti (Fotr et al., 2020).
Proces planovani expanze by mél probihat systematicky a zahrnovat nasledujici kroky:
1. Analyzu soucasné situace podniku,
2. Analyzu trhu a identifikaci pfilezitosti,
3. Stanoveni cili expanze,

4. Volbu expanzni strategie,
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5. Zpracovani realiza¢niho planu.

K podpofe rozhodovéni Ize vyuzit néstroje strategické analyzy, jako je SWOT analyza
Porterova analyza péti sil nebo BCG matice Tyto pfistupy umoznuji identifikovat silné
a slabé stranky podniku, konkurencni tlaky a riastovy potencidl jednotlivych sluzeb

(Benzaghta, 2021).

Zasadni roli pfi planovani expanze hraje analyza finan¢niho zdravi podniku (Rackova,
2021) a nasledna analyza nakladi a pfinost doplnéna o scénafové modelovani (Fotr et al.,
2020). Maly podnik musi realisticky posoudit, zda disponuje potiebnymi zdroji (napf.
kapitalem, personalni kapacitou a know-how) a zda existuje dostate¢na trzni poptavka, ktera

by planované rozsifeni absorbovala.

Soucasti strategického planovani zahrnuje 1 harmonogram realizace, alokace
odpovédnosti a plan fizeni jednotlivych aktivit. Projektové fizeni expanze je nezbytné
ivmalych firméach, aby byla zajisténa koordinace marketingovych, provoznich a
persondlnich opatfeni (Farkacova, 2022). Kvalita planovani ma ptfimy dopad na taspéSnost
expanze. Dobfte pfipraveny projekt minimalizuje riziko selhani a zajistuje efektivni vyuziti
zdrojt.

Predikce trzeb

Kli¢ovym ukolem pfi planovani expanze je odhad vyvoje budoucich trzeb a zisku, ktery
slouzi jako zaklad pro finan¢ni rozhodovani. Predikce trZzeb v mikropodniku obvykle
kombinuje historicka data (napf. vyvoj trzeb, riistova dynamika) s informacemi z prizkumu
trhu (napf. odhad poctu potencidlnich zakaznik®, cenovd hladina) (Tausl Prochazkova

a Jelinkova, 2018).
Pro predikci 1ze vyuzit modelovy pfistup:
e odhad poctu novych zakaznikl za mésic,
e primérnd utrata na zakaznika,
e doba, po kterou bude nabizena sluzba rast v povédomi trhu.
Vzhledem k nejistoté téchto predpokladli se doporucuje vytvaret scénaie vyvoje trzeb
(optimistickeé, realistické 1 pecimistické) a provadét analyzu citlivosti (Fotr et al., 2020).
Finan¢ni plan by mél obsahovat projekci vykazu ziskl a ztrat, cashflow a rozvahy

alespont na obdobi 2-3 let. Kritickym prvkem je zejména plan penéznich toku, ktery
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umoznuje posoudit, zda bude firma schopna financovat provoz v obdobi po investici.
Podcenéni vedlejSich nakladovych efekt, jako je vyssi potifeba pracovniho kapitalu,
zvysené rezijni ndklady ¢i ndklady na marketing, mtize ohrozit celkovou navratnost expanze

(Atrill a McLaney, 2019).

Jak uvadi Gronroos (2016), fada malych firem nepracuje s financnim planem a ptehlizi
predikci cash flow, ¢imZ se zvySuje riziko netispéchu. Finan¢ni modely je proto tieba nejen
sestavit, ale prabézn¢ aktualizovat podle realného vyvoje. Dllezitd neni jen pfesnost odhadu,
ale predevsim uvédomeéni si vychozich piedpokladii. Ty tvoti zdklad pro pozdéjsi srovnani
planu s realitou a interpretaci ptipadnych odchylek. Predikce trzeb tak slouzi jako navigacni
nastroj. Pomahé stanovit ocekavani, fidit alokaci zdroji a definovat milniky uspéchu.
Ve spojeni s kvalitni pfipravou a systematickym fizenim se predikce stava kliCovym prvkem

uspeésné expanze.

2.5 Analyza a Fizeni rizik

Podnikatelsk4 ¢innost je neodd¢litelné spojena s rizikem, pti¢emz mikropodniky byvaji viici
jeho dopadim obzvlasté zranitelné. Riziko lze obecné chépat jako moznost odchylky
skute¢n¢ho vyvoje od ocekdvani, pficemZ v podnikové praxi je zpravidla vnimano jako

potencial negativniho vyvoje ¢i ztraty (Tausl Prochazkova a Jelinkova, 2018).

Specifikem malych firem je koncentrace zéavislosti na omezeném poctu klicovych
faktorti naptiklad ztrata vyznamného zakaznika, vypadek zkuSen¢ho pracovnika nebo
porucha kli¢ového zatizeni mohou ohrozit provozni kontinuitu podniku. Z tohoto diivodu je
nezbytné provést systematickou identifikaci rizik, ktera miize vychazet naptiklad z vystupti

SWOT analyzy, ptredevsim jeji ¢asti zamétené na hrozby (Benzaghta, 2021).
Rizika lze rozdélit na:

e Externi (makroekonomické, legislativni, trzni) — napft. recese, vstup konkurenta,

rust cen vstuptl.

e Interni (provozni, personalni, technickd) — napf. poruchy zafizeni, odchod

klicového zaméstnance, finan¢ni nesolventnost.

Pro ptehlednost a efektivni fizeni je vhodné rizika déle klasifikovat podle typu (napf.
finan¢ni, provozni, personalni, trzni) a sledovat jejich mozné dopady na podnikéni (Fotr et

al., 2020).
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Po identifikaci nésleduje faze hodnoceni rizik, tedy stanoveni jejich pravdépodobnosti
a potencidlniho dopadu. K tomuto ucelu se ¢asto vyuziva tzv. rizikova matice, kterd pomaha
vizualn¢ odlisit klicova rizika (vysoka pravdépodobnost a vysoky dopad) od méné
zavaznych hrozeb (Brigham a Houston, 2021). Tim je mozné¢ stanovit priority fizeni. V praxi

se pii fizeni rizik uplatituji Ctyfi zakladni strategie:
e Vyhnuti se riziku — eliminace ¢innosti s nepfijatelnou mirou rizika.

e Snizeni rizika — implementace preventivnich opatieni (napi. Skoleni, udrzba,

diverzifikace zakaznik).
e Preneseni rizika — vyuziti ndstroju jako pojisténi nebo outsourcing.

e Akceptace rizika — védomé pfijeti rizika, pokud je jeho fizeni nakladnéj$i nez

ptipadnd Skoda (Srpova, 2020).

V prostfedi mikropodnikl je fizeni rizik Casto intuitivni a zalozené na zkuSenosti
vlastnika. Pfesto je vhodné, aby i malé firmy mély pfipravené kontingencni plany pro klicova
rizika. Naptiklad v pfipadé obavy z narlstu nakladd v disledku expanze je nezbytné mit
k dispozici podrobny rozpocet s rezervou, nebo plan Skoleni, pokud hrozi neochota

zaméstnancu pfijmout nové procesy (Farkacova, 2022).

Monitorovani rizik je rovnéz soucasti efektivniho fizeni. Signdly jako zhorSujici se
likvidita nebo rostouci zadluZenost predstavuji varovani, kterd by méla spustit korek¢ni

opatfeni (Atrill a McLaney, 2019).

Diky své organiza¢ni jednoduchosti a flexibilit¢ mohou mikropodniky reagovat
na hrozby rychleji nez velké firmy. Kli¢em je vSak proaktivni pfistup. VE€asna identifikace,
realistické hodnoceni a implementace adekvatnich opatfeni zvySuji odolnost firmy vici

externim Sokim a podporuji jeji dlouhodobou udrzitelnost (Whittington et al., 2023).
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3 POUZITE ANALYTICKE METODY

V této kapitole jsou uvedeny a konkrétné¢ popsany metody pouzité pii tvorbé analyz v
praktické casti. Pozornost je zamétfena na teoreticky popis Ukazateld financniho zdravi,

Porterovy analyzy péti sil, BCG matici a SWOT analyzy.

3.1 UkKkazatele finanéniho zdravi

Hodnoceni finan¢niho zdravi pfedstavuje klicovy néstroj pro zjisténi vykonnosti, stability
a dlouhodobé Zivotaschopnosti podniku. Tento proces je zvlast€¢ vyznamny u malych
a stfednich podniki (MSP), kde je finan¢ni fizeni Casto silné propojeno s kazdodennim
provozem firmy a rozhodovacimi kompetencemi vlastnikii. Hodnoceni finanénich ukazatela
umoznuje odhalit slaba mista, identifikovat pfilezitosti k riistu a ucinit kvalifikovana

rozhodnuti v souvislosti s pfipadnou expanzi podnikatelskych aktivit (Vochozka, 2020).

Zakladnim néstrojem této analyzy je interpretace pomeérovych ukazatell, které
vychazeji z 0daji Ucetnich vykazi. Tyto ukazatele poskytuji kvantitativni méfitka
vykonnosti podniku a Ize je ¢lenit do nékolika skupin: likvidita, zadluZenost, rentabilita,
ziskovost a aktivita. Vzhledem ke specifikim mikropodniki je nutné ptizptsobit metodiku
jejich interpretace. Mensi podniky casto nevedou detailni ¢lenéni aktiv a pasiv, a proto je

tieba pracovat s dostupnymi souhrnnymi daty (Tausl Proch4dzkova a Jelinkova, 2018).

3.1.1 Vyvoj trzeb v case

Jednim z prvotnich indikatora financ¢ni vitality podniku je vyvoj jeho trzeb v case. Tento
ukazatel neslouzi pouze jako zaklad pro vypocet dalSich metrik, ale je samostatnym signalem
o schopnosti firmy dlouhodobé rist a adaptovat se na podminky trhu. Stabilni ¢i rostouci
trzby indikuji, Ze firma UspéSné prodava své produkty nebo sluzby a ma potencial pro
expanzi. Naopak pokles trZzeb miize znamenat ztratu zékaznické zakladny, neschopnost

reagovat na zmény poptavky nebo rostouci konkurencni tlak.

V kontextu pldnovaného rozsifeni sluzeb je analyza trzeb zasadni, nebot’ umoziuje
odhadnout budouci pfijmy a ovéfit udrzitelnost rozvojovych aktivit. Trendova analyza
pfitom nabizi dilezité vhledy naptiklad zda trzby rostou linearné&, sezénné€ nebo skokové po

zavedeni nové sluzby (Vochozka, 2020).
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3.1.2 Likvidita

Likvidita vyjadiuje schopnost podniku dostat svym kratkodobym zavazkiim, tedy preménit
sva aktiva na penézni prostiedky ve vhodném Case a rozsahu. Jedna se o ukazatel zasadniho
vyznamu, zejména u mensich firem, kde finan¢ni rezerva byva omezena a vypadek ptijmu

muze rychle vést k problémiim se solventnosti.
Likviditu je mozné rozd¢lit na tfi zakladni stupné:

e Okamzita likvidita (likvidita 1. stupn¢) zahrnuje pouze nejlikvidnéjsi aktiva
(penize v hotovosti a na bankovnich uctech) a porovnava je s kratkodobymi
zavazky. Optimalni hodnota se pohybuje v rozmezi 0,9-1,1, pficemz Ceska

praxe né€kdy ptipousti hodnoty jiz od 0,2 (Rackova, 2021).

e Pohotova likvidita (likvidita 2. stupné) je mén¢ ptisna a do vypoctu zahrnuje
obézné aktiva kromé zasob, cozZ 1épe reflektuje schopnost firmy plnit zdvazky

bez nutnosti likvidace zasob.

e B¢znd likvidita (likvidita 3. stupné) ukazuje celkovou schopnost pokryt
kratkodobé zavazky pomoci v§ech obéznych aktiv. Idedlni hodnota se pohybuje

mezi 1,5 az 2,5 (Vochozka, 2020).

Nizké hodnoty téchto ukazatelli signalizuji riziko platebni neschopnosti, zatimco pfilis
vysoké mohou poukazovat na neefektivni vyuziti prostiedki (naptf. nadmérnou drzbu

hotovosti).

3.1.3 Obrat aktiv

Ukazatel obratu aktiv vyjadiuje, jak efektivné podnik vyuziva svlij majetek k tvorbé trzeb.
Je obzvlasté vyznamny u podnikd, které planuji riist, kde rychly obrat znamena, Ze podnik
dokaze generovat vyssi vynosy bez nutnosti imérného ristu aktiv, coz je ptiznivé z hlediska
kapitalove efektivity.

Triby

Obrat aktiv =
rataktiv Aktiva

Vyssi hodnota znaci vyssi efektivitu a schopnost hospodafit s dostupnym majetkem.
Nizky obrat aktiv naopak ukazuje na nevyuzity potencial nebo neefektivni fizeni prostiedkti

(Vochozka, 2020).
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3.1.4 ZadluZenost

Ukazatele zadluzenosti poskytuji pohled na strukturu financovani podniku a jeho zavislost
na cizim kapitalu. Zasadni ukazatel je celkova mira zadluzeni, kterd udava podil cizich
zdrojii na celkovych aktivech. Vysoka zadluzenost miize zvySovat finan¢ni riziko podniku
a snizovat jeho schopnost ziskat nové financovani, naopak pfiméfend mira dluhu muize

podpofit rast prostfednictvim tzv. finan¢ni paky (Ruckova, 2021).

) 5 Cizi zdroje
Celkova zadluzenost = ——— x 100
Aktiva

3.1.5 Rentabilita

vvvvvv

podnikéni. Méti schopnost podniku generovat zisk vzhledem k investovanému kapitalu nebo

pouzitym aktiviim.

Mezi hlavni ukazatele patfi:

oo _ Cistyzisk
e ROE (Return on Equity): ROE = Viastn{ kapital 100
e ROA (Return on Assets): ROA = ClSty—ZlSk x 100
Celkova aktiva

Cisty zisk

e ROS (Return on Sales): ROS = x 100

Tyto ukazatele umoznuji podnikateli zhodnotit, jak efektivné je vyuZivan kapital
vloZeny vlastniky a celkovy majetek spolecnosti (Atrill & McLaney, 2019). V kontextu
expanze je zadouci, aby podnik generoval stabilni a udrzitelny zisk, ktery mtize reinvestovat
do rozsifeni ¢innosti.

Jak upozoriiuje Harnish (2022), firmy usilujici o riist musi dbat nejen na zvySovani
trzeb, ale predev§im na udrzitelnou financni strukturu, kterd bude rozvoj dlouhodobé¢
podporovat. To vyzaduje nejen sledovani jednotlivych ukazatell, ale 1 jejich vzajemnou
provazanost a trendovou analyzu v Case. Pouze tak lze identifikovat klicové bariéry

1 ptilezitosti pro expanzi mikropodniku.

Dilezité je, ze analyza finan¢niho zdravi mikropodnikii by se neméla opirat pouze
o kvantitativni idaje. Vzhledem k neformalni povaze mnoha takovych podnikt je tteba do
hodnoticiho procesu zahrnout také kvalitativni aspekty naptiklad zkuSenosti majiteldi, trzni

podminky a mistni ekonomické faktory (Scarborough, 2016). Hybridni pfistup, ktery
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kombinuje finan¢ni ukazatele s narativni analyzou, tak muze poskytnout ucelengjsi
pochopeni finan¢niho zdravi podniku.
3.2 Porteruv model péti konkurencnich sil

Portertiv model péti konkurencnich sil vychazi z principii mikroekonomie a primyslové
ekonomiky, kde stoji na myslence, ze struktura odvétvi urcuje intenzitu konkurencéniho boje

a tim 1 dlouhodobou ziskovost firem v daném odvétvi.

Jadrem modelu je strukturdlni analyza odvétvi: identifikuje pét klicovych
konkurenénich sil, které spolecné ovliviiuji atraktivnost odvétvi z hlediska potencialu zisku.

Témito silami jsou:
e rivalita mezi sou¢asnymi konkurenty v odvétvi,
e hrozba vstupu novych konkurenti,
e hrozba substitu¢nich vyrobkii ¢i sluzeb,
e vyjednavaci sila zdkazniki a

e vyjednavaci sila dodavateli. (Karlicek a kol., 2018)

Potencialni
nova konkurence
hrozba novych
l konkurent(
Konkurence
Dodavatelé > v branzi Odbératelé
vyjednavaci U vyjednavaci schopnost
schopnost dodavatelt odbératelt
T hrozba substituénich
o vyrobku a sluzeb
Substituéni vyrobky

Obrazek 1: Portertiv model konkurenénich sil
(zdroj: Jakubikova a Janecek, 2023)

Podnik nesmi v konkuren¢nim prosttedi vénovat pozornost pouze pfimym konkurenttim, ale
1 dalSim silam, jako jsou chovani dodavatell, odbératelli, potencialnich novych hraci na trhu
a existence néhradnich produktd. Porter sdm povazuje svllj model péti sil za primarni a
intenzivné pouzivany nastroj pro analyzu odvétvového prostiedi libovolné spolecnosti bez

ohledu na odvétvi ¢i trh, na kterém piisobi. Model tedy poskytuje manazertim systematicky



34 UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

ramec pro pochopeni struktury odvétvi a konkurenénich tlakii v ném pusobicich. (Fotr,

Souéek, Vacik, Spacek a Hajek, 2020).

Konkuren¢ni sily v Porterove pojeti urcuji, jak silny tlak je vyvijen na firmy v odvétvi
a jaké jsou moznosti dosazeni nadprimérnych ziska. Pokud jsou vSechny sily silné (napf.
intenzivni rivalita, snadny vstup novych firem, silni dodavatelé i odbératelé a dostupné
substituty), odvétvi bude pravdépodobné malo ziskové, protoze zddnd firma neziska
vyrazné€j$i konkurencni vyhodu. Naopak, pokud jsou ne€které sily slabé (napt. vysoké bariéry
vstupu ¢i mala vyjedndvaci sila odbératelli), existuje vétsi prostor pro dosazeni
nadprimérnych ziskl. Porterova analyza tak pomahé odvodit celkovou atraktivnost odvétvi
z hlediska dlouhodobé ziskovosti. Cim slabsi je kolektivni ptisobeni téchto konkurenénich
sil, tim atraktivnéj$i (vynosnégjsi) odvétvi zpravidla je. Model péti sil je Casto vyuzivan
k posouzeni, zda vstoupit do odvétvi ¢i z n&j odejit, ptipadné k urceni, na které oblasti se
zaméfit pro zlepSeni postaveni firmy v daném konkurencnim prostiedi. (Kotler a Keller,

2016)

3.2.1 Vyvoj modelu a prinos pro strategické rizeni

Porterv koncept péti konkurenc¢nich sil, pfedstaveny v roce 1979, se etabloval jako jeden
z kli¢ovych nastroji strategické analyzy v ramci podnikové ekonomiky. Jeho zasadni pfinos
spo¢iva v pfesmérovani pozornosti strategického fizeni od vnitinich aspektli podniku
smérem k systematickému zkoumani konkurencniho prostiedi. Tim polozil zaklady
takzvané ,,Skoly pozicovani®, kterd povazuje vybér vhodného odvétvi a strategické pozice
v ném za hlavni determinant uspéchu podniku (Whittington et al., 2023). Analyza péti sil se
diky své ptehlednosti a praktické aplikovatelnosti stala béZnou souc¢asti nejen akademickych

textd, ale 1 kazdodenni manaZerské praxe.

Od svého vzniku ziistdva ramec v jadru beze zmény. Porter v roce 2008 opétovné
potvrdil jeho validitu v souvislosti s analyzou odvétvi, pfestoze zpusob jeho interpretace
a vyuziti proSel vyvojem. Ve druhé poloviné 20. stoleti se k vnéjSimu ptistupu pridruzil také
tzv. zdrojové orientovany pohled (Resource-Based View), ktery zdiraznuje vnitini
schopnosti a jedine¢né zdroje firmy jako klicové faktory udrzitelné konkuren¢ni vyhody.
Tento smér doplnil Porteriv model o novy analyticky rozmér a v soucasné strategické praxi
je bézné ob¢ perspektivy kombinovat. Vnéjsi prostiedi analyzovat prostfednictvim
Porterovy metodiky a vnitini silné stranky podniku pomoci modelu VRIO nebo VRIN
(Isabelle et al., 2020).
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Porterova struktura péti sil nabizi manazerim néavodny pfistup k porozuméni
komplexnimu charakteru konkuren¢niho boje v daném odvétvi. Poskytuje ramec pro
rozpoznani hybnych sil, které ovliviiuji trzni atraktivitu a potenciadlni ziskovost napiiklad
intenzitu rivality mezi stavajicimi hraci, vyjednavaci silu odbératelit a dodavateli, hrozbu
substituti ¢i nebezpedi vstupu novych konkurentii. Tato struktura pomaha identifikovat, pro¢
nékterd odvétvi vykazuji dlouhodobé vyssi rentabilitu nez jind, a umoznuje strategicky

reagovat na jednotlivé vlivy prosttedi (Fotr et al., 2020).

Zaroven Porterova metoda pfinesla do strategického fizeni vEtsi miru analytické
presnosti nez predchozi obecnéjsi pristupy, jako byla SWOT analyza. Zatimco SWOT
zachycuje silné a slabé stranky podniku spolu s pfilezitostmi a hrozbami, Porterova analyza
umoznuje kvantifikovat konkrétni trzni sily a posoudit jejich intenzitu a vliv na postaveni
firmy. Manazefi se tak 1épe orientuji v dynamice konkuren¢niho prostedi a mohou piesnéji

formulovat odpovidajici strategie (Lumbanraja et al., 2019).

I kdyZz samotny autor model dale vyznamné neupravoval, jini badatelé ptichazeli
s navrhy na jeho rozsifeni. Tyto iniciativy vSak nenarusuji zékladni strukturu modelu, ale
spiSe reflektuji potiebu jeho adaptace na meénici se podminky naptiklad rostouci vyznam
technologickych inovaci, globalizace nebo regulatorniho ramce v nékterych odvétvich.
V tomto sméru je model péti sil povazovan za otevieny nastroj, ktery mize byt doplnén

o nove faktory podle specifik dané¢ho trhu (Pangarkar, 2024).

Celkové lze uzavftit, Ze Porterova analyza péti sil se stala vyznamnym milnikem ve
vyvoji strategického managementu. I po vice nez ¢tyfech dekddach od svého vzniku zlistava
Siroce uznavanym a prakticky vyuzitelnym ramcem pro odvétvovou analyzu, ktery
manazerim poskytuje strukturované a systematické porozuméni konkurencnimu prostredi

a jeho proménlivosti.

3.2.2 Aplikace v sektoru sluZeb

Porterova analyza péti konkurencnich sil nachazi uplatnéni nejen v priimyslovych odvétvich,
ale 1 v oblasti sluzeb, ackoliv jeji aplikace zde vyzaduje urcita specifickd ptizplisobeni.
Sluzby se totiz vyznacuji niz§imi vstupnimi bariérami, zejména v oblastech digitalnich
sluzeb, kde je vstup na trh méné kapitalove naro¢ny. To zvySuje intenzitu konkurence, nebot’
nové subjekty mohou vstoupit relativné snadno. Na druhou stranu, v regulovanych
oblastech, jako jsou napftiklad energetické sluzby nebo telekomunikace, mohou vysoké fixni

naklady a pravni omezeni vytvaret vyznamné piekazky vstupu (Jaradat et al., 2016).
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Soucasny vyzkum potvrzuje, ze i navzdory dynamice sektoru sluzeb lze Porteriiv ramec
efektivné vyuzit pro strategické planovani. P&t sil predstavuje strukturovany pfistup
k analyze konkuren¢niho prostiedi, ktery umoznuje identifikovat faktory ovliviijici
postaveni podniku na trhu. Jak ukézala ptipadova studie v potravinaistvi (Jaradat et al.,
2016), analyza jednotlivych sil napomaha tvorbé strategii zaméfenych na posileni

konkurenénich vyhod, a tim i dlouhodobé udrzitelnosti podnikd.

Dalken (2016) ve své praci upozoriuje, ze piestoze model zistava i dnes relevantnim
nastrojem, jeho rigidita miize byt piekdzkou pii hodnoceni prosttedi s vyraznym
technologickym posunem. Informac¢ni technologie zasadn€ méni strukturu trhii, ¢imz mohou
oslabit vysvétlujici schopnost klasickych péti sil. Pokud ma byt model pIn€ vyuzit v dneSnim
prostiedi, je tfeba jej flexibiln€ doplnit o dal§i dimenze odpovidajici specifickym vyzvam
digitalni ekonomiky. Tento pozadavek na rozsifeni rdmce zdiraziiuje nutnost reflektovat
proménlivost soucasného podnikatelského prostfedi. V nékterych sektorech, zejména
v oblasti informacnich technologii, globalizace a digitalizace vyznamné ovlivituji chovani
trhu. Naptiklad rozvoj cloudovych platforem ¢i vznik novych softwarovych ekosystémil
muize zasadné narusit tradicni konkurencni vztahy tim, Ze nahrazuje zavedené produkty
novymi, inovativnimi fesenimi.

Studie publikovand v Technology Innovation Management Review (2020) navrhuje
modernizaci Porterova modelu pfidanim Etyt novych sil, které 1épe postihuji charakteristiky
21. stoleti: miru inovativnosti hracl v odvétvi, trovein expozice viic¢i globaliza¢nim tlakim,
stupen digitalizace a vyznam regulatorniho prostiedi. Tato rozsifeni reflektuji skutecnost,
ze tradicni ramec nemusi sam o sob¢ dostateCné postihovat vSechny podstatné faktory
ovliviyjici konkurenceschopnost zejména v dynamickych, znalostn€ orientovanych

sektorech.

Navzdory témto rozSifenim a vyhraddm vSak ziistdva zakladni struktura Porterova
modelu funk¢ni. Podniky stale potiebuji analyzovat pét hlavnich sil odbératele, dodavatele,
nové konkurenty, substituty a konkurenci v odvétvi, aby mohly formulovat strategii
odpovidajici jejich postaveni. V rychle se ménicich odvétvich je vSak nezbytné obohatit

tento piistup o kontextové faktory, jeZ maji na podnikatelské prostiedi ¢im dal vétsi dopad.

3.2.3 Aplikace v malych a stfednich podnicich

Ackoli byva Porterova analyza péti konkurencnich sil béZn€ spojovdna s aplikaci

v korporacich a vétSich podnicich, jeji vyuzitelnost je pln€ relevantni i v segmentu malych
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a stiednich podnikd (MSP). Take tyto podniky celi tlaku konkurencnich sil, a piestoze jejich
organizac¢ni kapacity ¢i uroven strategického fizeni byvaji omezené, ramec péti sil jim mize
nabidnout cenné voditko pro porozumeéni jejich trznimu postaveni. Problém vsak casto
spo¢iva v nizké mife systematizace. Malé¢ firmy obvykle nevytvéieji formalni strategické

analyzy, a proto rdmec aplikuji spiSe intuitivn¢ nebo viibec (Lumbanraja et al., 2019).

Empirické poznatky z poslednich let naznacuji, ze ackoli si malé podniky uvédomuji
vliv okolniho prostiedi, ¢asto chybi formalizované procesy, jak tyto vlivy kvantifikovat
a promitnout do konkrétnich strategickych rozhodnuti. Lumbanraja a kol. (2019) na zakladé
vyzkumu 300 MSP uvadéji, ze firmy sice vnimaji konkurenci, silu odbératelti ¢i riziko
substitutd, ale vétSinou jim schézi nastroje, jak tyto sily strukturované¢ analyzovat. To v praxi

znamena, ze potencial modelu péti sil zistava v segmentu MSP z velké ¢asti nevyuZity.

PtestoZze malé podniky mohou mit omezeny piistup k odbornému poradenstvi, Porteriv
ramec jim umoziuje Iépe chapat klicové faktory, které ovliviiuji jejich
konkurenceschopnost. Naptiklad mohou analyzovat, zda pro né nejvétsi hrozbu piedstavuje
pfichod nového hrace na trh (naptf. otevieni konkurence ve stejné lokalité), silici tlak
odbératelli na snizeni cen, nebo rozsifujici se nabidka ndhradnich produktt ¢i sluzeb.
Soucasné mohou pomoci tohoto nastroje identifikovat oblasti strategické vyhody naptiklad
schopnost oslovit specificky segment zakaznikd, silné lokalni vztahy nebo unikatni ptidanou

hodnotu, kterou konkurence nenabizi (Dalken, 2016).

Vyznam analyzy péti sil u malych podnikl tedy nespociva pouze v predikci vyvoje
konkuren¢niho prostfedi, ale zejména v rozvoji strategického uvédoméni. Maly podnik se
stava aktivnim subjektem v §irSim konkuren¢nim systému, ktery je mozné analyzovat,
interpretovat a pretavit do strategického jednani. Jak uvadi Dalken (2016), ramec péti sil
poskytuje MSP piehledny a uceleny pohled na klicové sily, které formuji jejich

podnikatelské prostiedi, a to i pes jejich omezené zdroje.

Aby vSak mohly malé firmy plné€ vyuzit analyticky potencial modelu, je ¢asto nezbytné
doplnit jeho aplikaci o externi podporu naptiklad formou konzultaci, Skoleni nebo
metodickych materidll. Instituce na podporu podnikéni, podnikatelskd centra a odborni
poradci tak hraji zasadni roli pfi zpfistupnéni této metodiky menSim firmadm. Tim miZze byt
posilena jejich schopnost nejen porozumeét konkurenénim silam, ale pfedevSim na né
efektivné strategicky reagovat. Jak uvadé¢ji Tausl Prochazkova a Jelinkova (2018), malé

podniky ¢asto nemaji dostatek vnitfnich kapacit na tvorbu ucelenych strategii, a proto je pro
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n¢ spoluprace s externimi odborniky ¢i vyuzivani podplrnych nastrojii kli¢ova pro zajisténi

dlouhodobé¢ konkurenceschopnosti.

3.3 Polostrukturované rozhovory

Polostrukturovany (¢i semistrukturovany) rozhovor predstavuje kvalitativni metodu sbéru
dat, ktera kombinuje prvky strukturovaného a nestrukturované¢ho rozhovoru. Realizuje se
podle pfedem pfipravené osnovy témat a otazek, avSak prub¢h je flexibilni. Tazatel mtze
menit potadi otazek, klast dopliujici dotazy a reagovat na odpovédi respondenta. Diky tomu
rozhovor ptipomind spiSe fizenou konverzaci nez striktni dotaznik. Typicky probiha dialog
mezi vyzkumnikem a ucastnikem, vedeny volnéjSim protokolem rozhovoru s moznosti
odboceni ¢i hlubSiho zkoumani témat. Charakteristickymi rysy jsou oteviené otazky, které
vybizeji respondenta k podrobnému vypravéni a sdileni zkuSenosti ¢i ndzorl,, a znacna
volnost v odpovédich. Tazatel tak mize do hloubky zkoumat myslenky, pocity a postoje
ucastnika k danému tématu. Soucasné vsSak zachovavéa urcitou strukturu. Tazatel ma
ptipraven seznam klicovych okruhd, jez je tieba pokryt, aby rozhovory s vice respondenty

byly obsahov¢ srovnatelné (Dolezal, 2016).

V kontextu podnikového vyzkumu se polostrukturované rozhovory tadi k cCasto
pouzivanym nastrojim kvalitativni analyzy. Umoziuji ziskat hlubs§i porozuméni
komplexnim jeviim v organizaci ¢i na trhu, které by kvantitativni metody (napf. ankety)
nemusely odhalit. Na rozdil od pln¢ strukturovanych dotaznikii poskytuje tato metoda
rovnovahu mezi volnosti a zaméfenim. Polostrukturované rozhovory zahrnuji ptredem
vymezena témata, ale zaroven dava prostor pro neocekavané poznatky a detailni informace.
Polostrukturovany pfistup je proto vhodny, kdyz je Zadouci standardizovat hlavni okruhy
otazek, avSak umozZnit rozvinuti rozhovoru podle specifickych odpovédi kazdého ucastnika.
V praxi byva vyuZivan naptiklad pii zkoumani postoji zdkaznikl, zkuSenosti zaméstnancti
nebo nazort expertli, kdy je tfeba porozumét subjektivnim vjemim a souvislostem.
Z pohledu metodologie spadaji polostrukturované rozhovory do kvalitativniho vyzkumu
a kladou diiraz na interakci, kontext a interpretaci ziskanych dat ze strany vyzkumnika

(Dolezal, 2016).

3.4 BCG matice

Boston Consulting Group matice, zkrdcené¢ BCG matice, pfedstavuje vyznamny strategicky

nastroj urceny k analyze produktového portfolia podniki. Jeji zéklad spociva v predpokladu,
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ze konkurencni pozice jednotlivych produktl na trhu je tizce spojena s tempem rustu trhu
a relativni trzni silou, kterou lze interpretovat prostiednictvim podilu na trhu ve srovnani

s hlavnimi konkurenty (Jakubikova a Janecek, 2023).

Relativni trzni podil vyjadfuje schopnost podniku prosadit se na trhu v porovnani
s nejsilnéjsim hracem v odvétvi. Tento ukazatel je graficky zobrazen na horizontélni ose,
ktera vyuziva logaritmické méfitko. Hodnota 1 znaci rovnovahu mezi sledovanym podnikem
a jeho nejvétsim konkurentem, zatimco hodnoty vyssi nez 1 indikuji dominantni postaveni

podniku, a naopak hodnoty niz§i nez 1 poukazuji na slabsi pozici (Westwood, 2020).

Na vertikalni ose je zobrazeno tempo rustu trhu, které se obvykle vyjadiuje

v procentech. Tato osa je rozdélena do dvou zakladnich segmentti, témi jsou:
e trhy s pomalym ristem (do 10 %).
e trhy s rychlym ristem (nad 10 %).

Vys$i dynamika ristu trhu mize vyzadovat vétsi investice do rozvoje produktu, avsak

soucasn¢ nabizi vyss$i potencial vynost v budoucnosti (Jakubikova a Janecek, 2023).
BCG matice rozdéluje produkty do Etyt kategorii:

e Hvézdy (Stars) — produkty s vysokym trZznim podilem na rychle rostoucim trhu.

VyZaduji znacné investice, ale generuji vysoké trzby.

e Dojné¢ kravy (Cash Cows) — produkty s vysokym trznim podilem na stagnujicim

¢1 pomalu rostoucim trhu. Pfinaseji stabilni cash flow.

e Otazniky (Question Marks) — produkty s nizkym trZznim podilem na rychle

rostoucim trhu. Jsou rizikové, ale mohou se stat Hvézdami.

e Psi (Dogs) — produkty s nizkym trznim podilem na stagnujicim trhu. Obvykle

nepiinaseji dostateCny zisk a Casto byvaji vyfazovany z portfolia.

Pii strategickém planovani expanze a alokaci investic umoziiuje BCG matice
identifikovat klicové oblasti s potencidlem riistu a souc¢asné€ upozornit na produkty, u nichz
je vhodné omezit podporu. Diky své piehlednosti je tento nastroj hojné vyuzivan pii
rozhodovéani o budoucim sméfovani portfolia, alokaci zdroji a fizeni Zivotniho cyklu

jednotlivych sluzeb a produkti (Westwood, 2020).
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Aplikace ve firemni praxi

Pivodné byla BCG matice koncipovéana jako néstroj pro fizeni portfolia ve velkych, ¢asto
nadndrodnich spolecnostech, které disponuji Sirokym spektrem strategickych obchodnich
jednotek. Nejvétsiho uplatnéni se ji proto dostalo v prostiedi diverzifikovanych korporaci,
kde umoznovala efektivni alokaci zdroji mezi jednotlivé oblasti podnikani. (Jakubikova

a Janecek, 2023).

Postupem c¢asu se vsak jeji principy ukdzaly jako natolik univerzalni, ze je zacaly
piejimat 1 organizace piusobici v odlisSnych kontextech, vcetn¢ vefejného sektoru
a neziskovych instituci. V téchto ptipadech je tieba prizplisobit definice klicovych pojmi.
Namisto klasického trzniho podilu se naptiklad hodnoti podil na ptidélenych financnich

prostfedcich nebo pocet obslouzenych klientii v rameci urcité sluzby (Plugge et al., 2023).

Zvlastni pozornost si zaslouzi adaptace BCG matice pro segment malych a stfednich
podnikti (MSP), a ptedevsim pro firmy zamétené na sluzby. Prestoze model nebyl pivodné
urcen pro mikropodniky ¢i podniky s Gzkym sortimentem, Ize jeho zakladni ramec vyuzit
izde za predpokladu, Ze podnik dokéaze rozliSit alespoit nckolik produktovych nebo
zakaznickych segmenti. Takova ,,miniportfolia®“ pak lze analyzovat z hlediska ristového
potencialu a trzniho vykonu, a tim identifikovat sluzby, do kterych se vyplati investovat, i ty,

které jsou zralé na prehodnoceni ¢1 itlum (GORB et al., 2022).

Velkou vyhodou BCG matice v tomto kontextu je jeji nendrocnost. K zékladnimu
sestaveni postaci dostupna interni data doplnénd o kvalifikované odhady relativni pozice
vici konkurenci. To z ni €ini vhodny nastroj i pro podniky s omezenym rozpoctem

na strategickeé fizeni (Tausl Prochazkova a Jelinkova, 2018).

V oblasti sluzeb je aplikace BCG matice sice komplikovana absenci hmotnych
produktli a obtizné méfitelnym ,,podilem na trhu®, pfesto vSak muliZze slouzit jako uZzite¢ny
ramec pro rozhodovani. Napiiklad pii rozdéleni portfolia na jednotlivé kategorie sluzeb 1ze
urcit, které generuji stabilni vynosy, které rychle rostou a vyzaduji dalsi podporu, a které

naopak stagnuji a ptinaseji nizkou navratnost (Plugge et al., 2023).

Za pozornost stoji také fakt, Ze v praxi malokdy vysta¢i BCG matice sama o sobé&. Pro
zajisténi komplexnéjsiho pohledu je vhodné ji kombinovat s dal$imi metodami, naptiklad
SWOT analyzou, kterd dodd kontext internich a externich faktori ovliviiujicich vykon

podniku. Jak upozorituje Vochozka (2020), komplexni hodnoceni podniku by mélo vychazet
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z vicezdrojové analyzy, ktera reflektuje nejen trzni pozici, ale i ekonomickou vykonnost,

konkurenceschopnost a potencial rozvoje.

Rovnéz je dulezité vnimat vysledky BCG matice jako podnét k diskuzi, nikoliv jako
rigidni rozhodovaci schéma. Naptiklad sluzba, ktera je v matici zafazena mezi ,,psy*, mize
mit stale strategicky vyznam jako napiiklad kvili loajalnim zédkazniktim, synergii s jinymi
sluzbami, nebo legislativni povinnosti jejiho udrzeni. BCG matice by proto méla byt chapana
spiSe jako orientacni mapa, kterd umoznuje manazerim nahlédnout strukturu nabidky

v Sirsich souvislostech a ucinit promyslena rozhodnuti na zaklad¢ vicero vstupi.

ZkusSenosti z podnikové praxe i odborna literatura potvrzuji, ze BCG matice zlstava
inadale relevantnim nastrojem, a to i pres rostouci slozitost trhli a dostupnost
sofistikovanéjSich metod. Jeji jednoduchost, vizudlni piehlednost a schopnost rychle
identifikovat klicové strategické oblasti ji zajiStuji stabilni pozici mezi zdkladnimi
analytickymi nastroji, které vyuzivaji jak nadnarodni firmy, tak mikropodniky orientované

na sluzby (Jakubikova a Janecek, 2023).

3.5 SWOT analyza

SWOT analyza (z anglického Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) piedstavuje
jeden z nejrozsifenéjSich nastrojii strategického fizeni, ktery umoziuje systematické
hodnoceni vnitinich 1 vnéjSich faktor ovliviiujicich pozici organizace na trhu. Jeji hlavni
pfinos spociva v propojeni interni analyzy zdroji a schopnosti podniku s externi analyzou
okolniho prostfedi, ¢imz vznikd uceleny obraz strategické situace firmy (Tausl Prochédzkova

& Jelinkova, 2018).

Interni ¢ast SWOT analyzy se zaméfuje na silné a slabé stranky organizace, tedy
faktory, které firma ovladd a mize je pfimo ovlivnit. Muze jit napiiklad o kvalifikaci
pracovniki, jedinecné know-how, efektivni vyrobni procesy (silné stranky) ¢i nedostate¢nou
marketingovou strategii, zavislost na klicovych dodavatelich nebo nizkou technologickou
uroven (slabé stranky). Naproti tomu externi ¢ast zahrnuje pfileZitosti a hrozby vyplyvajici
z okolniho prostfedi. Sem spadaji napt. demografické zmény, nové technologické trendy,
zmeény legislativy, konkurencni tlaky nebo ekonomickéd nejistota (Brigham & Houston,

2021).

Jednim ze zékladnich principli spravné aplikace SWOT analyzy je disledné odliSeni

internich a externich faktord. Jeden konkrétni jev nemtiZe byt zaroven interni silnou strankou
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a externi prilezitosti. Tento analyticky ramec tak podporuje logickou strukturu uvazovani
a prispiva ke kvalitn€jSimu rozhodovani v ramci strategického managementu (Fotr et al.,

2020).

SWOT analyza je obvykle vizualizovana ve forme Ctyfpolni matice, tzv. SWOT matice,
kterd umoziuje prehledné strukturovat identifikované faktory do jednotlivych kategorii.
V dalsi fazi miZze byt tato matice rozsifena na tzv. TOWS matici, kterd jiz propojuje
jednotlivé prvky v rdmci formulace strategickych variant. V ramci tohoto pfistupu se
vytvareji Ctyfi typy strategii:

e SO strategie (Strengths—Opportunities), které stavi na silnych strankach pro vyuziti
prilezitosti,
e WO strategie (Weaknesses—Opportunities), které usiluji o piekonani slabin

prostiednictvim prilezitosti,

e ST strategie (Strengths—Threats), jez vyuzivaji silné stranky k eliminaci nebo

oslabeni hrozeb,

o WT strategie (Weaknesses—Threats), které se snaZzi minimalizovat slabiny 1 mozné

negativni vlivy z okoli (Kotler & Keller, 2016).

Vyznam SWOT analyzy v podnikové praxi spociva predev§im v jeji univerzalnosti,
jednoduchosti a vysoké mife srozumitelnosti. Diky témto vlastnostem ji mohou efektivné
vyuzivat nejen velké korporace, ale 1 malé a stfedni podniky, které¢ ¢asto nemaji pfistup
ke komplexnim analytickym néstrojim (Scarborough, 2016). Navic jeji vystupy lze
efektivné vyuzit jako podklad pro dal§i faze strategického fizeni, vc€etné stanoveni

konkrétnich cilli, vybéru strategickych variant a alokace zdroja (Harnish, 2022).
Vyznam SWOT analyzy pro strategii malych a stifednich podniki

SWOT analyza patii mezi nej€astéji vyuzivané nastroje strategického fizeni a jeji popularita
pretrvava napfi¢ sektory i velikostmi podniki. Jeji univerzalnost a jednoducha struktura ji
¢ini vhodnou nejen pro velké korporace, ale zeyména pro malé a stiedni podniky (MSP),
metod. V prostiedi MSP je SWOT analyza cenéna piedevSim pro svou srozumitelnost
a schopnost propojit vnitini faktory firmy (silné a slabé stranky) s okolnimi ptilezitostmi

a hrozbami, ¢imz napomaha formulaci udrzitelné obchodni strategie (Scarborough, 2016).
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V soucasné odborné literatufe se objevuje fada studii, které potvrzuji efektivitu SWOT
analyzy jako nastroje pro feSeni konkrétnich podnikatelskych vyzev napftiklad pfi vstupu
na nové trhy, rozvoji produktového portfolia, zvySeni konkurenceschopnosti ¢i identifikaci
investi¢nich priorit. Benzaghta et al. (2021) ve svém piehledovém c¢lanku konstatuji, ze
SWOT se bchem poslednich dekad etablovala jako ,stéZejni ndstroj strategického
planovani“ vyuzivany firmami napfi¢ odvétvimi. Déle potvrzuje, ze SWOT si udrzuje
vyznamné postaveni jako efektivni metoda pro formulaci konkurencni strategie

a identifikaci specifickych trznich ptilezitosti.

SWOT analyza nachazi zvlastni uplatnéni prave v MSP sektoru, kde poméha podnikiim
Iépe porozumét svym vnitinim moznostem a vnéj$Sim rizikim i pfilezitostem. Studie
Rakhmansyah et al. (2021) ukazuje, jak tento nastroj podpofil malé vyrobce batikovanych
produktl v indonéském Banjarmasinu pfi inovaci sortimentu a zefektivnéni marketingovych
postupt. Identifikace silnych stranek a jejich propojeni s aktualnimi ptilezitostmi trhu vedla
k leps$i provozni efektivité a cilenému ristu. Podobna zjisténi jsou relevantni i v evropském
prosttedi, kde SWOT napomaha MSP vymezit strategické sméry pii expanzi nebo
diverzifikaci portfolia (Vochozka, 2020).

V poslednich letech dochazi také k integract SWOT analyzy s jinymi metodami, coz
dale zvySuje jeji vypovédni hodnotu. Jednim z ptikladd je spojeni SWOT a metody AHP
(Analytic Hierarchy Process), které¢ umoziuje podnikiim nejen identifikovat klicové faktory,
ale i stanovit jejich relativni vahu a priority. Dicinta et al. (2021) dokumentuji, Ze kombinace
SWOT-AHP pomohla malym podnikim efektivnéji formulovat strategické iniciativy

a zam¢fit se na ty oblasti, které maji nejvetsi potencial posilit jejich konkurenceschopnost.

Diky témto rozSifenym pfistupim se SWOT analyza stdvd nejen nastrojem pro
diagnostiku situace, ale také platformou pro rozhodovani o strategickych krocich. Pro malé
a stfedni podniky piedstavuje efektivni prostfedek k planovani ristu, fizeni rizik a inovaci v
podminkach omezenych zdroji, coZ potvrzuji 1 autofi jako Harnish (2022) ¢i Brigham
a Houston (2021), kteti zdtraziiuji nutnost kombinovat jednoduchost s praktickym dopadem

pfi budovani strategické orientace v MSP.
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4 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Teoretickd ¢ast diplomové prace se zaméiila na vymezeni kliCovych pojmi a néstroji
nezbytnych pro zpracovani navrhu rozsifeni podnikatelskych aktivit mikropodniku v sektoru
sluzeb. Vychodiskem byla charakteristika sluzeb jako ekonomického statku, jejich specifika
z hlediska nehmotnosti, neoddé€litelnosti od poskytovatele a proménlivosti, které zasadné

ovliviiuji zpiisob fizeni a realizaci ristovych strategii v malych podnicich.

Déle byla podrobné rozpracovana ekonomickd analyza podniku, kterd slouzi jako
klicovy nastroj pro hodnoceni finan¢ni vykonnosti, stability a pfipravenosti firmy na dalsi
rozvoj. Byly pfedstaveny hlavni analytické metody, jako jsou ukazatele rentability, likvidity
a zadluzenosti, jejichz interpretace napomdha managementu odhalit slabd mista
v hospodafeni a ur¢it miru finanéni kapacity pro planovanou expanzi. V kontextu
rozhodovani o investicich byla vénovéana pozornost analyze nakladt a ptinosti (CBA), ktera
umoznuje posoudit ekonomickou efektivnost planovaného zadméru. Scénarova analyza pak
slouzila jako doplitkovy nastroj pro testovani citlivosti vysledkl na rizné varianty budouciho
vyvoje.

V ramci strategického fizeni byly zminéné osvédcené nastroje jako SWOT analyza,
Porterova analyza péti sil a BCG matice, které jsou casto aplikovany pro zhodnoceni
vnitiniho a vnéj$iho prostiedi mikropodniku a pro identifikaci strategickych pftileZitosti
v oblasti rozsifeni sluzeb. Zvlastni diiraz byl kladen na schopnost mikropodniku pfizpusobit

se zménam na trhu, ¢elit konkuren¢nim tlaklim a efektivné tidit dostupné zdroje.

Teoretickd ¢ast rovnéz vymezila ptistupy ke sbéru dat v rdmci primarniho vyzkumu.
Byl pfedstaven polostrukturovany rozhovor jako kvalitativni metoda umoznujici hlubsi
porozuméni postojiim, preferencim a zkuSenostem respondentil. Tento typ rozhovoru nabizi
flexibilitu pfi zachovani urCité miry standardizace, a je vhodny zejména pii zkoumani

komplexnich jevil v oblasti podnikatelského rozhodovani.

Zavérem lze konstatovat, Ze teoretickd Cast poskytla pevny zéklad pro realizaci

navazujici praktické ¢asti diplomové prace.
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II PRAKTICKA CAST
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5 PREDSTAVENI VYBRANEHO PODNIKU

Spolecnost WrapStyle Zlin, s.r.0. je soucasti mezinarodni fransizové sité WrapStyle, ktera
se zam¢iuje na designové a ochranné upravy vozidel. Tato sit’ plisobi v n€kolika zemich
svéta a fadi se mezi predni poskytovatele sluzeb v oblasti car wrappingu a aplikace
ochrannych folii. Zlinské pobocka zastupuje znacku na ¢eském trhu a svou ¢innost soustiedi
piedevsim na klientelu ve Zlinském kraji a piilehlém regionu. Diky mnohaletym
zkusSenostem, dlirazu na preciznost a vyuzivani nejmodernéjsSich technologii si spolecnost
vybudovala stabilni postaveni na trhu. Mezi jeji zdkazniky patii nejen bézni motoristé, ale
také majitelé luxusnich a sportovnich vozl, kteti vyhledavaji Spickovou kvalitu
a individualni pfistup.

WrapStyle Zlin je klasifikovan jako mikropodnik. Tym tvofi sedm zaméstnanci,
z nichz kazdy ma presné¢ vymezenou specializaci. Tento zpilisob organizace prace zajistuje
plynuly provoz, vysokou odbornost a diislednou kontrolu kvality pii realizaci jednotlivych

zakéazek.
Portfolio sluzeb spole¢nosti zahrnuje:

e Aplikaci barevnych folii

e Aplikaci ochrannych folii

e Toénovani autoskel

e Tvorba designovych a reklamnich polept

e Doplitkové sluzby (Udrzba a aplikace hydrofobnich natéri)
Zména barvy

Jednou z kli¢ovych sluZeb nabizenych v ramci portfolia spolecnosti WrapStyle Zlin je zména
barvy vozidla pomoci PVC folii, které predstavuji moderni, efektivni a zaroven cenové
dostupnou alternativu k tradi€nimu lakovani. Tato technologie umoZiluje vyraznou
estetickou transformaci vozidla, a zaroven poskytuje zadkladni ochranu ptivodniho laku vici
nepfiznivym vn&j$im vlivim, jako jsou UV zafeni, drobnd mechanickd poskozeni c¢i
odletujici kaminky. Oproti lakovani je aplikace folie nejen Casové méné narocnd, ale rovnéz
pln€ vratnd. Folii je moZzné kdykoliv bezpecné odstranit, aniz by doSlo k poskozeni

ptvodniho povrchu. Mezi dalsi vyhody patfi rozsahla Skala barevnych variant
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a povrchovych uprav, véetné¢ matnych, lesklych, metalickych, perletovych, saténovych ¢i

chromovych provedeni, kterd umoznuji vysokou miru individualizace.
Ochranné folie

Sluzba aplikace ochrannych fo6lii predstavuje vysoce specializovany segment portfolia
podniku, ktery se odliSuje zejména svou funkcionalitou a technickymi parametry. Ochranné
folie jsou primarné navrzeny pro zvySenou odolnost vi¢i mechanickému posSkozeni, jako
jsou drobné skrabance, narazy od kaminkl ¢i jiné vlivy bézného provozu. Na rozdil od
klasickych barevnych folii jsou vyrobeny z polyuretanu, ¢imz maji vyssi pruznost, dlouhou

zivotnost a ,,samo hojivy efekt* (drobn¢ Skrabance se po Case samy zaceluji vlivem tepla).

Standardné€ jsou tyto folie nabizeny v ¢irém nebo matném provedeni, a tedy nezasahuji
do ptivodniho vzhledu vozu. V poslednich letech se na trhu zacinaji objevovat i barevné
varianty ochrannych f6lii, které kombinuji estetickou funkci béznych folii s vysokou trovni
ochrany. Vyznamnou nevyhodou téchto produktd je vSak jejich vyss$i pofizovaci cena
atraktivni feSeni pro zdkazniky, ktefi kladou diraz na dlouhodobou ochranu vzhledu vozidla

v kombinaci s individualnim stylem.

Obrazek 2: Aplikace ochranné folie

(zdroj: wrapstyle.cz)
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Tonovani autoskel

Dalsi vyznamnou sluzbou v portfoliu spolecnosti WrapStyle Zlin je aplikace okennich folii.
Tato sluzba slouzi nejen k estetické upravé vozidla, ale také plni fadu praktickych
a funk¢nich funkci. Nabidka zahrnuje jak ¢iré, tak 1 tobnované folie. Zakaznici maji v tomto
pfipadé moznost vybéru z riznych stupnii zatmaveni a barevnych variant dle svych

preferenci a potieb.

Funk¢ni piinosy této sluzby spocivaji predevSim v ochrané interiéru vozidla pred
pronikanim UV zafeni a pifehfivanim zpuasobenym slune¢nim svitem. Hlavnim ucelem
téchto funkci je zvySeni komfortu za jizdy a zaroven prodluzeni Zivotnosti interiérovych
materialii jako jsou palubni desky a kozené ¢asti v interiéru vozidla. Ténované folie dale
zajistuji vys$i miru soukromi a vizudlni atraktivity vozidla. Tato sluzba tak kombinuje
ochranné, praktické i designové prvky a piedstavuje dostupné feSeni pro zédkazniky, ktefi

chtéji zvysit funkénost i vzhled svého automobilu.

Obrazek 3: Ténovani autoskel

(zdroj: viastni)
Designové a firemni polepy

Mezi nabizené sluzby spolecnosti patii rovnéz designové a firemni polepy, které predstavuji
vyznamny ndstroj vizuadlni komunikace a individualizace vozidla. Tyto polepy jsou
realizovany kombinaci tisténé folie a fezané grafiky, ¢imz umoznuji vysokou variabilitu

zpracovani a ptizpisobeni vzhledu vozidla konkrétnim pozadavkiim zakaznika. Designoveé
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polepy slouzi predevsim k estetické upravé vozi dle osobnich preferenci, zatimco polepy
firemnich vozidel maji zejména marketingovy charakter a podporuji budovani vizudlni
identity znacky. Diky pouzité technologii 1ze aplikovat slozité grafické motivy, logotypy ¢i
barevné schéma spole€nosti pii zachovani odolnosti a kvality zpracovéni. Tato sluzba tak
nabizi zédkaznikim moznost efektivni a kreativni prezentace ¢i personalizace vozového

parku s ohledem na individualni potfeby a cile.

Obrazek 4: Designovy polep

(zdroj: wrapstyle.cz)

CiSténi a udrzba

Spolecnost WrapStyle Zlin vramci polepu vozidel nabizi svym zikaznikiim jako
doplitkkovou sluzbu profesiondlni ¢isténi a udrzbu interiéru a exteriéru vozidel, které je
uréeno zejména pro vozidla opatiend foliemi. Vzhledem k tomu, Ze ochranné a dekorativni
folie maji omezenou Zzivotnost a vyzaduji narocnéjsi péci nez klasicky lak, je pravidelna
udrzba zasadni pro zachovani jejich vzhledu a funkcnosti. Sluzba je poskytovana
individualn¢ dle potieb zdkaznika a mize vyznamné prispét k prodlouzeni zivotnosti folie

1 celkovému estetickému dojmu z vozidla.
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Hydrofobni natéry

Jednou z doplitkkovych sluzeb, kterou spolecnost WrapStyle Zlin nabizi v rdmci svého
portfolia, je aplikace hydrofobnich natérti. Tyto natéry mohou byt provadény ve formé
keramickych povlakt, syntetickych sealantii nebo klasickych voskt a 1ze je aplikovat jak na
originalni lak, tak na foliované ¢asti vozidla. Hlavni funkci hydrofobni vrstvy je vytvofeni
neviditelného stitu, ktery chrani povrch pted UV zafenim, oxidaci, blednutim barvy ¢i
zazloutnutim folie. Tyto natéry jsou Casto vyuzivany jako doplnék k castecné aplikaci
ochrannych f6lii, zejména na mistech, kde nedochazi k tak vyraznému mechanickému

namahani.
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6 SITUACNI ANALYZA VYBRANE SPOLECNOSTI

Tato kapitola se vénuje komplexni situacni analyze spoleCnosti WrapStyle Zlin, s.r.o.
Na zaklad¢ dostupnych sekundarnich dat budou zhodnoceny vybrané finan¢ni ukazatele,
které ptiblizi aktualni finan¢ni situaci podniku. Pro sbér primarnich dat bude realizovan
polostrukturovany rozhovor. Tyto data pfispéji k sestaveni Porterivému modelu péti
konkurencnich sil pro analyzu konkuren¢niho prostiedi. Dale bude pouzita BCG matice,
ktera zhodnoti soucasné portfolio nabizenych sluzeb. Ta nasledné bude slouzit jako podklad
pro sestaveni dotaznikového Setfeni zamétené na zjiSténi preferenci zdkaznikli a smétovani
expanze. Souhrn vSech poznatkli bude shrnut do SWOT analyzy, ktera poskytne celkovy

pohled na pozici spolecnosti a mozné strategické sméry jejiho dalSiho rozvoje.

6.1 Zhodnoceni vybranych finan¢nich ukazatelii spolecnosti

Zhodnoceni finan¢ni vykonnosti podniku se zaméfuje na dilezité ukazatele, které¢ poméhaji
nastinit, zdali je dany podnik pfi aktudlni finanéni situaci pfipraven na rozsifeni portfolia
poskytovanych sluzeb a jeli toho podnik vibec schopen. Zaroven byly vybrany takové

ukazatele, k jejichz vypoctim byla data dostupna.

Zhodnoceni finan¢ni vykonnosti vybraného podniku bylo uskute¢néno na zakladé
vetejn¢ dostupnych financnich vykazii, které jsou zahrnuté ptiloze této prace. Posledni
vetejné€ dostupna rozvaha podniku byla v plném rozsahu ke dni 31.12.2023 a zvetejnéna byla

dne 7.5.2024.

6.1.1 Vyvoj trzeb v case

Vyvoj trzeb spolecnosti WrapStyle Zlin, s.r.o. v ¢ase je mozné vycist z dostupnych
vykazl zisku a ztraty. Nasledujici tabulka shrnuje trzby z prodeje vyrobkl a sluzeb, trzby

za prodej zboZi a Cisty obrat za icetni obdobi pro roky 2020 az 2023.

Tabulka 1: Vyvoj trzeb v ¢ase (v tisicich K<)

Rok Trzby z prodeje Trzby za prodej Cisty obrat za
vyrobkii a sluZeb |zbozi ucetni obdobi

2020 85971 206 89 793

2021 79 554 384 83 626

2022 84 397 406 95 657

2023 103 898 230 106 258

(zdroj: zpracovano autorem dle vykazu ziskii a ztrat z let 2020-2023)
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Z tabulky je patrné, Ze trzby z prodeje vyrobkt a sluzeb v roce 2021 klesly oproti roku 2020,
ale nasledné v letech 2022 a 2023 opét rostly. Trzby za prodej zbozi vykazovaly mezi lety
2020 a 2022 rostouci trend, ale v roce 2023 zaznamenaly pokles. Celkovy Cisty obrat
za ucetni obdobi zaznamenal pokles v roce 2021, nasledovany vyraznym nartstem v letech

2022 a 2023.

6.1.2 Likvidita

Pro posouzeni pfipravenosti podniku na expanzi je dulezité analyzovat také ukazatele
likvidity, které slouzi k ovéfeni schopnosti firmy dostat svym kratkodobym zavazkim.
V ptipadé spole¢nosti WrapStyle Zlin, kterd spada do kategorie mikropodniki, je vSak
finan¢ni vykaznictvi vedeno ve zjednodusené formé. Z tohoto divodu neni rozvaha detailné
¢lenéna a neobsahuje odd¢lené polozky kratkodobych zavazkil ani evidenci zasob. Tato
skute¢nost znemoznuje standardni vypocet likviditnich ukazateld, ¢imz predstavuje urcité
omezeni v ramci analyzy finan¢nich ukazatelid. Absence téchto dat miize snizovat piesnost
hodnoceni finan¢ni stability podniku a méla by byt zohlednéna pfi interpretaci celkové

finan¢ni situace 1 pii planovani ptipadnych investi¢nich zdméra.
6.1.3 Obrat aktiv

Tabulka 2: Obrat aktiv (trzby a aktiva zndzornény v tisicich K¢)

Rok Trzby (Cisty obrat) | Aktiva celkem Obrat aktiv
2020 8979 3014 2,98
2021 8362 3365 2,48
2022 9565 4 661 2,05
2023 10 625 4 487 2,37

(zdroj: zpracovano autorem dle vykazii zisku a ztrat a rozvahy z let 2020-2023)

Z dat uvedenych v tabulce vyplyva, ze obrat aktiv podniku v pribéhu sledovaného obdobi
vykazuje kolisavy trend. Nejvyssi hodnoty bylo dosaZeno v roce 2020 (2,98). To signalizuje
vysokou efektivitu vyuziti aktiv k tvorbé vynost. V nasledujicich letech doslo k postupnému
zpusoben riistem objemu aktiv, ktery nebyl doprovazen odpovidajicim ristem trzeb. V roce
2023 se hodnota mirn€ zvysila na 2,37. To miZe indikovat zlepSeni v efektivité vyuzivani
aktiv. Pfesto je vhodné sledovat dal§i vyvoj tohoto ukazatele, nebot’ vyrazné vykyvy mohou

signalizovat nestabilitu v operativnim fizeni aktiv.
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6.1.4 Celkova zadluZenost

Tabulka 3: Ukazatel celkové zadluzenosti

Ukazatel 2020 2021 2022 2023

Celkova zadluZenosti (%) [ 89,65 % 88,38 % 90,90 % 91,22 %

(zdroj: zpracovano autorem dle rozvahy z let 2020-2023)

Ve vSech analyzovanych letech dosahovala celkova zadluZenost hodnoty piiblizné 90 %. To
znamena, ze pouze zbyvajicich 10 % aktiv bylo financovano vlastnim kapitalem.
Doporucena hodnota tohoto ukazatele se pohybuje kolem 60 %. To naznacuje, Ze spole¢nost
vykazuje nadprimérnou zadluzeni, kterd muze piredstavovat zvySené finan¢ni riziko.
V letech 2022 a 2023 bylo zaznamenéno mirné zvySeni zadluzenosti, a to mize odrazet rust

zavislosti na externim financovani.

6.1.5 Ukazatelé rentability

Tabulka 4: Ukazatelé rentability

Ukazatel 2020 2021 2022 2023

ROE 27,24 % 22,48 % 7,85 % -0,25 %
ROA 2,82 % 2,48 % 0,80 % -0,02 %
ROS 1,22 % 0,88 % 0,33 % -0,01 %

(zdroj: zpracovano autorem dle vykazu ziski a ztrat a rozvahy z let 2020-2023)

Vyvoj obou ukazatell rentability vykazuje klesajici trend, pti¢emz v roce 2023 spole¢nost
dosahla zapornych hodnot. To signalizuje zhorSujici se schopnost spolecnosti generovat zisk
jak z investovaného kapitalu (vlastniho i celkového), tak i z dosazenych trzeb. Zatimco

vvvvvv

a investicim, v roce 2023 se situace vyrazné zhorSila a vyustila ve ztratu.

Na zakladé€ klesajici tendence ukazatell rentability byla provedena analyza vybranych
polozek vysledovky, konkrétné provozniho zisku, ndkladovych urokd, ostatnich finan¢nich
nakladt a vysledku hospodateni pted zdanénim. Tyto polozky predstavuji klicové faktory
ovlivitujici celkovou vykonnost podniku a poskytuji uceleny pohled na vyvoj ziskovosti
v Case. Vysledky této analyzy jsou uvedeny v ndsledujici tabulce 5, kterda umoziluje

identifikovat hlavni pfi¢iny zhorSujici se finan¢ni stability podniku.
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Tabulka 5: Analyza vybranych polozek vysledovky

Ukazatel 2020 2021 2022 2023
Provozni zisk 280 000 291 000 280 000 256 000
Nakladové uroky 28 000 33 000 44 000 53 000

Ostatni financni naklady 168 000 180 000 194 000 197 000

Vysledek hospodareni
pred zdanénim (+/-)

85000 83 000 42 000 6 000

(zdroj: zpracovano autorem dle vykazii zisku a ztrat z let 2020-2023)

Spolec¢nost vykazala ve vsech sledovanych letech pozitivni provozni zisk. To signalizuje, Ze
jeji hlavni podnikatelské aktivity byly schopny generovat zisk jesté pred zapocétenim
finan¢nich nakladl a danové zatéZze. Nejvyssi hodnoty provozniho zisku bylo dosazeno
v roce 2021. To lze povazovat za obdobi s nejefektivnéj§im vyuzitim provoznich zdroji.
I pfes mirny pokles v roce 2023 si podnik udrzel provozni zisk na stabilni Grovni, ¢imz
sveéd¢i o jeho schopnosti generovat piidanou hodnotu v ramcei své hlavni ¢innosti. Tento
vyvoj je pozitivnim signdlem pro posouzeni finanéni vykonnosti a operativniho fizeni

nakladu.

Na druhé¢ stran¢ je vSak patrny kontinudlni nartst finan¢nich ndkladi, a to zejména
v polozkach nakladovych urokii a ostatnich finan¢nich vydaji. Tyto polozky mohou
zahrnovat napf. poplatky za financni sluZzby, kurzové rozdily nebo jiné vydaje spojené
s finan¢nimi operacemi. Celkové tyto naklady snizuji Cistou ziskovost spole¢nosti, a je proto
vhodné jejich vyvoj disledné monitorovat a vyhodnocovat z hlediska efektivity kapitalové

struktury.

Analyza dostupnych ucetnich zavérek spole¢nosti WrapStyle Zlin s. r. 0. naznacuje, Ze
v kontextu moZné expanze je nezbytné se zaméfit na optimalizaci finanéni vykonnosti
a dosazeni udrzitelné ziskovosti. Negativni Cisty zisk a klesajici rentabilita zaznamenané
v roce 2023 poukazuji na mozZné riziko omezené finan¢ni flexibility podniku. Tyto faktory

mohou mit dopad na schopnost efektivné financovat ristové strategie.
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6.2 Polostrukturovany rozhovor

Casové obdobi sbéru dat: leden az biezen 2025

Pro analyzu provedenou metodou polostrukturovaného rozhovoru byli vybrani celkem c¢tyfi
respondenti, mezi néz patii zakladatel a soucasny feditel spolecnosti, dvou vedoucich

a koordinatora zakazek pobocky WrapStyle Zlin.

Vsem respondentiim byly polozeny shodné otazky, pti¢emz kazdy rozhovor byl néasledné
individualné rozvijen podle specifického zaméfeni jednotlivého respondenta a kontextu
rozhovoru. Tento pfistup umoznil hlubsi analyzu klicovych oblasti v souladu s odbornym

zamétenim dotazovanych osob.
Pro respondenty byly pripraveny tematické okruhy otazek zamérené na:
e soucasné portfolio sluzeb a cilovou skupinu zakaznikt
¢ identifikaci a reakci na potfeby zdkaznik
e vnimani trhu a konkurence
e moznosti rozsifeni sluzeb

e organizacni a provozni aspekty

6.2.1 Soucasné portfolio sluZeb a cilovou skupinu zakazniki

Prvni okruh otazek polostrukturovaného rozhovoru se zamétoval na identifikaci klicovych
sluzeb v portfoliu pobocky WrapStyle Zlin, analyzu nejCastéji poptavanych sluzeb,

charakteristiku cilové skupiny zakaznikl a vyvoj poptavky po jednotlivych sluzbéach.
Kli¢ova zjisténi z polostrukturovaného rozhovoru:

e Hlavni sluzby: Celopolepy karoserie — ochranné (PPF) 1 barevné folie. Dopliikkové

sluzby zahrnuji tobnovani oken a zmény vzhledu sttibrnych doplikl vozidla.

e C(Cilovd skupina: PfedevS§im individualni majitelé osobnich vozidel; podnik

ale obsluhuje 1 firmy a autosalony.

e Trend poptavky: V poslednich tfech letech roste zajem o ochranné prvky exteriéru

1 interiéru, zatimco zajem o zmény barvy a designové polepy klesa.

e Zakaznické preference: Roste diraz na dlouhodobou ochranu a udrzbu vozidel

namisto estetickych zmén.
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6.2.2 Identifikace a reakce na potieby zakazniki

V ramci druhého okruhu se analyza zaméfila na zplsoby zjistovani zakaznickych potieb
a moznosti prizpusobeni nabizenych sluzeb. Zkoumdano bylo, jaké metody spolecnost

vyuziva k sbéru zpétné vazby a jakym zpiisobem s t€émito informacemi nasledné pracuje.
Klic¢ova zjiSténi z polostrukturovaného rozhovoru:

e Zjistovani potfeb zdkaznikll probiha individualné¢ béhem osobni nebo e-mailové

komunikace, nikoliv prostfednictvim standardizovaného formuléfe.
e Zpétna vazba je ziskdvana:
— pasivné — z recenzi na Google a socialnich sitich,

— aktivné — pfi pfimém kontaktu se zakaznikem.

porozumeéni zkuSenostem zakaznika.

e Diiraz na zékaznickou podporu a vstiicny pfistup je povazovan za klicovy nastroj pro

budovani loajality a upevnéni pozice na trhu.

6.2.3 Vnimani trhu a konkurence

V ramci tfetiho okruhu analyzy bylo zkoumano, podle jakych kritérii se zdkaznici rozhoduji
pii vybéru poskytovatele sluzeb v oblasti car wrappingu a ochrany vozidel. Byla hodnocena
dilezitost faktord, jako je cena, kvalita, rychlost, reference ¢i rozsah nabizenych sluzeb. Déle
byla analyzovana konkurence na trhu ve Zlinském kraji, pfi¢emz se zamé&fovalo na silné

a slabé stranky podniku ve srovnani s konkurenci z pohledu zdkaznikd.
Klic¢ova zjisténi z polostrukturovaného rozhovoru:

e Zakaznici ve Zlinském kraji upfednostiiuji nizkou cenu jako hlavni rozhodovaci

kritérium, kvalita je aZ na druhém misté.

e V bohatSich regionech je naopak kladen diiraz na kvalitu zpracovani a rychlost

realizace. Vnimani klicovych faktort se tedy regionalné lisi.

e Konkurence ve Zlinském kraji je znacnd, hlavnimi odliSujicimi faktory jsou cena,

kvalita a rychlost.
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o  WrapStyle vyuziva flexibilni strategii, ktera zakaznikiim umoziuje volbu dvou ze tii
parametrii: rychlost, kvalita, cena. Zakaznik si tak voli prioritni hodnoty podle

vlastnich potieb, pticemz vzdy jedno kritérium musi byt potlaceno na tikor ostatnich.

6.2.4 Potencial pro rozsiteni sluzeb

V ramci analyzy moZznosti rozsifeni portfolia sluzeb bylo zkoumano, zda spolecnost planuje
rozsifeni své nabidky a jaké nové sluzby by mohly byt zavedeny. Rovnéz byl analyzovan
potencidl osloveni novych zakaznickych segmentli, zejména firemni klientely a majitelt
uzitkovych vozidel, s dirazem na identifikaci jejich specifickych potieb a moznosti jejich
efektivniho pokryti. V pribéhu rozhovorit s vedoucimi pracovniky se diskuse rozsitila
o poptavku po doplitkovych sluzbéch, jako je pravidelna udrzba polepi nebo detailing po
aplikaci folii, pfiCemz byla posuzovana jejich realna trzni poptavka a pfidana hodnota pro

zakazniky.
Kli¢ova zjisténi z polostrukturovaného rozhovoru:

e Rozsifeni portfolia sluzeb je pribézné zvazovano, realizace vSak Casto nardZzi

na provozni a financni omezeni.
e Zvazovana byla divize pro firemni klientelu, ale realizaci brani:
— silna konkurence,
— nedostatek kvalifikovanych pracovnikd,
— potieba vétSich prostor pro obsluhu uzitkovych vozidel.

e  WrapStyle Zlin se jiz podilel na nestandardnich zakazkéch (lod¢, letadla, vystavy),
tyto projekty jsou vSak ve vétsSing pripadech jednorazové a nestabilni.

e Roste poptdvka po dopliikkovych sluzbach jako je: pravidelnd udrzba polepi
a detailing po aplikaci folii.

e Zavedeni prémiovych sluZzeb péce o vozidla je vnimano jako moZnost odliSeni

od konkurence a posileni zakaznické zkuSenosti.

6.2.5 Organizacni a provozni aspekty

V poslednim okruhu analyzy organizacnich a provoznich aspektli byla zkoumana typicka
doba realizace jednotlivych sluzeb a jeji vyznam pro zdkazniky. Dale byly hodnoceny

zkuSenosti spolecnosti s poptavkou po expresnich sluzbach ¢i sluzbach poskytovanych
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mimo standardni pracovni dobu a jejich dopad na provozni efektivitu podniku. Soucasti
analyzy bylo rovnéz posouzeni kapacitnich omezeni, kterd by mohla branit uspokojeni

zvysené poptavky, a identifikace piekazek omezujicich dalsi rozvoj sluzeb.
Klic¢ova zjisténi z polostrukturovaného rozhovoru:
e Doba realizace zakazek se lisi dle individualnich pozadavkt zakaznik.
e Expresni sluzby jsou nabizeny pouze v ptipad¢ dostatecné kapacitni rezervy.

e Poptavka mimo standardni pracovni dobu existuje, ale je zvazovana z hlediska

dopadu na provozni efektivitu.

e Aktualné podnik neceli kapacitnim problémtm, které¢ by branily ristu ¢i rozsifeni

sluzeb.

e Identifikace oblasti vyzadujici systémové zmény, zejména v oblasti planovéani

a procesni automatizace. Zameéstnanci obcas celi velkym prostojam.

6.3 Porteruv model konkuren¢nich sil

V ptipadé spolecnosti WrapStyle Zlin je porteriv model konkuren¢nich sil zamétfen na
identifikaci kliC¢ovych faktorli ovliviiyjicich jeji trzni postaveni a konkuren¢ni vyhody.
Diiraz je kladen ptedevs§im na mikroprostiedi podniku, tedy na bezprostiedni konkuren¢ni
podminky v okoli dané pobocky, které¢ ovliviiuji jeji strategické rozhodovéani a moZnosti

dalsiho rozvoje.

6.3.1 Soucasna intenzita konkurence

Trh automobilovych polept je vysoce konkurenc¢ni a tvofen prevazné malymi a stifednimi
podniky, které nabizeji standardni sluzby, jako jsou celopolepy, ochranné folie a tonovani
autoskel. Odliseni v tomto odvétvi je narocné, a proto podniky buduji konkuren¢ni vyhodu

zejména kvalitou sluzeb, inovacemi a zékaznickym servisem.

WrapStyle Zlin se profiluje jako poskytovatel s vysokym dirazem na kvalitu
a efektivitu realizace zakazek. Doba zhotoveni celopolepu se obvykle pohybuje mezi 2 az
3 dny. Podnik vtomto dale ziskdva velkou konkuren¢ni vyhodou silného zazemi

mezindrodni znacky WrapStyle.

Jistou nevyhodou je nizkd casové flexibilita. Podnik striktné dodrzuje nastavené

pracovni normy a z divodu efektivniho fizeni ¢asu neposkytuje sluzby neobjednanym
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zakaznikim. Tento pfistup mlze vést k tomu, ze €ast potencidlnich klientd pfechazi ke
konkurenci, ktera nabizi vétsi flexibilitu v rezervacich. Ve Zlinském kraji je jeden piimy
konkurentem s obdobnou kapacitou, avsak s vyhodou vétsiho vjezdu umoznujiciho obsluhu

1 rozmérnych vozidel, ¢imz rozsituje cilovou skupinu.

Intenzita konkurence: Vyznamni

6.3.2 Hrozba vstupu novych konkurenti

Hrozba vstupu novych konkurent do odvétvi automobilovych polept je znac¢na, a to
zejména kvili nizkym legislativnim a finanénim bariéram. Zahdjeni podnikani v Ceské
republice je administrativné jednoduché a poc¢atecni investice do zakladniho vybaveni jsou

relativné nizké.

Existuji vSak vyznamné piekazky, které mohou vstup novym subjektim ztizit.
Kli¢ovou bariérou je nedostatek kvalifikovanych pracovniki, nebot’ aplikace folii je
technicky naroc¢na ¢innost vyzadujici praxi a dlouholeté zkusenosti. Bez odbornosti hrozi

pokles kvality sluzeb a negativni zpétna vazba od zakaznikd.

Dalsimi piekdzkami jsou obtizné budovani znacky a ziskdvani divéry zékaznik, stejné
jako omezena dostupnost vhodnych provoznich prostor. Vybudovani zdzemi od nuly navic
znamena vyssi kapitalové naklady.

Zavedené podniky maji oproti novym hra¢im konkurenc¢ni vyhodu v podobé¢ stabilni
klientely, silné reputace a vyhodnéjSich podminek u dodavateli. NejcastéjSimi novymi

konkurenty byvaji byvali zaméstnanci, ktefi po ziskani praxe zakladaji vlastni provozovny

v mensim rozsahu.

Hrozba vstupu novych konkurentu: Vvznamna

6.3.3 Hrozba substitutu

Na trhu automobilovych polepi je patrna rostouci hrozba substitutli, kterou umociuje
digitalizace a zména spotiebitelského chovani. Nejcastejsi alternativou je svépomocna
aplikace folii, podpofena dostupnymi online ndvody. Ackoli je tento piistup levnéjsi, nese
s sebou rizika spojena s neodbornou instalaci, nizsi estetikou a kratsi zivotnosti tipravy.
Dal8i substituci piedstavuji amatérské sluzby nabizené nezkuSenymi osobami

prostiednictvim online komunit. Tyto sluzby, Casto vyrazné levnéjsi, vSak trpi nizkou

kvalitou provedeni a pouzitim nekvalitnich materiald.
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Alternativou k ochrannym foliim jsou keramické povlaky a vosky, které sice chrani lak
ptfed UV zafenim a chemickymi vlivy, ale neposkytuji mechanickou ochranu. Spotiebitelé
¢asto neumi rozpoznat jednotlivé typy ochrany. Tato neznalost ze strany zakaznika miize

vést k volbé nevhodného feSeni ochrany laku.

Dalsi alternativou barevnych folii je prelakovani vozidla. Ptrestoze jde o trvalé feSeni
s vyssi estetickou odolnosti, jeho cena (cca 120 000 K¢) a nevratnost zmény jej ¢ini méné
flexibilnim neZz aplikace folie (cca 50 000 K<), ¢imz snizuje jeho atraktivitu pro bézného

zékaznika. Proto nelze povazovat lakovani vozidla jako vyznamny substitut.

Hrozba substituti: Méné€ vyznamna

6.3.4 Vyjednavaci sila dodavatela

V automobilovém primyslu, stejné€ jako v mnoha dalSich odvétvich, dochéazi k postupnému
zvySovani cen dodavanych materiali. Tento trend je disledkem rostouci inflace, vysSich
vyrobnich nakladi a globalnich ekonomickych zmén. Nejvyraznéjsi zdrazeni zaznamenala
spole¢nost WrapStyle Zlin po pandemii COVID-19, kdy doslo k vyznamnému riistu cen

surovin a logistickych ndkladu.

Vzhledem k velkému poctu dodavatelii v tomto odvétvi je jejich celkova vyjednavaci sila
nizka. WrapStyle Zlin klade dliraz na neustalou optimalizaci nédklada a pravidelné vyjednava
s dodavateli o vyhodné&jSich podminkach. Zaroven aktivné hledd nové obchodni partnery,
ktefi mohou nabidnout srovnatelnou kvalitu za niz§i cenu. Diky této strategii se podnik
vyhyba zavislosti na jediném dodavateli a minimalizuje riziko vypadkd v dodavkach.

Z téchto faktort vyplyva, Ze vyjednavaci sila dodavatelt v tomto odvétvi neni vysoka.

Vyjednavaci sila dodavateli: Nevyznamna

6.3.5 Vyjednavaci sila zakaznika

Trh automobilovych polept je siln€ konkurencni a zakaznici maji k dispozici Sirokou Skalu
poskytovatelll s obdobnou nabidkou. Rozhodovani spotiebitelli se proto odviji prfedevSim
od ceny, kvality a celkové urovné zakaznického servisu. WrapStyle Zlin obsluhuje zejména
individualni klientelu, ¢imZ zvySuje citlivost na cenové zmény, ale zdroven umozZiuje

efektivni cenovou diferenciaci prostfednictvim akénich nabidek a slev.

I pfes cenovou citlivost I1ze vyjednavaci silu zdkaznik oznacit jako spiSe nizkou.

Podnik si udrzuje zdkazniky diky vysoké kvalité¢ sluzeb a profesiondlnimu ptistupu.
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Spokojeny zdkaznik ma mensi tendenci ptfechazet ke konkurenci. To snizuje tlak na
snizovani cen a zvysuje stabilitu pfijml. Pro udrzeni této vyhody je dilezité neustale

pracovat na kvalité a ptidané hodnoté sluzeb.

Vyijednavaci sila zakaznikt: Méné vyznamna

6.4 BCG Matice

Boston Consulting Group (BCG) matice je strategicky nastroj jez byl pouzit k analyze
portfolia produkti a sluzeb u spolecnosti WrapStyle Zlin. Tento model tfidi produkty
a sluzby do Ctyt kategorii, které byly detailné popsany v teoretické ¢asti prace. Klasifikace
je zalozena na relativnim podilu na trhu a mife rastu trhu. Pro piesné sestaveni BCG matice
je nezbytné stanovit relativni trzni podil. V tomto ptipad¢ vSak vznikd zasadni problém,
protoze hlavni konkurent neeviduje trzby roz¢lenéné podle jednotlivych sluzeb. Tento faktor
vyrazné omezuje moznost vytvoreni BCG matice na zaklad¢ presnych cisel. To znamena,

ze sestaveni plnohodnotné BCG matice na zékladé presnych udaji je nemozné.

Tabulka 6: Relativni trzni podil WrapStyle Zlin

Y Trzby WrapStyle Trzby nejvétsi Relativni trzni

Sluzba . uoo ,

Zlin primy konkurent podil
Barevné folie 2 450900 1230 000 1,99
Ochranné folie 5436 400 2 105 000 2,58
Toénovani oken 511 000 280 000 1,83
Design a reklamy 1 430 000 1 150 000 1,24
Cisténi a udrzba 106 000 250 000 0,42
vozidla
Hydrofobni natéry 366 500 180 000 2,04

(zdroj: zpracovano autorem)

Tabulka obsahuje odhadované trzby spolecnosti WrapStyle Zlin a jejiho nejvétsiho ptimého
konkurenta. Udaje byly poskytnuty spole¢nosti WrapStyle Zlin a vychazeji z interniho
materidlu, ktery byl v minulosti vyuzivan pro interni potfeby podniku. Pfestoze tyto udaje
poskytuji urcity prehled o trznim postaveni spolecnosti, nejsou zcela objektivni ani ovérené.
Trzby nejvétsiho ptimého konkurenta byly pouze odhadnuty na zéklad€ informaci ziskanych
od vedeni. Vypocet relativniho trzniho podilu pak vychdzi z poméru trzeb analyzovaného

podniku a jeho konkurenta, ¢imZ umoziuje srovnani jejich trzni pozice.
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Tabulka 7: BCG matice vybranych sluzeb

Sluzba Relativni trzni podil| Tempo ristu trhu
Barevné folie 1,99 7,53 % - pomalé
Ochranné folie 2,58 19,32 % - rychlé
Tonovani oken 1,83 5,32 % - pomalé
Design a reklamy 1,24 6,89 % - pomalé
S;;:fl'l‘; a lidrZba 0,42 14,3 % - rychlé
Hydrofobni natéry 2,04 15,91 % - rychlé

(zdroj: zpracovano autorem)

Ukazatele sledujici tempo rlstu trhu, na kterém dané sluzby plisobi, nejsou dostupné ani
evidované ze strany zkoumaného podniku ani jeho ptimych konkurentl. Je dulezité
podotknout, ze se jednd o segment mikropodnikl, kde podobné udaje obvykle nejsou
systematicky sledovany. Z tohoto divodu bylo tempo rustu trhu pro jednotlivé sluzby
stanoveno pouze orientacné, a to na zakladé odhadti ve spolupraci s vedenim spolecnosti
WrapStyle Zlin. Tato verze BCG matice ma mnoho omezeni a slouzi predevs§im jako ukézka

metodiky jejiho sestaveni.

Tabulka 8: BCG matice vybranych sluzeb (grafické znazornéni)

Vyznamné postaveni <«—»  Nevyznamné postaveni

Hvézdy Otazniky
o
2% Poptavka
Ochranné folie v 4 roste
Hydrofobni natéry Cisténi a udrzba
10 %
Barevné polepy
Toénovani autoskel )
Design a reklamy Poptévka
stagnuje
Dojné kravy Psi
10x 1x 0,1x

(zdroj: zpracovano autorem)
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Vyhodnoceni BCG matice

BCG matice byla vytvofena na zékladé dostupnych internich a odhadovanych udajii
orelativnim trznim podilu a tempu ristu trhu, lze vyhodnotit soucasné postaveni

jednotlivych sluzeb spolecnosti WrapStyle Zlin z hlediska jejich strategického potencialu.
Hvézdy

Nejperspektivngjsi kategorii jsou tzv. Hvézdy, kam byly zatazeny sluzby aplikace
ochrannych f6lii a hydrofobnich natér, které kombinuji vysoky relativni trzni podil
s dynamickym ristem trhu. Tyto sluzby vykazuji silny rastovy potencial, avSak soucasné

vyzaduji pribézné investice do rozvoje a marketingu s cilem udrzet a dale posilit svou pozici.
Otazniky

Jako Otaznik byla identifikovéana sluzba ¢isténi a udrzby vozidla, ktera se nachazi na rychle
rostoucim trhu, ale vykazuje zatim nizky relativni trzni podil. O jeji zafazeni do kategorie

Hvézd by mohlo rozhodnout cilené investovani a marketingova podpora.
Dojné kravy

Sluzby jako barevné folie, tonovani autoskel a designové a reklamni polepy spadaji do
kategorie Dojnych krav. Tyto sluzby maji vysoky relativni trzni podil, av§ak operuji na
pomalu rostoucich trzich. Jejich vyznam spociva predev§im v generovani stabilniho cash
flow, ktery miize byt vyuzit k financovani jinych sluzeb s vy$$im potencidlem. Zaroven je
vSak dilezité priabézné sledovat jejich vyvoj, zejména u barevnych f6lii, u nichz byl na

zaklad¢ rozhovort zjistén postupny pokles poptavky.
Psi

V aktualné sestavené matici se zadna sluzba nenachazi v oblasti Psd, to lze hodnotit
pozitivné nebot’ 7adnd ze sluzeb zatim nevykazuje kombinaci nizkého trzniho podilu
a nizkého rlstového potencidlu. Tuto situaci je vSak nutné pravidelné revidovat, protoze
vyvoj poptavky a zmény v konkurenénim prostfedi mohou vést ke zmeéndm pozic

jednotlivych sluzeb v Case.

BCG matice poskytuje piehledné a strategicky cenné shrnuti stavu portfolia sluzeb. Ackoliv
byly nékteré udaje nutné odhadnout vzhledem k omezené dostupnosti trznich dat, analyza
odhaluje jak stabilni prvky nabidky, tak oblasti s riistovym potencidlem. Pro budouci expanzi
se jako klicové jevi posilovani pozic Hvézd, uvazlivé rozsiteni sluzeb z kategorie Otazniki

a udrzeni vykonnosti Dojnych krav, které¢ aktualné zajist'uji financni stabilitu podniku.
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6.5 Dotaznikové Setieni pro zakazniky vybrané spole¢nosti

V ramci tohoto dotaznikového Setfeni, zaméfeného na zékazniky spole¢nosti WrapStyle
Zlin, bylo hlavnim cilem identifikovat zakaznické preference a potencialni sméry rozsireni
nabizenych sluzeb. Dotaznik byl proveden tak, aby obsahl klic¢ové oblasti tykajici se
soucasného portfolia i moznych inovaci, pficemz struktura otdzek vychézela z ptedchozich
analytickych vystupii, v€etné polostrukturovanych rozhovora s vedenim podniku, Porterovy
analyzy konkurenc¢nich sil a BCG matice. Tento piistup umoznil cilené zjisténi konkrétnich
preferenci zakaznikG a vytvoreni relevantniho podkladu pro strategické rozhodovani

v oblasti expanze sluzeb.

6.5.1 Metodika, distribuce a sbér dat prizkumu

Obdobi sbéru dat: Gnor az biezen 2025

Metody sbéru dat: online dotaznik (Google Forms), tisténa verze
Typ dotazniku: anonymni, dobrovolny

Pted zahdjenim hlavniho vyzkumného Setfeni prob¢ehl pilotni prizkum, jehoz cilem bylo
validovat srozumitelnost a jednoznacnost otazek. Dotaznik byl pfedloZzen deseti ndhodné
vybranym zakazniktim, ktefi patfili mezi stalou klientelu podniku. Na zakladé ziskané zpétné
vazby byly provedeny formalni Upravy nékterych otazek s cilem zlepSit jejich jasnost

a zajistit vys$si kvalitu dat pro findlni analyzu.

Dotaznik byl nabizen zakaznikiim pfimo na pobocce, kde jej vétSina respondentl vyplnila
béhem cekani na sluzbu. Sbér dat probihal ve formach tisténé verzi a digitalni verzi, ktera
byla dostupna prosttednictvim QR kodu. Po jeho naskenovani byl respondent pfesmérovan
na online dotaznik vytvofeny v Google Forms, ¢imZ méli zdkaznici moZnost zvolit formu,

ktera jim nejlépe vyhovovala.

Struktura dotazniku zahrnovala tfi tematické sekce. Prvni ¢ast se zamétovala na hodnoceni
dosavadnich zkuSenosti zakaznikil se sluzbami podniku. Druha ¢4st analyzovala preference
respondentll a jejich zdjem o nové sluzby. Treti sekce byla vénovana dobrovolnému
poskytnuti demografickych udajii, které umoznily hlubsi analyzu odpoveédi a lepsi
pochopeni profilu zékaznik.

Celkem 17 otazek kombinovalo uzaviené a oteviené formaty. V dotazniku byly vyuzity

Skaly Likertova typu, které umoznovaly kvantifikovat miru spokojenosti a dulezitosti

jednotlivych faktorii. Dale byly zahrnuty otazky s moznosti vicenasobné odpovédi, jez byly
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vhodné zejména pro hodnoceni vyuzivanych sluzeb a preferenci ohledné¢ dopliikové
nabidky. Oteviené otdzky pak poskytly respondentiim prostor pro detailni zpétnou vazbu

a moznost vyjadiit vlastni postichy a navrhy.

6.5.2 Analyza a interpretace dat

Dotaznikové Setfeni probihalo v obdobi od ledna do bfezna a celkové se jej zucastnilo
122 respondentli. Z tohoto poctu bylo 67 dotaznikli vyplnéno v tisténé podobé piimo na
pobocce, pfiCemz nasledné doslo k jejich manudlnimu piepisu do digitalni podoby
prostiednictvim platformy Google Forms. Pfi nasledném zpracovani a kontrole dat bylo
zjisténo, ze 21 dotazniki bylo netplnych ¢i chybné vyplnénych, a proto musely byt vyfazeny
z dalsi analyzy. Pro ucely této prace tedy bylo vyuzito 101 validnich odpovédi, které tvori
reprezentativni vzorek slouzici jako podklad pro interpretaci vysledki a formulaci zavéri.
Vysledky dotaznikového Setfeni jsou znazornény formou grafii, které jsou k nalezeni

v prilohové casti této diplomové prace.
Cast 1 — Zakaznické zkuSenosti s WrapStyle Zlin

Prvni ¢ast dotaznikového Setfeni obsahovala celkem sedm otazek, jejichz cilem bylo
analyzovat zkusenosti respondentii se spole¢nosti WrapStyle Zlin. Uvodni otazka zjistovala,
zda dotazovany mél v minulosti jakoukoli osobni zkuSenost s timto podnikem. Respondenti,
ktefi odpovedéli negativné, byli automaticky presmérovani do druhé ¢asti dotazniku, jelikoz
jejich nazory by pro ucely této Casti analyzy nebyly relevantni. Hlavnim cilem uvodni ¢asti
bylo rozlisit mezi stalymi a novymi zdkazniky a ziskat detailn&j$i informace o jejich
dosavadnich zkuSenostech se sluZzbami podniku, a to s diirazem na hodnoceni kvality

poskytovanych sluzeb a zdkaznického servisu.

Vysledky prvni ¢asti:

e Z celkového poctu 101 validnich odpovédi uvedlo 55 respondenttl, Ze jiz sluzby
podniku vyuzilo, zatimco 46 nikoliv. Podnik tak disponuje vyvazenym podilem

stavajicich a potencialnich zakaznikd.

e Nejcastéji vyuzivanou sluzbou byla aplikace ochranné PPF folie (20 odpovédi),
nasledovand zménou barvy vozidla (14) a tonovanim autoskel (8). Ostatni sluzby,
vcetné reklamnich polepl a detailingu, byly zastoupeny minimélné nebo vibec.

To naznacuje prostor pro zvySeni povédomi o téchto sluzbach.
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e Hodnoceni kvality provedenych sluzeb vykazuje primémé hodnoty

4,2 na pétibodové Skale, coz odrazi vysokou miru spokojenosti.

e Velmi pozitivni hodnoceni je zaznamenéno i u pfistupu a komunikaci zamé&stnancd,

kde primérna hodnota je 4,57

e Pomér ceny a kvality byl hodnocen v priméru 3,61. Pievazovala hodnoceni
4 a 3. Tato hodnota ndm znaci mirn¢ nadprimérnou spokojenost, ale také naznacuje,

Ze cena je vnimana jako potencialni slabina.

e V otazce doporuceni podniku pievazovaly pozitivni odpovédi (43), zatimco pouze

3 respondenti by sluzby dale nedoporucili pravdépodobné z diivodu vyssi ceny.

e Oteviena otazka neziskala zadné odpovédi. Tento fakt mize odrazet bud’ celkovou

spokojenost, nebo nizkou ochotu vyjadiovat se oteviené.

Celkové lze tuto Cast Setfeni povazovat za potvrzeni kvality sluzeb a pozitivniho

zakaznického vnimani znacky.
Cast 2 — Zakaznicka preference a zajem o potencialni nové sluzby

Druha cast dotaznikového Setfeni byla zaméfena na zjiSténi preferenci respondenti a jejich
zajmu o potencidlni roz§ifeni nabidky sluZeb spole¢nosti WrapStyle Zlin. Cilem této ¢asti
bylo identifikovat smér mozného rozvoje podniku na zdklad¢ zdkaznické poptavky
a o¢ekavani, které mohou slouzit jako podklad pro navrh expanzni strategie. Otazky v této
sekei byly formulovany na zéklad€ poznatki ziskanych z predchozich analytickych casti
prace, zejména Porterova modelu péti sil, vysledkd polostrukturovanych rozhovori
s vedenim podniku a zpracované BCG matice. Tato kombinace kvantitativniho
a kvalitativniho pfistupu umoznila 1épe cilit na redlné potieby trhu a soucasné ovéfit

relevanci navrhovanych sluzeb z pohledu zakaznika.

Vysledky druhé ¢asti:

e VétSina respondentll (69 ze 101) uvazuje o Upravach vzhledu vozidla alespoil

prilezitostné, coz potvrzuje existenci potencialni poptavky.

e Ochranu laku vozidla povazuje za dulezitou ¢i velmi diillezitou 62 respondentti, coz

podporuje zaméfeni na sluzby typu PPF folie.

e 51 respondentli m4 zdjem o pravidelnou udrzbu polepil, dalsich 34 by ji zvazilo

v zavislosti na cené. Tato sluzba tedy vykazuje vysoky trzni potencial.
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e Nejvétsi zajem je o predplatné balicky a odbornou péci o aplikované folie,
nasledované detailingem a obnovou keramickych povlakd.

e O expresni sluzby ma zdjem mensi Cast zakaznika, vétSina by je zvazila pii piimérené
cen¢. Tato sluzba ma potencial jako volitelny nadstandard.

e Poptavka po firemnich sluzbach je minimalni, coz potvrzuje aktudlni orientaci

podniku na individudlni klientelu.

o Jako klicové faktory pii vybéru poskytovatele zakaznici uvadéji kvalitu provedeni,

cenu a individuélni pfistup. Rychlost ¢i §ife nabidky hraji vedlejsi roli.

Zjisténé vysledky potvrzuji, ze zakaznici ocenuji kvalitu, osobni piistup a cenovou
pfiméefenost. Vysledky slouzi jako relevantni podklad pro rozvoj sluzeb a navrh budouci
expanze. Pokud chceS, mohu na zakladé této casti navrhnout konkrétni doporuceni

nebo vizualni piehled.
Cast 3 — Demografické udaje

Tteti Cast dotaznikového Setfeni byla zamétfena na sbér demografickych tdaji a osobnich
informaci slouzicich vyhradné ke statistickym uceliim, pficemz vyplnéni téchto otazek bylo
zcela dobrovolné. Cilem této ¢asti bylo zjistit zakladni charakteristiky respondentil, zejména
jejich vek, pohlavi a misto bydlisté, a posoudit ptipadné rozdily v rdmci téchto kategorii.
Demografické udaje poskytlo celkem 67 respondentli, z nichz 60 byli muzi a 7 Zeny.
Z hlediska vékového slozeni bylo 11 respondentii mladsich 25 let, 16 ve véku 25-34 let,
dalsich 16 ve véku 3544 let, 17 respondentti spadalo do kategorie 45—54 let a 7 osob bylo
starSich 55 let. VétSina dotazovanych pochéazela ze Zlina a jeho blizkého okoli, nicméné
z odpovédi vyplyva, Ze sluzby spolecnosti vyuzivaji 1 zdkaznici z SirSiho regionu, vetné
mést jako Olomouc, Prostéjov, Pferov, HoleSov ¢i Hranice. Tyto poznatky potvrzuji spadovy
charakter zdkaznické zékladny a ukazuji na potencial podniku oslovit $ir§i geograficky

segment.

6.5.3 Shrnuti vysledki dotaznikového Setieni

Dotaznikové Setfeni prokazalo validitu zvoleného vyzkumného postupu 1 relevanci
pfedchozich analyz. Reprezentativni vzorek 101 validnich odpovédi poskytl cenny vhled

do zakaznického vnimani sluzeb spolecnosti WrapStyle Zlin.
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Zakaznické vniméni:

e Vysoka spokojenost s kvalitou nabizenych sluzeb
e Vysoka spokojenost s pfistupem zaméstnanct
e U casti zdkaznikl byla cena vnimana jako vyssi

Respondenti obecné vyjadiovali vysokou miru spokojenosti s kvalitou provedenych sluzeb
1 zakaznickym pfistupem. Identifikovany byly i oblasti s potencidlem ke zlepSeni, zejména

v oblasti cenového vnimani.

Mozné smery expanze:

e Velky zdjem o nové doplikové sluzby
e Zajem po expresnich sluzbach jsou pfevazné podminéné cenou

e Nizky zdjem o sluzby v B2B segmentu, vétSina respondentil nevlastni firemni

vozovy park

Vyznamnym vystupem byla zjisténd poptavka po pravidelné udrzbé€ polepti a dopliikkovych
sluzbach péce o vozidla, které predstavuji redlny smér pro budouci expanzi podniku. Naopak
z4djem o expresni sluzby byl podminén cenou. Vysledky rovnéz potvrdily dominanci
individualnich zdkaznikd v soucasné klientele, zatimco firemni sektor ziistava doposud
nevyuzitym segmentem. Analyza preferenci respondentt tak poskytuje relevantni podklad

pro navrh moznych smérti expanze podniku.
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6.6 SWOT analyza

Posledni metodou situa¢ni analyzy vybraného podniku je SWOT analyza. Na zaklad¢
zjisténych poznatkl z pfedchozich analyz jsou vymezeny silné a slabé stranky podniku. Déle

jsou identifikované piilezitosti a hrozby, které ndm umozni urcit moznosti a smér expanze

podniku.
Tabulka 9: SWOT analyza podniku
Silné stranky — S Slabé stranky — W
Zazemi mezinarodni znacky Vyssi cenova hladina oproti konkurenci
Dostupnost prémiovych materiala Zavislost na kvalifikované pracovni sile
Siroké spektrum sluzeb Mensi Casova ﬂex1b1'hta oproti
konkurenci
Dobra povést a zakaznicka spokojenost Mensi povédomi v nékterych
segmentech
Individualni pfistup k zdkaznikim
Prilezitosti — O Hrozby - T

Rozsifeni portfolia sluZzeb o doplitkovou

. Vstup novych konkurenti
sluzbu p y
Inovace v zédkaznickém servisu Ekonomicka nejistota

Technologickd zména v automobilovém

Expanze do firemniho sektoru .
pramyslu

Legislativni omezeni

(zdroj: zpracovano autorem)

Strategie typu SO (Strengths-Opportunities) byla zvolena jako nejvhodnéjsi pro navrh
rozvoje aktivit podniku WrapStyle Zlin, nebot” reflektuje soucasné silné stranky podniku
a zaroven vyuzije identifikované trzni ptilezitosti.

Cil strategie: Posilit konkurenceschopnost a podpofit rist trzeb prostfednictvim vyuziti

internich silnych stranek a externich pftilezitosti identifikovanych ve SWOT analyze.
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Kli¢ové prvky strategie:

Rozsiteni portfolia sluzeb: Zavedeni nové atraktivnéjsi varianty doplitkovych sluzeb
péce o vozidla, jako je pravidelna udrzba polept a detailing reaguje na rostouci

poptavku po dlouhodobé ochrané exteriéru vozidel.

Personalizace nabidky sluzeb: Vyuziti individudlniho pfistupu k zakaznikiim
pro tvorbu predplatnych bali¢kt s riiznou frekvenci a cenou. Tato variabilita podpofi

loajalitu a zvysi Cetnost opakovanych navstév.

Marketingova komunikace: Zdaraznéni kvality, odbornosti a prémiového servisu.
Dobré jméno podniku a pozitivni zakaznické recenze by mély byt aktivné vyuzivany
k osloveni novych segmentti zdkaznika.

Rozvoj zdkaznického servisu: MozZnost zavedeni rezervac¢niho systému, ktery zlepsi

komfort zdkaznika a umozni v€asné reakce na jeho potieby. Déle vyplni prostoje

zameéstnancu a zvysi efektivitu na pracovisti.

SWOT analyza potvrzuje, ze WrapStyle Zlin ma silny zéklad pro dal$i rozvoj, zejména diky

kvalité, znacce a individudlnimu pfistupu. Pro budouci expanzi je kliCcové zaméfit se

na doplitkové sluzby, zvysit marketingové aktivity a pec€livé pracovat s cenovou politikou.

Soucasné je nutné sledovat konkurencni prostiedi a ptizpisobovat nabidku aktudlnim

trendiim a o¢ekavanim zakazniku.
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7 SHRNUTI ANALYTICKE CASTI

Cilem analytické casti bylo provést komplexni zhodnoceni pfilezitosti pro rozsifeni aktivit
podniku WrapStyle Zlin, s.r.o. a posoudit jeho aktudlni pozici a moznosti pro realizaci
konkrétniho rozvojového projektu. Situacni analyza byla rozd€lena systematicky
do nékolika ¢asti. Prvni se zaméfila na finanéni zdravi podniku, druhd ¢ast byla zamétena
na analyzu daného odvétvi s hlubSim porozuméni portfolia sluzeb spolecnosti
a zakaznickych preferenci. Na zéklad¢ ziskanych dat bylo zpracované dotaznikové Setieni
k zajisténi validity dat. V posledni ¢asti byla vytvotena SWOT analyza, ktera ndm poskytla

uceleny pohled na soucasnou situaci podniku a identifikovala jeji mozné sméry expanze.

e Hodnoceni finan¢nich ukazateli ndm zhodnotila klicové ukazatele rentability,
zadluZenosti a provozni efektivity, kde hlavni pfi¢inou klesajici rentability jsou
zpisobené rostoucimi finanéni néklady, nebot’ je podnik vysoce zatizni cizim
kapitalem (az 91 % celkového financovani). Tato situace omezuje moznosti podniku
financovat rozsahlejsi expanzni aktivity bez zapojeni externiho kapitalu viz. kapitola

6.1.

e Polostrukturované rozhovory s vedenim poukézali na vyrazny rist poptavky po
sluzbach v oblasti ochrany vozidel a poptavky po doplitkovych sluzbach jako je
pravidelna udrzba poleptli. Dlllezitym poznatkem byla identifikace oblasti vyZadujici
systémové zmeny, zejmeéna v oblasti planovani a procesni automatizace viz. kapitola

6.2.

e Porteriv model péti konkurencnich sil ukézal, Ze podnik operuje v prostiedi
s vysokou mirou konkuren¢niho tlaku, pficemZ moznost odliSeni spoc¢ivad zejména v
kvalité a §ifi poskytovanych sluzeb. Déle poukdzal na konkuren¢ni vyhodu silného

zazemi mezindrodni znacky WrapStyle viz. kapitola 6.3.

e BCG matice identifikovala jak stabilni prvky nabidky, tak oblasti s ristovym
potencidlem. Pro budouci expanzi se jako klicové jevi zavést nové aktivity tak,
aby posilovali pozice Hvézd a udrzely vykonnosti Dojnych krav, kviili finan¢ni
stabilité podniku. Rastovy potencidl sluzeb byl identifikovan u Otazniki viz. kapitola

6.4.

e Dotaznikové Setfeni zaméfené na zdkaznické preference potvrdilo rostouci zajem
o sluzby pravidelné udrzby polept a péce o vozidlo, zatimco z4jem o sluzby v B2B

sektoru je nizsi viz. kapitola 6.5.
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Zavérecna SWOT analyza identifikovala:
— Nejsilngjsi stranku: zdzemi mezinarodni znacky
— Nejslabsi stranku: vyssi cenova hladina
— Nejvetsi prilezitost: rozsiteni portfolia o doplinkové sluzby
— Nejvyznamnéjsi hrozba: vysoka uroven konkurence v regionu
Zavér analytické ¢asti:

Zpracovani strategie typu S—O na zdkladé SWOT analyzy urcilo jako nejvhodnéjsi smér
expanze rozsifeni portfolia sluzeb o doplinkovou péci o vozidla v kombinaci se zavedenim
online rezerva¢niho portalu. Tato varianta byla zvolena s ohledem na soucasnou finan¢ni
situaci podniku a vysledky situac¢ni analyzy, které jednozna¢né podporuji sméfovani
expanze timto smérem. Jednd se o investiéné méné narocné feSeni, které je provozné
efektivni a zdroven nabizi potencidl rychlé navratnosti. Pfinosem navrhovaného feSeni je
nejen zvysSeni trzeb, ale rovnéz posileni zdkaznické loajality diky zjednoduSené komunikaci

a pohodlngjsSimu pristupu ke sluzbam. Projekt bude proto koncipovan s dirazem

na minimalizaci nakladd a zjednodusenou implementaci.
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8 PROJEKTOVY PLAN

S ohledem na vysledky finan¢nich ukazateli spolecnosti WrapStyle Zlin, s.r.o., ktera
poukazuje na klesajici ziskovost, zapornou rentabilitu a vysokou miru zadluzenosti, je
zavedeni nové sluzby v soucasné situaci naroc¢né, ale nikoliv nemozné. Pfestoze je podnik
zadluzeny, tak disponuje stabilni trzni pozici. Projekt zavedeni novych aktivit bude proto
proveden s dirazem na minimalizaci nakladl, rychlou névratnost investic a vyuziti

stavajicich silnych stranek spolec¢nosti.
Hlavnimi fazemi projektu jsou nasledujici ¢innosti:
e stanoveni cile projektu
e popis novych aktivit ve firmé
e planovani lidskych zdroju
e propagace projektu
e planovani nakladi
e Casovy harmonogram

e analyza a fizeni rizik

8.1 Predstaveni projektu

Navrhovany projekt zavedeni novych aktivit spole€nosti WrapStyle Zlin se zaméfuje
na rozsifeni nabidky o profesiondlni programy pravidelné udrzby polepti a €isténi interiéru
vozidel. Tyto programy budou koncipovany ve form¢ standardizovanych balicki
diferencovanych podle rozsahu poskytovanych sluZzeb a cenové hladiny. Soucasti nabidky
bude také moZznost predplatného, které zdkaznikiim umozni erpat sluzby za zvyhodnénych
podminek a zaroven piispéje ke stabilizaci ptijma podniku. Cilem tohoto rozsifeni je nejen
reagovat na rostouci poptavku po sluzbach péce o vozidla, ale také posilit vztahy se

stavajicimi zdkazniky prostfednictvim dlouhodobéjsi spoluprace.

Zasadnim prvkem tohoto projektu bude implementace online rezervacniho systému,
ktery ptinese zvySeni provozni efektivity a casové flexibility. Zakaznik si prostfednictvim
tohoto systému bude moci kdykoliv rezervovat termin, a to bez nutnosti osobniho nebo
telefonického kontaktu v rdmci pracovni doby. Systém bude dostupny nepfetrzité¢ a jeho

soucasti bude personalizovany zékaznicky profil, ve kterém budou uchovéavany informace
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o historii objednanych sluzeb. Navic bude zdkazniklim automaticky zasilano upozornéni na
blizici se termin pravidelné udrzby prostfednictvim SMS nebo e-mailu, ¢imz se podpofti

opakované navstévy a loajalita klientely.

Rezervacni proces bude intuitivni. Zakaznik vyplni zakladni identifika¢ni udaje, zvoli
pozadovany balicek sluzeb, preferovany den a cas navstévy. Systém nésledn¢ nabidne
dostupné terminy, které budou v redlném case aktualizovany podle aktudlni kapacity.
Po potvrzeni rezervace obdrzi zakaznik rekapitulaci objednavky a den pted navstévou bude
opét informovan formou pfipominky. Takto nastaveny systém pfispéje k optimalizaci

provoznich procesu a zefektivni planovani pracovnich kapacit.

Zavedeni této sluzby bude mit pro podnik nekolik klicovych pfinost. Kromé zvySeni
spokojenosti zdkaznikil a rozsifeni nabidky do segmentu pravidelné péce o vozidla povede
i1k lepSimu vyuziti provozni kapacity, omezeni prostoji a vys$$i mife kontroly nad
planovanim pracovnich ¢innosti. Kazdy zaméstnanec bude mit piehled o plani prace a jeho
vytizeni. Tento piinos ptispéje k lepSimu fizeni casovych a personalnich zdroju.

Cil projektu

Cilem navrhovaného projektu je upravit a rozsifit portfolio sluZzeb spolecnosti WrapStyle
Zlin o profesionalni programy udrzby vozidel s dirazem na minimalizaci nakladi. Tyto
programy zahrnuji pravidelnou péci o aplikované polepy a ¢isténi interiéru. Projekt si klade
za ukol zvysit hodnotu poskytovanych sluzeb prostiednictvim zavedeni predplatitelskych
balickl a online rezerva¢niho systému, ktery zlepsi zdkaznickou zkuSenost, zvysi provozni
efektivitu a sniZzi organizacni zatizeni personalu. Strategickym cilem je posilit
konkurenceschopnost podniku v oblasti poprodejni péc¢i o zédkaznika, zefektivnit vyuziti
dostupné kapacity a vytvofit novy stabilni zdroj trzeb prostfednictvim opakovaného odbéru

sluzeb.

8.2 Popis novych aktivit

Rozsiteni portfolia sluzeb o pravidelnou idrzbu vozidel se bude skladat za tfi novych aktivit:
e Zavedeni programt udrzby vozidel

e Moznosti predplatného sluzeb

e Online rezervacni systém
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8.2.1 Zavedeni programi udrzby vozidel

Jednou z kli¢ovych aktivit navrhovaného projektu je vytvoreni strukturované nabidky tii
riznych programi udrzby vozidel, které budou odstupnovany podle rozsahu poskytovanych
sluzeb a cenové urovné. Kazdy z programi bude zaméten na kombinaci profesionalni udrzby
exteriéru (zejména aplikovanych f6lii) a zdkladniho ¢i pokrocilého ¢isténi interiéru vozidla.
Tato modularita umozni oslovit $ir§i spektrum zdkaznikli s rozdilnymi preferencemi
a rozpoctem. Programy budou rozdéleny do tii Grovni. Toto feSeni zajisti lepsi orientaci

zakaznika v nabidce a zaroven umozni pfizptusobit miru poskytovanych sluzeb konkrétnim

potiebam.
Tabulka 10: Obsah jednotlivych bali¢kt pro udrzbu vozidel
Ziakladni balicek Rozsiteny Prémiovy
Myti exteriéru Myti exteriéru Myti exteriéru + podb&hil
Kontrola a zapraveni Kontrola a zapraveni Kontrola a zapraveni
nedostatkd folie nedostatkd folie nedostatkt folie
Cisténi oken Cisténi oken Cisténi oken
Cisténi interiéru Cisténi interiéru
Cisténi ozonem
Tepovani sedacek

(zdroj: zpracovano autorem)

Implementace téchto programill rovnéz piispéje k optimalizaci provoznich kapacit podniku.
Jasné definovana struktura sluzeb umoZni efektivnéj$i planovani prace a lepsi
pfedvidatelnost v rozdéleni zakdzek. V ramci kazdého programu budou stanoveny
standardizované ukony a Casové naroky, ¢imz dojde k vy$§i mife profesionalizace
poskytovanych sluzeb a zajisténi konzistentni kvality. Zavedeni programového ¢lenéni navic
podpofi cross-selling a upselling mezi jednotlivymi balicky a vytvoii zdklad pro

dlouhodobéjsi vztah se zdkazniky.

8.2.2 Predplatné sluzeb

Druhou navrhovanou aktivitou je zavedeni moznosti ptedplatného tdrzbovych programd.
Tato forma dlouhodobé spoluprace se zdkazniky piinadsi vyhody pro obé& strany. Zakaznik
takto ziskava cenové vyhodnéjsi balicek sluzeb, vyssi komfort a pravidelnou péci o vozidlo.

Podnik na druhé¢ strané ziska stabilnéjsi piijmovy tok a lepsi predikci kapacitniho vytiZeni.
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Ptedplatné bude mozné sjednat na rtizné ¢asova obdobi, naptiklad na kvartalni ¢i ptlro¢ni

bazi, s moznosti vybéru konkrétniho programu dle individualnich potfeb zdkaznika.

Zavedeni predplatného zaroven ptispéje ke zvyseni zdkaznické loajality a snizeni miry
jednorazovych zakazek. Tento model je v souladu s trendem personalizace sluzeb a posunu
smérem k udrzitelnému vztahu mezi podnikem a zdkaznikem. Pro WrapStyle Zlin mtze
predstavovat vyznamny krok smérem k vytvofeni stabilni zékaznické baze a zaroven snizeni

sezonnich vykyvl poptavky, které jsou typické pro segment péce o vozidla.

8.2.3 Online rezerva¢ni systém

Tteti klicovou aktivitou projektu je zavedeni pIné funkéniho online rezervacniho systému,
ktery vyznamné zvysi dostupnost a komfort sluzeb pro zédkazniky. Diky této digitalizované
platform¢ bude mozné provadét rezervace 24/7, bez nutnosti osobniho nebo telefonického
kontaktu béhem pracovni doby. Systém bude uZivatelsky pfivétivy a intuitivni, s moznosti
volby terminu, bali¢ku sluzeb a dopliujicich idajti. Po dokonceni rezervace obdrzi zékaznik

potvrzovaci zpravu a notifikaci s pfipominkou terminu.

Z pohledu podniku pfedstavuje zavedeni rezervacniho systému krok k vyssi provozni
efektivit¢ a lepSimu planovani pracovnich kapacit. Zaméstnanci tak ziskaji piehled
o planovaném dennim vytizeni. Integrace systému s evidenci zdkazniki navic umozni
sledovani historie sluzeb a cilenou komunikaci (napf. pfipominky pravidelné udrzby). Timto
zpusobem podnik nejen zefektivni své procesy, ale zaroven zvysi zakaznickou spokojenost

a profesionalitu poskytovanych sluzeb.

8.3 Personalni plan

Personélni plan ptedstavuje klicovou souc¢ast navrhovaného projektu. Cilem je specifikovat
personalni pozadavky nezbytné pro provoz online rezervacniho systému, stejné jako
pro realizaci samotnych sluzeb udrzby vozidel. V prvni fad¢ je dobré zminit, Ze pro potieby
projektu nebude nutny nabor novych zaméstnancti. Nové zavadéné aktivity maji predevsim
optimalizovat vyuziti stavajicich kapacit, zvysit provozni efektivitu a minimalizovat
neproduktivni prostoje zaméstnanc.

V ramci planu budou stanoveny pozadavky na persondl vCetné definice kompetenci,

jimiz budou klicovy pracovnici disponovat. Je tieba jasné definovat jednotlivé pracovni

pozice a vymezit jim odpovidajici role a miru jejich zodpoveédnosti.
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V soucasnosti je provoz spole¢nosti zajistén tymem sedmi zaméstnancti rozdélenych do

specifickych pracovnich pozic:

e vedouci provozu

e koordinator zakazek

e (Ctyfi lepici folii

e pracovnik pro ptipravu a dokoncovaci prace
Vedouci provozu

Hlavni pracovni naplni vedouciho je vénovat se administrativnimu zajisténi provozu.
V tomto pripadé¢ to bude sprava online rezervacniho systému, evidence piijatych zakazek,

tvorba harmonogramu praci a komunikace se zakazniky.

Koordinator zakazek

roMr r

Napln prace koordinatora je operativni fizeni chodu dilny a dohled na plnéni harmonogramu.
Nedilnou soucasti této role bude sledovani prubéhu zakazek v redlném cCase, identifikovat
ptipadnd zpozdéni a v takovych situacich operativné zasdhnout formou delegace pracovnich
ukolt nebo vlastni asistenci. Hlavnim cilem koordinatora je Uizka spoluprace s vedenim
podniku v rdmci planovani, zajistit plynulost provozu a zajistit dodrzeni stanovenych
termin.

Lepici folii (4 osoby)

Samotny proces realizace zakazek je zaloZen na tymové praci Ctyf lepici folii. Tito
pracovnici se budou spolecné podilet jak udrzbé polept, tak i1 nadsledné CiSténi interiéru
vozidla. Tuto praci vzdy vykonavat jen jeden Clen z teamu tak, aby nenarusil denni plan

a harmonogram polepti. Timto zplisobem se dosdhne lepsi koordinace, zefektivnéni prace,

a pfedev$im rovnomérného rozloZeni fyzické zatéze.
Pracovnik pro pripravu a dokoncovaci prace

Hlavnim ukolem pracovnika pro pfipravu a dokoncovaci prace je dikladné myti exteriéru
auta. V ramci myti aut na polep pro dany tyden, bude mit pracovnik na starosti i myti aut pro

udrzbu.
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8.4 Propagace projektu

Soucasti realizace projektu zavedeni novych aktivit spolecnosti je i marketingova podpora,
jejimz cilem je efektivné oslovit cilovou skupinu a podpofit zajem zakazniki o nové
programy udrzby vozidel. S ohledem na omezeny rozpocet bude propagace provedena
s dlirazem na minimalizaci ndkladd a maximalni vyuziti dostupnych komunikacnich kanala.
Primérni diraz bude kladen na digitdlni marketing, ktery umoznuje cilené osloveni

zékaznikli a métitelné vysledky pfi relativné nizkych nakladech.

Projekt bude prezentovan prostfednictvim socidlnich siti, které spolecnost aktudlné

vyuziva. Jednd se o platformy:
e Instagram
e Facebook
e TikTok

Obsah bude tvofen ve formé prispévkl, kratkych videi, pred a po ukazkach ¢i
edukativnich materidlti zamétenych na vyznam pravidelné udrzby polepi. Vyhodou téchto

platforem je také moZnost interakce se zdkazniky a budovani komunitniho prostredi.

Dal$im komunika¢nim nastrojem bude propagace na hlavni webové strance WrapStyle,
kde bude vytvotfena samostatnd podstranka vénovana pravé nové sluzbé. Tato sekce bude
obsahovat popis jednotlivych balickli, vyhody ptedplatného, cenik a pfimé propojeni
na online rezervacni systém. Webova prezentace bude dllezitd zejména pro zakazniky, ktefi
vyhledavaji informace prostiednictvim vyhledavacl nebo preferuji strukturovanou formu

prezentace.

V ramci cilené komunikace smérem k dosavadni klientele bude vyuzito e-mailového
marketingu. Na zdkladé interni zdkaznické databdze bude rozeslan informacéni e-mail
zakaznikim, ktefi v minulosti vyuzili sluzeb WrapStyle Zlin. Tento kanal bude slouZit nejen
jako prosttedek k informovani o novince, ale i1 jako nastroj pro nabidku ¢asové omezené
akce (naptiklad zvyhodnéna cena pfedplatného pro stavajici klienty), ¢imZ dojde k motivaci
k opakovanému vyuziti sluzeb. Cilem tohoto pfistupu je upeviiovat vztahy se stavajicimi

zakazniky a zvySovat jejich loajalitu.
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8.5 Financni narocnost projektu

V ramci této Casti projektu jsou systematicky rozepsany jednotlivé nakladové polozky, které
souviseji se zavedenim novych aktivit. Kalkulace zahrnuje jak mzdové néaklady, tak odpisy
a spotieba energii stdvajiciho vybaveni, které bude pti poskytovani sluzby vyuzivano. Po

kalkulaci nékladt je navrhnuta strategicka cenotvorba pro klienty a odhad budoucich trzeb.

8.5.1 Mazdové naklady

Zameéstnanci zajist'ujici udrzbu vozidel budou odménovani formou tkolové mzdy. Vyse

odmény bude stanovena pevné na zaklad¢ typu vybraného balicku udrzby:
o Zakladni balicek: 200 K¢ za vozidlo
e Rozsifeny balicek: 250 K¢ za vozidlo
e Prémiovy balicek: 300 K¢ za vozidlo
Tento systém odmeénovani zohlednuje naroc¢nost jednotlivych typt sluzeb a motivuje
zameéstnance k vyssi efektivité prace.
8.5.2 Vybaveni

Spolecnost v souc¢asné dobé disponuje veskerym potiebnym vybavenim, které je nezbytné
pro poskytovani sluzeb UdrZzby interiéru a exteriéru vozidel. Z tohoto diivodu neni nutna
dodate¢na investice do technického vybaveni. Pro ucely kalkulace vSak bude nutné zohlednit
odpisy stavajiciho zatizeni. Pfedpokladana Zivotnost vybaveni jsou 2 roky. Pocet pracovnich
dnti byl stanoven na 230dni ro¢né. Néklady na vybaveni budou rozpocitany do jednotkové

ceny sluzby v ndvaznosti na kalkulaci dennich odpisi, ktera je uvedena v nasledujici tabulce.

Tabulka 11: Néklady na vybaveni s prepo¢tem na denni odpis

Polozka Cena Denf“

odpis
Vysavac Karcher WD 3 V-17/4/20 1000 W 1 890 K¢ 4,11 K¢
Tepovac Kércher Puzzi 10/1 1250 W 16 490 K& | 35,85 K¢

Vysokotlaky ¢isti¢ Kéarcher HD 5/15 C 2800 W 14999 K¢ | 32,61 K¢
Lesti¢ka Rupes BigFoot LHR 15 Mark III 500 W 15239 K¢ | 33,13K¢

Ozonovy generdtor 95 W 2999 K¢ 6,52 K¢

Naklady celkem 51617 K¢ | 112,22 K¢

(zdroj: zpracovano autorem)
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Soucasti cenotvorby je i dikladny vypocet nékladii za energie, které jsou spotfebovavany
pfi poskytovani jednotlivych sluzeb. Provoz zatfizeni, jako jsou tepovaci stroje, vysavace,
vysokotlaké mycky ¢i lesticky, vyzaduji pravidelny odbér elektrické energie, jehoz rozsah
zé&visi na délce a naro¢nosti konkrétni zakazky. V ramci kalkulace byla zohlednéna primérna
spotieba jednotlivych pfistrojii v kilowatthodinach (kWh). Vychézelo se z primérmé ceny

u dodavatelu za 3K¢/KWh

Tabulka 12: Spotieba energie jednotlivych zafizeni

ZaFizeni Prikon Doba Spotieba | Naklady

W) pouZziti (kWh) (K¢)
Vysavacé Kircher WD 3 1000 30 min 0,5 1,50 K¢
Vysokotlaky cisti¢ Kdrcher HD 5/15 2800 30 min 1,4 4,20 K¢
Lesticka Rupes BigFoot LHR 15 500 30 min 0,25 0,75 K¢
Tepova¢ Karcher Puzzi 10/1 1250 30 min 0,625 1,88 K¢
Ozonovy generator 95 15 min 0,02375 0,07 K¢

(zdroj: zpracovano autorem)
8.5.3 Cistici prostiedky

Pti zavedeni nové sluzby profesionalni udrzby vozidel je nezbytné zohlednit spotifebu
a ndkladovost jednotlivych ¢isticich prostiedki. V této ¢asti jsou uvedeny primérné naklady

na zakladni chemikalie pottebné pro jeden kompletni Cistici cyklus vozidla.
Pfedmyti karoserie

Pro ucely ptedmyti exteriéru je vyuzivan ptipravek uréeny k odstranéni hrubych necistot.
Cena 10litrového kanystru Cini pfiblizné 500 K¢. Spotieba na jedno vozidlo dosahuje 100

ml, coZ predstavuje néklad 5 K¢ na jednu zakazku.
Auto Sampoén

Druhym krokem procesu je pouziti kvalitniho autoSamponu, ktery je rovnéZ dodavan
v 10litrovém baleni s cenou pfiblizné¢ 800 K¢&. Pti spotfebé 100 ml na jedno vozidlo €ini
naklad 8 K&. Sampon slouzi k dikladnému odstranéni zbyvajicich neistot a zajisténi lesku

vozidla.

Cisti¢ diski kol
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Pro odstranéni brzdového prachu a jinych necistot z kol se pouziva specialni €isti¢ v hodnoté
1 000 K¢ za 10 litrti. Pti ddvkovani 50 ml na vozidlo vychazi naklad na jedno ¢iSténi kol na

piiblizn¢ 5 K¢. Tato sluzba je dalezitou soucasti kompletni péce o exteriér vozu.
Cisti¢ oken
Na ¢isténi skel a zrcatek je vyuzivan prostfedek v hodnoté 1 200 K¢ za 5 litrd. Spotieba Cini

pfiblizné 50 ml na jedno vozidlo, coz pfedstavuje naklad ve vysi 12 K&. Kvalitn€ vycisténa
okna pfispivaji nejen k estetice, ale 1 k bezpecnosti provozu.

Tepovaci prostiredek na interiér

Pti hloubkovém Ccisténi interiéru, konkrétné Calounéni, kobercti a sedacek, je pouzivan
tepovaci prostfedek v Slitrovém baleni s prumérnou cenou 650 K¢&. Spotfeba na jedno
vozidlo ¢ini 100 ml, coz odpovida nadkladu 13 K¢. Tato sluzba je poskytovéana dle potieby
zakaznika a vyzaduje zvySenou pozornost kviili nutnosti extrakéni techniky.

Piipravky na interiérové plasty

K oSetteni plastovych prvki interiéru, jako jsou palubni deska, vypln¢ dvefti ¢i stfedova
konzole, se pouzivaji specializované Cistice a lestidla. Cena se pohybuje okolo 300 K¢
za 500 ml. Diky nizké spotiebé& (cca 15-20 ml na jedno vozidlo) se naklad Gi¢tovany za tento

pfipravek standardné stanovuje pausalné na 10 K¢ za automobil.
Osvézovac vzduchu (vornavka)

Na zavér kazdé udrzby je do interiéru vozidla umisténa vonavka papirového typu, kterd
slouzi ke zvySeni komfortu zakaznika. Balicek 100 kust stoji 700 K¢, tedy cena za jednu

aplikaci ¢ini 7 K¢&. Tento jednoduchy prvek ptispiva k pozitivnimu zédkaznickému zazitku.

Tabulka 13: Kalkulace nakladu cCisticich prostfedkii na jednotku pouziti

Naklad na
Produkt Naklad jednotku
pouziti
Pfed myti karoserie 500 K¢ 5 K¢
Auto Sampon 800 K¢ 8 K¢
Cisti¢ diski kol 1000 K& 5Ke
Cisti¢ oken 1200 K& 12 K¢
Tepovaci prostiredek na interiér 650 K& 13 K¢
Pripravky na interiérové plasty 300 K& 10 K¢
Osvézovac vzduchu (vonavka) 700 K¢ 7 K¢

(zdroj: zpracovano autorem)
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8.5.4 Webovy rezervacni portal

Soucasti navrhované realizace projektu je 1 vytvoreni samostatného webového portalu pro
rezervaci jiz vySe zminénych sluzeb. Aktualné spolecnost WrapStyle Zlin nedisponuje
vlastnim webovym rozhranim a prezentuje se pouze prostiednictvim podzalozky na
centralnim webu znacky WrapStyle. Z tohoto divodu je zapotiebi vytvofit jednoduchy
a funkéné orientovany webovy portal odpovidajici potfebam provozovny. Odhadované
naklady na vytvofeni systému ¢ini jednorazové 30 000 K¢, k nimz se piipocitava mesicni
poplatek za provoz rezervacniho systému ve vysi 290 K¢. Vysledna cena se vSak muze lisit
v zavislosti na konkrétnim rozsahu a slozitosti pozadovanych funkcionalit. Kone¢na podoba
rozpoctu bude stanovena az na zakladé konzultace mezi webdesignérem a vedenim pobocky
WrapStyle Zlin. Specifické poZzadavky na strukturu a obsah digitalniho feSeni budou

projednény az béhem konzultace.

Poplatek za vyuzivani online rezerva¢niho systému bude alokovan rovnomérné mezi
vSechny programy pravidelné udrzby formou rezijniho nékladu. Pii predpokladu
22 pracovnich dni v mésici a denni kapacité¢ dvou obslouzenych vozidel ¢ini maximalni
mésicni kapacita 44 vozidel. Mésicni poplatek za rezervacni systém ve vysi 290 K¢ je tak

pfi plném vyuziti kapacity rozpo€itan na 6,59 K¢ na jedno vozidlo.

8.5.5 Kalkulace nakladi jednotlivych programi

V naésledujicich tabulkach nize jsou detailné uvedeny vypoctené naklady spojené
s jednotlivymi balicky udrzby vozidel. Kalkulace zahrnuje veSkeré ptimé variabilni ndklady,
jako jsou mzdové néklady, spotieba Cisticich prostfedkii, ndklady na energie a amortizace
pouzivaného vybaveni. Nicméné v kalkulaci nebudou zahrnuté reZijni ndklady za najem
prostor, nebot’ podnik planuje nabizet novou sluzbu jako doplitkovou s vyuzitim stavajicich
volnych kapacit a nevyuzitych prostoji zaméstnancii. Kazdy bali¢ek byl navrzen s odliSnym
rozsahem sluzeb, cemuz odpovida i rozdilna nakladova struktura. Tato analyza tvoti kli¢ovy

podklad pro nastaveni cenové politiky.
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Tabulka 14: Kalkulace naklada bézného balicku

Vykon Naklady v K¢
Piimé mzdy 200
Mzda zaméstnance 200
Piimy material 37
Prostfedek k pfed myti karoserie 5

Auto Sampon 8
Prostfedek k ¢isténi diskt 5
Prostiedek k ¢isténi oken 12
Osvézovac vzduchu 7
Ostatni primé naklady 70,69
Vysokotlaky Cisti¢ 32,61
Lesticka 33,13
Energie 4,95
Rezijni naklady 6,59
Alokovany podil na web 6,59
Celkem 314,28

(zdroj: zpracovano autorem)

Tabulka ¢. 14 pfedstavuje kalkulaci ndkladi béZného balicku. Nejvétsi podil tvoii primé
mzdové naklady ve vysi 200 K¢. Pfimy material dosahuje hodnoty 37 K¢ a zahrnuje spotifebu
prostfedkll ur¢enych k pfed myti karoserie, aplikaci auto Samponu, ¢isténi diskl a oken,
véetné osvézovace vzduchu. Ostatni pfimé néklady tvoii odpisy vybaveni a jejich spotieba
energie, které vychazi na 70,69 K¢. Rezijni ndklady tvoii alokovany podil na web, ktery ¢ini

6,59 K¢. Celkové naklady na jeden vykon ¢ini 314,28 K¢.
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Tabulka 15: Kalkulace naklada rozsifeného balicku

Vykon Naklady v K¢
Piimé mzdy 250

- Mzda zaméstnance 250
Piimy material 47

- Prostiedek k predmyti karoserie 5

- AutoSampon 8

- Prostfedek k €isténi diskl 5

- Prostedek k ¢isténi oken 12

- Osvézovac vzduchu 7

- Prostiedek na interiérové plasty 10
Ostatni primé naklady 76,3
Vysokotlaky Cisti¢ 32,61
Lesticka 33,13
Vysavac 4,11
Energie 6,45
Rezijni naklady 6,59
Alokovany podil na web 6,59
Celkem 379,89

(zdroj: zpracovano autorem)

Ptimé mzdy byly pro rozSifeny balicek navySeny o 50k¢. V pfimém materidlu piibyl
prostfedek na ¢isténi interiérovych plasti, které zvedly naklady na pfimy material o 10 K¢&.
U ostatnich pifimych naklada byl pfipo¢ten néklad za vysava¢. Rezijni ndklady zGstavaji

stejné. Celkové naklady na provedeni rozsifeného bali¢ku ¢ini 379,89 K¢.
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Tabulka 16: Kalkulace nakladi prémiového balicku

Vykon Naklady v K¢
Piimé mzdy 300

- Mzda zaméstnance 300
Piimy material 60

- Prostiedek k predmyti karoserie 5

- AutoSampon 8

- Prostredek k ¢iSténi diskt 5

- Prosttedek k ¢iSténi oken 12

- Osvézovac vzduchu 7

- Prostiedek na tepovani 13

- Prostiedek na interiérové plasty 10
Ostatni primé naklady 112,22
Vysokotlaky Cisti¢ 32,61
Lesticka 33,13
Vysavac 4,11
Tepovac 35,85
Ozonovy generator 6,52 K¢
Energie 8,40 K¢
Rezijni naklady 6,59
Alokovany podil na web 6,59
Celkem 478,81

(zdroj: zpracovano autorem)

Prémiovy balicek predstavuje nejkomplexnéjsi variantu nabizené sluzby v ramci nové
navrhovaného programu péce o vozidla. Nejvyznamnéjsi polozkou jsou opét pfimé mzdové
naklady, které tvoii ¢astku 300 K¢ za provedeni kompletni sluzby. Pfimy material ¢ini
celkem 60 K¢ a zahrnuje prostfedky potiebné k pred myti karoserie, auto Sampon, Cisti¢
diskt a oken, osvézovac vzduchu a specializované prosttedky urcené k Cisténi interiérovych
plasti a tepovani. Ostatni pfimé néklady dosahuji ¢astky 112,22 K¢ a zahrnuji néklady
spojené s provozem pouzivanych zafizeni. ReZijni naklady zGstavaji stejné. Celkové néklady

na jeden vykon v ramci tohoto bali¢ku ¢ini 478,81 K¢&.
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8.5.6 Stanoveni cen pro zakazniky

Z ptedchozich tabulek Ize vycist ndklady za jednotlivé bali¢ky pro tdrzbu vozidel. Z téchto
nakladii nyni stanovime cenu pro zdkaznika. Z divodu zavadéni novych programt udrzby
vozidel na trh je dulezité, aby cena nebyla pfiliS vysoka, ale zaroven pozadujeme,
aby pfinaSela pfijatelny zisk. Dulezitym faktorem cenotvorby je i cena u konkurence.
V nasledujici tabulce jsou zndzornény navrhované ceny za jednotlivé sluzby ve srovnani

s primérnou konkurenc¢ni cenou.

Tabulka 17: Cena navrhovanych sluzeb ve srovnani s konkurenci bez DPH

Program Konkurence WrapStyle Zlin Zisk bez DPH
Zikladni balicek 2500 K¢ 2 000 K¢ 1 686 K¢
Rozsireny balicek 3 000 K¢ 2 500 K¢ 2 120 K¢
Premium bali¢ek 4 000 K¢ 3500 K¢ 3021 K¢

(zdroj: zpracovano autorem)

V ramci zavadéni novych programi Udrzby vozidel byla cenotvorba nastavena s cilem
nabidnout zakaznikiim vyhodné ceny a zdroven podniku zajistit ziskovost. Cenova Groven
jednotlivych balickti byla urena ve vysi 2 000 K¢ (zékladni), 2 500 K¢ (rozsifeny)
a3 500 K¢ (prémiovy). Ceny jsou urcené tak, aby byly niz§i nez prumérné ceny
konkurenénich poskytovatell. Tato strategie ma za cil zaujmout nové zédkazniky a zaroven
pomoci s rychlym prosazenim sluzby na trhu. Vypocet ukazuje, Ze podnik i pfes nizsi ceny
generuje vyrazny zisk. Tento fakt je podminén absenci nakladi za pronajaté prostory.
WrapStyle Zlin planuje nabizet tuto sluzbu jako doplikovou s vyuzitim stavajicich volnych

kapacit a nevyuzitych prostojii zaméstnancti.

Pfedplatny program

V ramci ptedplatného programu jsou navrhnuty pro tento projekt dva zptisoby:
e Mc¢sicni predplatné
e Kreditni ptedplatné

Dtivodem navrhu dvou moznosti ptedplatného je primarné diverzifikace potieb zdkazniku.
Mésicni predplatné oslovi zakazniky, kteti preferuji pravidelnost, rutinu a dlouhodoby vztah
s poskytovatelem. Zatimco kreditovy systém naopak vyhovi t€ém, ktefi necht¢ji vazat sviyj

¢as, maji nepravidelny rozvrh nebo chtéji mit vétsi kontrolu nad vyuzivanim sluzeb.
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Mési¢ni predplatné
Me¢sicni predplatné predstavuje cenoveé zvyhodnény model uréeny pro zékazniky, ktefi
planuji pravidelné vyuzivat udrzbu vozidel. Minimalni doba pfedplatného bude stanovena

na 3 meésice.
Benefity:
e Zvyhodnéna cena
e 1x navstéva mésicné dle vybraného balicku
e Po 6 mésicich ¢lenstvi: bonusova sluzba (napft. aplikace vosku)

Tabulka 18: Nacenéni predplatného systému

Balicek Cena pi‘edplatného Standardni cena Uspora
Zakladni 1 800 K¢/mésic 2 000 K¢ 10 %
Rozsifeny 2 125 Ké/mésic 2 500 K¢ 15%
Prémiovy 2 800 K¢/mésic 3500 K¢ 20 %

(zdroj: zpracovano autorem)
Kreditovy systém

Alternativni moznosti je zavedeni kreditového systému, ktery je flexibilnéjsi a vhodny pro
zakazniky, ktefi preferuji individualni pfistup a volnost v planovani vyuziti sluZeb.
Predplacenim urcitého finan¢niho obnosu ziskava zakaznik navySeny kredit, ktery mize

Cerpat dle vlastnich potteb.
Benefity:
e Zvyhodnéna cena
e Moznost Cerpat rizné typy sluzeb dle aktualni potieby

Tabulka 19: Nacenéni kreditového systému

Kreditovy bali¢ek Cena Kredit Sleva
S 5000 K¢ 5500 K¢ 10 %
M 10 000 K¢ 11 500 K¢ 15%
L 15 000 K¢ 18 000 K¢ 20 %

(zdroj: zpracovano autorem)
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Cilem téchto dvou modell je pfinést podniku zpisob okamzitého pfilivu finan¢nich
prostiedkit a zaroven predvidatelného cashflow, ¢imz by pomohlo podniku stabilizovat

finanéni situaci.

8.5.7 Odhad trzeb

Na zéklad¢ stanovenych cen pro zdkazniky v tabulce 17 je vytvofen odhad mési¢nich trzeb
v ruznych mirach vyuziti sluzby. Maximalni odhad trzeb je stanoven na zdkladé¢ maximalni
kapacity a to zpracovani 2 aut za jeden pracovni den s predpokladem 22 pracovnich dnti
v mésici.

Tabulka 20: Odhad mési¢nich trzeb pfi rizné mite vyuziti

Pocet klientti 4 8 20 44

Zikladni balic¢ek 8 000 K¢ 16 000 K& | 44 000 K¢ | 88000 K&
RozSireny balicek [ 10 000 K¢ | 20000 K¢ | 55000 K¢ | 110 000 K¢
Prémiovy balicek [ 14 000 K¢ | 28 000 K¢ | 77 000 K& | 154 000 K¢

(zdroj: zpracovano autorem)

Na zéklad¢ stanovenych cenovych hladin pro jednotlivé balicky a maximalni provozni
kapacity podniku (44 vozidel mésicné) byl sestaven piehled odhadu trzeb pii rlznych
urovnich vyuzZiti sluzby. Pfi plném 100% vytizeni kapacity se mésicni trzby pohybuji v
rozmezi od 88 000 K¢ (zdkladni bali¢ek) az po 154 000 K¢ (prémiovy balicek). Vedeni
spolecnosti vSak predpoklada realistickou miru vyuziti kapacit na Grovni okolo 50 %.

U nejlevnéjsi varianty to odpovidd mési¢nim trzbam ve vysi 44 000 K¢.

Tento vynos je dostate¢ny k pokryti prvotnich nakladt spojenych se zavedenim sluzby,
zejména poplatku za zavedeni rezervacni systém a nakupu Cisticich prosttedkt. Vysledky
tak potvrzuji ekonomickou Zivotaschopnost zavedeni nové sluzby i pfi ¢astecném vyuZiti
kapacit. Pro dal$i rozhodovani bude zasadni sledovat strukturu poptavky po jednotlivych

variantach a skute¢nou miru konverze zakazniku.
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8.6 Casovy harmonogram projektu

Casovy harmonogram implementace je zaméfen na veskeré &innosti spojené s tvorbou,
aplikaci novych aktivit spolecnosti WrapStyle Zlin. Nize uvedena tabulka 21 piedstavuje
blize specifikované faze a jednotlivé ¢innosti spojené s implementaci projektu a délku jejich

trvani.

Tabulka 21: Casovy harmonogram projektu

Faze projektu Cinnost Doba trvani

Stanoveni cilii projektu

Inicia¢ni faze 2 mésice

Situacni analyza

Ptipravné prace na pracovisti

Vybér dodavatele s Cisticimi prostredky | mésic

Féze ptipravy — - - -
Sjednani Skoleni u prislusného dodavatele

Vybér rezervacniho systému

Objednani Cisticich prostiedkd od dodavatele

Objednani webové stranky pro rezervacéni portal

Faze realizace Nakup zvoleného rezervacniho systému 2 mésice

Skoleni zaméstnanct s novymi Cisticimi
prosttedky

Testovani personalniho planu na pracovisti

Testovaci faze | Testovani rezervaéniho systému 1 mésic

Vyhodnoceni testu

Tvorba propagacnich videi a digitdlniho obsahu

Implementace a | Aplikace propagacniho obsahu

K 1 2 mésice
ontrola Spusténi rezerva¢niho portalu

Kontrola
(zdroj: zpracovano autorem)

Inicia¢ni faze
v podkapitole 8.2. Dal§im vystupem bylo zhodnoceni soucasného stavu podniku vcetné

identifikaci ptilezitosti a omezeni souvisejici se zavedenim nové sluzby. Tato faze polozila

zaklady pro nésledné planovani a definovala rdmec celého projektu.
Faze pripravy

Ve fazi ptipravy dojde k organizaénim a technickym krokliim potiebnym pro zahdjeni
realizace. Mezi klicové vystupy patii pfiprava pracovniho prostoru, vybér vhodnych
dodavatelt Cisticich prostfedki a rezervacniho systému a sjedndni Skoleni pro zaméstnance.

Vysledkem této faze bude ptipravenost podniku k samotné realizaci projektu.
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Faze realizace

Ve fazi realizace budou zahrnuty klicové investice a procesni kroky, jako je objednani
potiebnych Cisticich prostfedki, objednani tvorby webového rozhrani a potizeni zvoleného
rezervacniho systému. Zaroven prob¢hlo Skoleni zaméstnanct s cilem zajistit efektivni
a profesionalni poskytovani nové sluzby. Vystupem faze je ptipravené technické i personalni

zazemi.
Testovaci faze

K ovéfeni funkénosti navrZzeného persondlniho planu a samotného rezervacniho systému
v redlném provozu bude provedena testovaci faze. Vystupem této faze bude vyhodnoceni
testd, identifikace ptfipadnych nedostatk a jejich néasledna uprava, ¢imz by se zajistila

piipravenost systému pro plné spusténi.
Implementace a kontrola

Zaveérecna faze se bude soustfedit na propagaci a spusténi nové sluzby. Prvni ¢asti
implementace bude vytvoteni propagacénich videi a digitalniho obsahu, ktery bude nasledné
zvefejnén na vSech online kandlech. V druhé c¢asti implementace probéhne spusténi
rezervaéniho portdlu a nasledné bude provedena kontrola funkcnosti a zajisténi zpétné

vazby. Vysledkem této faze je plnd implementace sluzby a jeji uvedeni na trh.

8.7 Analyza a Fizeni rizik

Pti zavadéni novych aktivit je velmi dilezité provést rizikovou analyzu, aby bylo mozné
nalézt potencidlni rizika. Soucasti rizikové analyzy je také nastinit strategie, které pomohou
tato rizika snizit, pfipadné eliminovat. Pro vyhodnoceni problematiky rizikovosti projektu
byla vytvofena hodnotici kritéria zabyvajici se pravdépodobnosti a zavaznosti vyskytu
rizika, kde byla pouZita stupnice 1 az 5. Tabulka 10 bliZze zndzortiuje metodiku, pomoci niz

byla uréena pravdépodobnost vyskytu rizika a jeho zavaznost.

Tabulka 22: Pravdépodobnost vyskytu a zdvaznost rizika

Pravdépodobnost vyskytu ZavazZnost rizika
Velmi nizka 1 Velmi nizka 1
Nizka 2 Nizka 2
Stiedni 3 Stiedni 3
Vysoka 4 Vysoka 4
Velmi vysoka 5 Velmi vysoka 5

(zdroj: zpracovano autorem)
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Riziko: Problémy s integraci novvch sluzeb do stavajiciho provozu.

Pravdépodobnost vyskytu: 3
Zavaznost rizika: 4

Pficina: Zavadéni novych aktivit do béZzného provozu miize zptlisobit problémy s organizaci

préace a casovym vytizenim personalu.

Opatieni: V projektovém harmonogramu je zahrnuto pilotni testovani, které ovéii funkEnost

a casovou narocnost novych procest.

Riziko: Technické problémy pii zavadéni online rezervacéniho systému

Pravdépodobnost vyskytu: 4
Zavaznost rizika: 4

Pticina: Mohou nastat technické potiZze souvisejici s funkénosti systému nebo chybami pfi

jeho pouzivani ze strany zaméstnanct ¢i zdkaznika.

Opatieni: Realizace dikladného testovani systému pied spusténim vyrazné snizi riziko

vyskytu chyb.

Riziko: Neochota zakazniku vyuzZivat rezervacéni portal

Pravdépodobnost vyskytu: 2
Zavaznost rizika: 3

Pfi¢ina: Zakaznici nemusi byt zpoc€atku ochotni adaptovat se na novy zpiisob rezervace

sluzeb.

Opatieni: Motivaci pro zdkazniky bude jednorazova sleva ve vysi 10 % na jakykoli balicek

pfi prvni online rezervaci.

Riziko: Nedostatena marketingova propagace

Pravdépodobnost vyskytu: 3
Zavaznost rizika: 1

Pfi¢ina: Nedostate¢né¢ informovani cilové skupiny o nové nabidce sluzeb milize vést

k nizkému zajmu.

Opatieni: Investice do cilené placené reklamy na socialnich sitich a aktivni komunikace se

zakazniky ohledné moznosti vyuziti novych doplitkovych sluzeb pfimo na pobocce.
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Riziko: Neochota zaméstnancu vzdélavat se

Pravdépodobnost vyskytu: 1
Zavainost rizika: 3
Pri¢ina: Nékteii zaméstnanci mohou vnimat nové ukoly jako zatéz navic.

Opatteni: Ukolova mzda, kterd byla zminéna v nakladové analyzy, docili vy$si motivaci pro

pracovniky vykonavat danou ¢innost.

Riziko: Financ¢ni neefektivnost

Pravdépodobnost vyskytu: 1
ZavazZnost rizika: 5

Pfi¢ina: Redlné ndklady mohou pievysit predpokladany rozpocCet na zavedeni a provoz

sluzeb.
Opatteni: Vytvoftit podrobny rozpocet pied zahdjenim rozsiteni sluzeb.

Riziko: Neplnéni nastaveni ¢asového harmonogramu

Pravdépodobnost vyskytu: 4
Zavaznost rizika: 3
Pricina: Projekt se miiZze zpozdit vlivem neptfedvidatelnych okolnosti.

Opatteni: Pfi sestavovani harmonogramu projektu se jiz pocitalo s moZznym vyskytem

necekanych udalosti, které by vedlo ke zpozdéni projektu.
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9 ZHODNOCENI PROJEKTU Z POHLEDU RIZIKOVE ANALYZY

Analyza ukézala, Ze mezi nejvyznamné;jsi rizika patii zejména mozné problémy s integraci
novych sluzeb do stavajiciho provozu, technické komplikace pii zavadéni online
rezervacniho systému a potencidlni neochota zdkaznikli vyuzivat novy zptlisob rezervaci.
Z hlediska zéavaznosti bylo nejvice rizik spojeno s provoznimi a technickymi aspekty
realizace, které by mohly v pfipadé podcenéni ovlivnit kvalitu poskytovanych sluzeb

a celkovou zakaznickou zkuSenost.

V reakci na identifikovana rizika byla navrzena konkrétni preventivni opatfeni.
Napftiklad potencidlni provozni problémy maji byt eliminovany diky zafazeni pilotniho
testovani v ramci projektového harmonogramu, které umozni v€asné ovéfeni funkEnosti
novych sluzeb v redlnych podminkach. Riziko technickych komplikaci pfi zavedeni online
systému bude minimalizovano dikladnym testovanim jesté pied jeho ostrym spusténim.
V ptipad¢ nizké ochoty zdkaznikli adaptovat se na nové digitalni feSeni je planovana

motivacni cenova pobidka ve formé& jednordzové slevy pfi prvni online rezervaci.

Vyznamnou roli pfi zvladani rizik hraje také struktura samotného projektu, ktery je
koncipovén s diirazem na vyuZziti stavajicich personalnich a materidlnich kapacit. Diky tomu
je mozné minimalizovat fixni ndklady, a tim 1 pfipadné dopady v piipadé pomalejSiho
rozjezdu nové sluzby. Tento ptistup odpovidd doporu¢enim uvedenym v odborné literatuie
zaméfené na fizeni mikropodniki, kterd zdlraziuje potfebu opatrného planovani, financni
discipliny a provozni flexibility. Rizeni rizik klade diraz na schopnost firem piedvidat
komplikace v ranych fazich rstu a vyuzit jednoduché, ale efektivni nastroje pro jejich

zvladnuti (Vochozka, 2020).

V tomto smyslu lze projekt WrapStyle Zlin hodnotit jako realisticky navrZeny,

s dirazem na fizeni nejpravdépodobnéjSich hrozeb pii zachovani provozni efektivity.

Celkové lze konstatovat, ze rizikova analyza potvrdila vysokou miru pfipravenosti
podniku na implementaci novych aktivit. Identifikovana rizika byla zohlednéna a feSena
v ramei organizacni struktury projektu, stejné jako v jeho finanénim a marketingovém
zajisténi. Projekt tak vykazuje vysokou miru proveditelnosti i v kontextu aktualnich
provoznich a finanénich podminek podniku a ptredstavuje odpovédny krok smérem

k rozsiteni podnikovych aktivit s cilem zvysit trzby a posilit konkurenceschopnost firmy.
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ZAVER

Diplomova prace splnila stanovené cile a poskytla uceleny pohled na tvorbu projektu
zameieného na zavedeni novych aktivit s cilem zvysit trzby podniku. V pribéhu zpracovani
byly analyzovany jak teoretické poznatky, tak praktické informace o podniku a cilovém trhu,
na jejichz zakladé byl sestaven podrobny navrh projektu rozSifeni aktivit vybrané

spolecnosti.

Z provedenych analyz jednozna¢né vyplynulo, ze spolecnost Celi klesajici rentabilité
a zaCinajicim projeviim finanéni nestability, nicméné jeji trzni postaveni zistava silné
a disponuje nezanedbatelnym potenciadlem pro rozsifeni aktivit. Z tohoto divodu piedstavuje
klicovy predpoklad diiraz na minimalizaci ndkladl. Porterova analyza péti sil potvrdila, ze
firma piisobi v siln¢ konkurenénim prostfedi, kde se miize odliSit zejména kvalitou a §ifi
poskytovanych sluzeb. Polostrukturované rozhovory s vedenim spolec¢nosti potvrdily viili
k rozvoji sluzeb a zaroven identifikovaly oblasti vyzadujici systémové zmény, zejména
v oblasti planovani a procesni automatizace. Dotaznikové Setfeni mezi zédkazniky pfineslo
informace o pozitivnim zédkaznickém vnimani a potvrdilo realny zajem o sluzby pravidelné

udrzby vozidel.

Na zaklad¢ téchto poznatkli byl navrZzen projekt, ktery reflektuje aktuédlni potieby
zakaznikl 1 provozni moznosti firmy. Obsahuje tfi konkrétni aktivity zaméfené na roz§ireni
portfolia sluZzeb. Ekonomicka analyza prokézala potencial pozitivni ndvratnosti investice i za
predpokladu konzervativniho vyvoje trzeb. Rizikova analyza navic potvrdila relativni

odolnost projektu vii¢i moznym nepfiznivym scénarim.

Prace ukazuje, Ze 1 men$i firma miiZze pfistupovat ke strategickému rozvoji
systematicky a profesionalné, pokud mé k dispozici vhodné nastroje a relevantni data.
Diisledna piiprava, realistickd kalkulace néklada a schopnost identifikovat skutecné potieby

zékaznikil jsou predpokladem Gspésné expanze.

Tato diplomové prace tak piinaSi konkrétni navrh, ktery mize byt podkladem pro
budouci rozhodovani vedeni firmy a inspiraci pro dal$i mikropodniky, které zvazuji expanzi
v oblasti sluzeb. Projekt rozSifeni aktivit nejen zvySuje potencial pro rlst trzeb,
ale predevSim pfedstavuje krok smérem k vyssi profesionalizaci sluZeb, posileni vztahi se

zakazniky a celkové stabilizaci pozice podniku na trhu.
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Paint Protection Film
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Strengths—Threats

Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats
Ultrafialové zateni
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PRILOHA P I: OTAZKY POLOSTRUKTUROVANEHO
ROZHOVORU

Soucasné portfolio sluZeb a cilova skupina zékaznikii:

Jaké sluzby v soucasnosti tvoii hlavni ¢ast portfolia spole¢nosti WrapStyle Zlin, s.r.0.?
Ktera ze soucasnych sluzeb je nejvice poptavana a pro¢ si myslite, Ze tomu tak je?

Jak byste charakterizovali vasi typickou cilovou skupinu zdkaznikl (napf. demografie, typ

vozidla, motivace pro vyuziti sluzeb)?

Jak se v case ménila poptavka po jednotlivych typech sluzeb?

Vnimate rozdily v potiebach a preferencich mezi riznymi segmenty vasich zdkaznikG? Jaké?
Zjistovani a reagovani na potieby zakazniki:

Jakym zptisobem zjistujete v soucasnosti potieby a o¢ekavani vasich zakaznika?

Sbirate néjakou formu zpétné vazby od zékaznikii (napf. dotazniky, recenze, osobni

rozhovory)? Pokud ano, jak s touto zpétnou vazbou pracujete?

Jak cCasto dochazi k interakci mezi zaméstnanci a zdkazniky béhem poskytovani sluzeb?

vvvvvv

Jakym zplisobem ptizpiisobujete nabizené sluzby individudlnim pozadavkim zakaznik?

Vyskytly se v minulosti situace, kdy jste museli odmitnout zdkaznika kvili nesplnitelnym

pozadavkim? Jaké to byly pozadavky a jaké zkuSenosti jste z toho ziskali?
Vnimani trhu a konkurence:

Jaké jsou podle vas hlavni kritéria, podle kterych se zakaznici rozhoduji pfi vybéru
poskytovatele sluZzeb v oblasti car wrappingu a ochrany vozidel? (napi. cena, kvalita,

rychlost, reference, nabidka sluzeb)

Jak vnimate konkurenci na trhu ve Zlinském kraji? V ¢em si myslite, Ze jste silnéjSi/slabsi

nez vase konkurence z pohledu zdkaznika?
Jaké trendy v oblasti tprav a ochrany vozidel vnimate jako vyznamné pro budoucnost?

Existuji n¢jaké specifické potreby zdkaznikd, které podle vas soucasna nabidka na trhu plné

nepokryva?

Potencial pro rozsireni sluZeb:



Uvazujete o rozsifeni portfolia sluzeb? Pokud ano, jaké nové sluzby by to mohly byt a z

jakych podnétl vychazite?

Vidite potencial v osloveni novych segmentl zdkaznika (napt. firemni klientela, majitelé

uzitkovych vozidel)? Jaké by mohly byt specifické potieby téchto segmentti?

Jaky je vas nazor na poptavku po doplikovych sluzbach, jako je pravidelna drzba polepti

nebo detailing po aplikaci folii?

Jak byste zhodnotili potencidl nabidky sluzeb, které¢ by reagovaly na rostouci povédomi o

vyhodach kvalitnich fo6lii oproti levnéjSim alternativam?
Organizacni a provozni aspekty:
Jaka je typicka doba realizace jednotlivych sluzeb? Je to pro zakazniky dtlezity faktor?

Jaké jsou vaSe zkuSenosti s poptdvkou po expresnich sluzbach nebo sluzbich mimo
standardni pracovni dobu?
Vnimate n¢jaké prekdzky nebo omezeni ve vasi soucasné kapacité, které by branily

uspokojeni potencialné vyssi poptavky?



PRILOHA P II: VYSLEDKY DOTAZNIKOVEHO SETRENI

Vyuzil(a) jste v minulosti sluzeb spolecnosti WrapStyle Zlin s.r.o.?
101 odpovédi

® Ano
® Ne

Pokud ano, jaké sluzby jste vyuzil(a)? (MiZete oznadit vice moznosti)
46 odpovédi

@ Zména barvy vozidla (celopolep
barevnou folii)

@ Ochranna PPF félie

@ Tonovani autoskel

@ Dekorativni polepy

@ Reklamni polepy firemnich vozidel

@ Detailing a adrzba

Jak jste byl(a) spokojen(a) s kvalitou provedeni nasich sluzeb? (1 = velmi nespokojen, 5 = velmi
spokojen)
46 odpovédi

30

25 (54,3 %)
20

15 (32,6 %)

REED)

0(0 %) 0(0 %)

0 | |
1 2




Jak jste hyl(a) spokojen(a) s pfistupem a komunikaci nasich zaméstnanc(? (1 = velmi nespokojen,
5 = velmi spokojen)

46 odpoveédi
30
28 (60,9 %)
20
16 (34,8 %)
10
0 (0 %) 0 (0 %)
0 | |
1 2

Jak byste ohodnotil(a) pomér ceny a kvality nasich sluzeb? (1 = velmi nepfiznivy, 5 = velmi pfiznivy)
46 odpoveédi

20

0
TTEEEERT 19 (41,3 %)

15
10

5 6 (13 %)

0 (0| %) 3(6,5 %)

1

Doporucil(a) byste nase sluzby svym znamym?
46 odpovedi

® Ano
® Ne




Jak casto uvazujete o Upravé vzhledu svého vozidla?
101 odpovédi

@® Velmi éasto
@ Obéas
© Zfidka
@ Nikdy

Jak dllezZita je pro Vas ochrana laku Vaseho vozidla proti poskozeni (napf. kaminky, skrébance)?
101 odpovédi

@ Velmi dilezita

@ Dulezita

@ Spise nedulezita
@ Vibec nedilezita

Méli byste zajem o pravidelnou udrzbu polepl nebo ochrannych folii, pokud by tato sluzba byla

nabizena?
101 odpovédi

® Ano
® Ne

@ Mozna (zélezi na cené a rozsahu)




Jaky typ doplikovych sluzeb péce o vozidlo by Vés nejvice zajimal? (MlZete oznacit vice moznosti)
101 odpovédi

Detailing exteriéru a interiéru 36 (35,6 %)
Obnoveni keramickych povlaku

0y
(pokud je mate) 22 (21,8 %)

QOdborna péce o aplikované
polepy

Predplatné bali¢ky pravidelné
adrzby

44 (43,6 %)
46 (45,5 %)

Zadné z uvedenych 18 (17,8 %)

0 10 20 30 40 50

Méli byste zajem o expresni provedeni vybranych sluzeb (za priplatek), pokud by to urychlilo dobu

realizace?
101 odpovédi

® Ano
® Ne

@ Mozna (zéleZi na vysi priplatku a asové
uspore)

V piipadé, Ze vlastnite firemni vozovy park, méli byste zdjem o komplexni sluzby polepti a ochrany

vozidel pro Vasi firmu?
94 odpovédi

® Ano

® Ne

@ Mozna (zélezi na nabidce a
podminkach)

@ Nevlastnim firemni vozovy park

@ Nemam firemni vozovy park

10,6%




jednu moznost)
101 odpovédi

® Cena

@ Kvalita provedeni

@ Rychlost realizace

@ Reference a dobra povést firmy
@ Siroka nabidka sluzeb

@ Pouziti kvalitnich materialu

@ Individualni pfistup a poradenstvi

Vas vék:
73 odpovédi

® Méné neZ 25 let
@ 25-34 let

© 35-44 let

@ 45-54 let

@ 55 a vice let

Vase pohlavi:
67 odpovédi

® Muz
® Zena
© Jiné




PRILOHA P III: ROZVAHY VYBRANEHO PODNIKU 2020-2023

Roxvaha podie Pilahy £ 1 Obchodnil firma nebo jimy nazey Gietn jednaticy
vyhidiy & BDEVZ0Z Sb. ROZVAHA
wve zkraceném rozsahu WrapStyle Zin, 5. 1. 6.
) (mikro Géetni jednotka)
LUietni pednofa doned Sidlo nebo bydifsé dsini jednoticy
téetni zawirku soutasné ke dni 31.12.2020 a mibsto podnikani, liS se od oyciitd
s donudenim dafového pfizndni . L,
22 daf 2 pHis v caljch tisicich KE) Lidicka 700/19
1 x piishetnému fnanénimu j Bmo
Gfadu Rok | Mésic I 602 00
2020 05758068
s, I - .
Oenateni AKTIVA f;‘]. B&né Oiatni obdobi Plinuilé Gc obdobi
Bruto Konskoe Netio Metta
a b [ 1 z 3 4
A TIVA CELKEM Souteta. azD. [ 1 3824 E10 3014 2728
s Paohledivity za upsany zakiacni kapatsl F
B Snald akdiva k) 2423 E10 1813 1E35
C. Obkind aksva ] 1304 13654 E30
D. Casgve maideni akiiv 5 T T 14
-8 Slaw v b&Mnem Stav v manuiém
Cenateni PASIVA rad | ddeinim obdobi O2etnim chdobi
a b [ 5 -]
PASIVA CELKEM Soufeth afD.| & a4 2729
A Wiastnl kapital L 312 287
B +C Cizl zdmoje SoudetB +C. | & 270z 2353
B Rezerey []
C. Z2anaziy i 2702 2353
O. Casgve eideni pasiv 11 149
Rozvaha podie Prilohy & 1 Obchodni firma nebo jiny ndzev Géetnl jednotky
wyhladky &, 500/2002 Sb. ROZVAHA
ve zkraceném rozsahu WrapStyle Zlin, . 1. 0.
i (mikro Géetni jednotka)
Utetnl jednotka dorul Sidlo nebo bydiistd GEetnl jednatky
dtetni zavérku scutasné ke dni 31.12.2021 a misto podnikani, [Ei-li se od bydlisté
s dorudenim dafiowého pfizndnl - . o s .
za dafi z phjma (v celych tisicich KE) Lidicka 700/19
1 prislugnému finanénimu L Bmo
GFadu Rok | Mésic Ic 602 00
2021 05758068
Oznageni AKTIVA Féélz Béiné icetni obdobi Minule Gé. obdobi
Brutto Korekce Netto Netlo
a b c 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM Soufet A azD. | 1 4178 813 3365 304
A Pohleddvky za upsany zakladni kapital 2
B. Stala aktiva 3 3310 813 2497 1613
C. Obé&Zna aktiva 4 a52 852 1394
D. Casové rozlianl aktiv 5 16 16 7
: dis. Stav v b&2ném Stav v minulém
Oznateni PASIVA tad.|  GEetnim obdobi Géetnim obdobi
a b C 5 6
PASIVA CELKEM SoutetA azD.| 6 31365 3014
A Viastnl kapital 7 391 3z
B.+C. Cizl zdroje SoutetB.+C.| 8 2974 2702
B. Rezervy 9
C. Zavazky 10 2974 2702
D. Casové rozligen| pasiv 11




[IC: [5758068

Rozvaha pro podnikatele, ve zkriceném rozsahu pro
mikro déetni jednotku, kterda nem: povinnost mit Géetni
zavérkn ovéfenou auditorem
ke dni 31.12.2022

{v celych tsicich K£)

béZné éketni obdobi TL'::‘“‘:
AKTIVA obdobi
brutto | korekee | netio
netho
| 2 3 4
AKTIVA CELKEM 4973 312 4661 3365
. jO*béima aktiva 1195 1195 852
B. Stala aktiva 3767 312 1455 2497
. i asové rozliseni aktiv 1 11 16
) hiEné aéetni | minulé aéetni
PASIVA obdobi obdobi
1 2
PASIVA CELKEM 4661 1365
A Wlastni kapital 424 341
R+ 5 el rnge 4756 TG4
i [Zavazky 4236 2674
. I asové rozliseni pasiv
Ic: [5758068
Rozvaha pro podnikatele, ve zkriceném rozsahu pro
mikro icetni jednotku, kterd nem: povinnost mit ufetni
zdvérku ovéfenou anditorem
ke dni 31.12.2023
(v celych usicich CZK)
biiné Gfetni obdobi minulé
AKTIVA ibetnd
brutte | kerekee | metto | ©Pdobi
netto
1 2 3 4
AKTIVA CELKEM 5738 i) 4487 4661
B. Stald aktiva 3TRT 25 2516 3455
. Obé&ing aktiva 1957 1957 1195
. Casové rozlitend aktiv 14 14 11
S béEné fetni | minulé Géetni
PASIVA obdaobi obdobi
1 2
PASIVA CELKEM 4487 4661
A Wiastni kapital Eht 424
B.+ Cizi zdroje 403 4236
C. Zavazky 4093 4236
. Casové rozlifent pasiv il 1




PRILOHA P IV: VYKAZY ZISKU A ZTRAT VYBRANEHO
PODNIKU 2020-2023

Vikaz Zisku a 2irdty ve druhovém DObchadnl firma nebo jiry nédeey Gleini jedratky
v £ SPErI008 S VYKAZ ZISKU A ZTRATY VirapSiyie 21 5. 1 0.
) v plném rozsahu
Litatni jedrictis dondi Sidio teho bydiglé el jednetky
et 2hvirku soulasng _ ke dni 31.12.2020 & mists podnikni, BE- e od bydizis
e afeshe plant (v celjch tisicich KE) Lisicka 700119
1% plisiufnému firandnimu Brno
itadu Rok | Mésic I& 602 00
2020 05758068
Oznatani TEXT gcslb Skuteénost v idetnim obdobl
bédném minukm
a b [~ 1 2
1. Tritwy z prodeje vyrobll a subsh 1 B 547 6 905
. TrEby £ prodej zhaki 2 206 B
A Wlanava spotfeba Soutet Al ak AL k] 6 469 5274
A 1. | HEkEdy wyrakiEene na progn & el [l 4
A, 2 | Spotfeba maleridlua energie 5 3341 2479
A 3 | Shulby 3 FEET 2785
O Dsobni rdklady Soudset D.1. a2 D2, E] 1608 1388
o 1 Mzdiave naklady i 1117 1015
0. 2 | Nikdady na soclin zaberpedeni, adrvalni pajstind a astaln ndkady 1 491 ETE]
D. 2.1 Waady na socdini sabezpeten] a sdravoml pojEiEn] (] K 279
D, 23] Ostaini raklady 13 114 B4
E Upranvy hodnol v prevazni oblasti Souwl=lE1. aRE3 | 14 605 =]
E. 1 Upeany hiodnol diouhadohého nebmolndho a hrmolndho majelk 15 05 []
E. 1.1 -Upravy hodnot diouhodobého nehmoiného a hmoiného mapetku - inalé 168 605 =]
[TH ‘Ostaini prevvazni vinosy Soudel L1, a2 1.3 20 175 43
W 3. | Jré provaznl vinosy 23 175 A3
F. Dstaini provazn nakdady SeutelF1 akF5 | 24 16 34
F. 3 | Danéa poplasy T 12
F. B [ Jnd provazni ndklady 20 4 34
. Provazni vipshedes hospodateni [+-) L+ll.-A -B.-C.-D.-E.+lL-F. £ 280 180
I NERI=dive Groky 8 podobns RaKEty Soutel J1.af ]z | 43 78 78
Jo 1| Nakadows Groky & podabné rdklady - oviddana nebo ovibdaici osoba 44 28 28
Vil Dstaini finandni vinosy 46 1
K. Oatain inantni ndidady a7 168 178
- Finanéni visledek hospodafeni (+-) I -G +V.-H +VL-L- L +VIL-K. | 48 -195 -206
- Visledes hospodafeni phed zdanénim (+) “(F.30) & " (.48 | 4% 85 -16
L. D 2 pifigrnd Souts L1 axL2 | 50 13
L. 1. | Dafzpfijmi splaing ] 13
- Valedek hespodateni po zoanEni (+-) ~Fam-L | 53 BS ]
Wiledek hespedatent **.53)-M. | 55 [ F]
s (yind pbdeb (41
. Cisty obral za (hetni abdobi L40L & 1 # IV + V.V + WIL 56 Ba73 6 954




Wikar Zsku a Hrdty we druhovém
thendni podle Pfiloby £. 2

wyhlasky & 50072002 Sb. VYKAZ ZISKU A ZTRATY
v plném rozsahu

Uiseini jednotka donéi

Gileini Ehvirku souasni ke dni 31.12.2021

5 dorudenim dafowvého plizrdani {v calych lisicich K&)

Obchadni firma neba jimy nderey Gietni jedraotky

‘WrapStyle Zin, 5. 1. o

Sidin neba bydigle GEebni jednatky
a misin podnikan, 8- ae od bydisis

Zadan £ plijmd Lidicka 70012
1% plisldnémy rantnim Brno
s Rok | Mésic [lsf 602 00
2021 0575068
Oznaten TEXT ;:;l.:l:l'- Slcu‘l:f!l:ncrst v Betnim Dﬂﬂl:ltl.l
Ednam e
-] b [- 1 2
1. Triby x prodeje virobli a shbeb 1 7955 8597
I Triby =a prodej zhaki 2 a4 206
A ikanovd spolfeba Souel Al alAS | 3 5873 6460
A 1. | Nakdady wynalalend na prodand shol 4 443 264
A 2 | Spotfeba maleridlu a energie 5 3062 3341
A 3 | Shufby [] 2418 2864
B. Zména stavu Shsob viasini Srinosl (4] T
C. Aktivace (=) ]
D. Omabni ndklady Soudet D.1.a2D2. | 9 2083 1 608
0. 1. | Madove niklady i1 1447 1117
0. 2. | Nédady na soclinl zaberpedeni, 2dravalni pajiiEni a ostalni ndkkady 1 838 481
0. 21| Naékdady na socdinl zaberpadeni a adravoini pojiftén 1z 489 3T
DL 22) Ostaini rdklady 13 147 114
E. Uprawy hodnol w provazni oblasti SoutelE 1, ak ES. 14 E] BOS
E. 1. | Upravy hodnol douhodobého nehmoiného a bmoiného majetky 15 3 6OS
E. 11| «Uprawy hodnot dlouhodobéha nebmotného a hmotného majetku - Inalé 16 K] GOS
E. 12| -Uprawy hodnol dlouhodobéha nehmotnéhe a hmotného majetku - doEasnd 17
E. 2. | Upravy hodnol Beab 1B
E. 3 | Upravy hodnol pohledivek 1o
T, ‘Distaini provazni vymosy Sougel L1 aZ L3 | 20 17 175
. 1. | Triby z prodaného diouhodobho majetku 21
. 2. | Triby zprodaného materidl 22 1
. 3. | Jiné provazni vinosy 23 16 175
E. Omtaini provazni ndklsdy SoudslF1.alF5 | 24 [ 16
F. 1. Flstalkovh cena prodaného diouhodobéba majetio 25
F. 2 | Prodany mabedsl 26
F. 3 | Danéapoplasy ar 12
F. 4. | Rezervy v provosni oblaslh a kemplesni ndklady pfitich obdabi 28
F. & | Jiné provazni ndklady F) [ d
: Provazni vishedel hospodafeni [+i) L#ll A «B «CaD«E+Nl-F. |30 =l 280




anatent — F‘:;l& Skutednost v Getmim obdobl
bEném minulém
1 b c 1 2
™ Winosy 2 dlounodebeha inancnino el - podly | Sougel Iv.1. a2 (V2. | a1
. 1. [ Wimosy 2 podill - cviadard nebo oviadajici ascha EF]
1.2 | Cetalni wnasy 2 podid 33
G Mty wyrala bene na prodane podily 7]
. Wimosy 2 catainine dioshodobehs nannihe majelky | Soudelv 1. ak V2. | 35
V. 1. [ Wimosy 2 statning diouhiodabeho financning majeti — oviadara neba 36
v. 2. | Cetaini winasy 2 cetalnino dicuhodobeha finanénio majelks 3
H. Mailady souvissjicl 5 ostalnim diouhodobym finandnim majethem 38
WL Wimomave draky a podcbne vTosy Soutel W1 al vlZ | 39
WL 1. | Wimo=ave Groky a podobn vinosy - cviadans neba ovisdajici oot 40
WL 2. | Oetaini winasove Groky a podobng vnosy ]
L Uprany hodnol @ reservy ve firancn] obist FF]
1. Maiard v Geoiy 3 podobre rakady Soutel J1.ak 2. | 43 £ 2B
4. 1. | Maldove Groky a podobre nakiady — ovisdana neba ovadsicl cecba a1 ET) 2B
4. 2. | Ostainl nakkdove Groky a podabn naklady T3
Wil ‘istain] inantnl vinosy 36 3 1
K ‘Cestalr] inantni naskady v ) 168
g Financni vjsledek hospodaent (+1-) 1. G+ ¥, -H + .- L-J +VIL-K. | 2B 208 185
= Wimiedes hospodaten] pred Tdaninim [+-) [T 300+ (T.48} | 48 [ B5
L Dt 2 peijrie Soutel L1 alL2 | 50 a4
L. 1. | D=z pligmi splaina ] )
L. 2 | D=z piimi odiolend (+)-) &2
= Wimedes hospodaren] po sanenl (+H-] .45 -L | a3 ] B5
. Pievad podils na vysiedki haspodaienl sacleenikim [+-) E7)
Wimedes, hosgodaren] “[F.63)-M. | 55 ] E5
. EﬂTTﬂ:LﬁM L+l &ML+ +% ¢Vl + VIl | 56 B 362 8970
Sestaveno dne: 20102023 Podpisovy sienam statutdmiho organu désini jednotky

niba podpisavy veor rzické osoby, ke je GSstni jednalkeu

Prawmi forma GSatni jednoliy Pedmél podnicni Paogrn.:
Reklamni Binnosti




Ic: [s758068

Vykaz zisku a ztrity pro podnikatele - druhové Elenéni,

v plném rozsahu
ke dni 31.12.2022

(v celych usicich Kg)

MNazev poloiky

biEne aéetni

minulé oéetni

obdobi ohdohbi
1 2

1. Triby # prodeje vimobki a sluieb 52439 Tas5
* Provoeni visledek hospodateni (+-) 230 2491
* 'l;_:rllsl':- Ql:lllizn za Uéetni obdoba = L + IL + IIL + IV, + V. + 9565 8162
* Wysledek hospodateni pred zdanénim (+/-) 42 3
** Wysledek hospodateni po zdanéni (+~) 32 79
ke Wysledek hospodateni za icetni obdobi (+-) 32 79
11 Triby #a prode) zhodi by 384
A Wykonova spotfeba 6375 5973
Al Miklady vynalofeng na prodané zhodi 363 4493
AS Shurby 2534 2418
A2 Spoticba materialu a energic 34TH 3062
. (Osobni naklady 20446 2083
1. Madove naklady 1442 1447
0.2 N.‘lkla-f]}r na socialni zaberpeceni, sdravoini pojisténi a 04 616

lostatnd naklady
D.2.1. Miklady na socidlni zaberpeceni a zdravotni pojisténi 482 489
D.2.2. (Ostatni naklady 122 147
L. Upravy hodnot v provozni oblasti B47 3
El Up]_'m'}.' hodnot dlouhodobého nehmotného a hmotneho 247 3

majetku

LUpravy hodnot diouhodobého nehmotného a hmotného -
E.1.1. . Ry B47 3

majetku - trvaleé
L1 [Ostaini provoeni vynosy 720 17
L1. Triby # prodancho dlouhodobého majethku 625
[11.2. Triby z prodaného materialy 1
[11.3. Jiné provozni vynosy 95 16|
F. (Ostatni provozni naklady 17 )
F.3. Dané a poplatky 14
F.5. Uiné provorm naklady 3 il
I MNakladove aroky a podobné naklady 44 34
* Finanéni vysledek hospodateni (+/-) -238 -208
't} Ndkladmc uroky a podobne naklady - ovladana nebo a4 14

lovladajici osoba
WIL [Ostatni fimanéni vynosy 6

Nazev poloiky

biEne aéctni

minulé aéetni

obdobi ohdobi
1 2
K. [Ostatni fimanéni naklady 194 180
L. Dan # piipmi 10 4
L.1. Dan # pfipmi splatna 10 4




[s758068

Vykaz zisku a ztrity pro podnikatele - druhové Elenéni,

v plném rozsahu
ke dni 31.12.2023

(v celych tisicich CZK)

. béiné Géetni | minulé dfetni
Nazev polozky obdobi obdobi
1 2

L. Triéby z prodeje vyrobki a sluZeb 10389 B439
* Provomi vysledek hospodateni {+/-) 256 JEO
. !i'ri:it:i- u!:sru[ za Gletni obdobi = I + IL + IIL + IV. + V. 4 10635 9565

VI + VIL
i Vysledek hospodafeni pfed zdanénim (+/-) i 42
i Vysledek hospodafeni po zdanéni (+/<) -1 32
o Visledek hospodafeni za 0deini obdobi (+/<) -1 32
11. Triby za prode) zhofi 230 406
Al Vykonova spotfeba T106 6373
Al MNaklady vynalofené na prodané zboZi 224 363
A2 Spotfeba materidlu a energie 4328 M4TE
A SluFby 2554 2534
. Ozobni ndklady 2317 2046
D1 Maedové naklady 1642 1442
D2 ::ﬂ:]didnd:;;m]m zabezpedeni, 2dravoini pojisiéni a 675 604
D.2.1 MNaklady na socialni zabezpeden a zdravotnl pojisténi 351 482
D.2.2. Ostatni ndklady 124 122
E. Epruk‘}' hodnot v provoeni oblasti 939 47
E1 L.'pFul;;,' hodnot dlouhodobého nehmotného a hmotneho 939 %47

majetku
E1L L..'pFu'r}' ]Judnut_d]u uhodobéhe nehmotného a hmotného 030 %47

majethu - trvalé
[11. Ostatni provozni vynosy a 720
[11.1. Triby 2 prodaného dlouhodobého majetku 625
[11.3. Jiné provozni vwnosy i 95
F. Ostatni provozni ndklady 7 17
F.3 Dané a poplatky 14
F.5 Jiné provozni ndklady 7 3
1. Makladové Groky a podobné naklady 33 44
* Finantni vysledek hospodafeni (+/-) 250 -238

Miakladové Groky a podobné ndklady - ovlidand nebo .
Il ovlddajici osoba - H
k. Ostatni finanéni naklady 197 1594
L. Daf 2 piijmil 7 10

Niizev poloZky béiné aéetni | minulé déetni
: obdobi obdobi
1 2
L.1. Dan z piijmi splatni 7 10




PRILOHA PV: NACENENE VYBAVENI OD VYBRANYCH
DODAVATELU

Prodejny Akce ~

TV, foto, Chytré Noteboo Herni Velké Malé Péce
Telefony ot ky

Elektromobilita
audio video produkty  aIT Technika zona spotfebi¢e  spotfebite o télo a zdravi

@) > Malé spotiebife » Vysavate, domaci pomocnici > Vicetiéelové vysavafe > ViceaZelowy vysavaé Kircher WD 3 V-17/4/20

Viceucelovy vysavac Karcher WD 3 V-
17/4/20

48 (33) v ldotaz v

vicet€elovy vysavac » pfikon 1 + skladany filtr » funkce fukaru
» odnimatelna rukojet » pro mokré i suché vysavani » objem nadoby

T1+Wx5=H:47 =38 =393 cm
Popis produktu

? 2190KE USerfite: 300 KE(13 %)

1 890 K¢

IHNED K ODESLANI &
U Vvas iz 22. 4. 2025

VioZit do kosiku "i_r

6[® Pridat do porovnani %, Poslat ¢

RCHER /CLEANQ[])Q 2 pracejna: 724 041 120 | SERVIS: 725 342
2 0 AKTUAUTY NOVINKY SERVIS KARCHER UKLID PORADENSTV KONTAKTY SATTERCZ A i}
HOBBY PROFI OCET Kot
ACHI NABIOHA
i srinka Ak bl
BESTSELLERS PROFESSIONAL

L s |
KARCHER Puzzi 10/1 ¢istié¢
koberci
+ DAREK: KARCHER RM 760 prasek na cisténi
kobercU 1 kg

VYSOKOTLAKE CISTICI STROJE

na ZARUKA 3 roK

y! Clstic alounen urteny p
VVSAVACE + 4ini | domaci pouiti s podiahave 1. gist dale

CISTICI STROJE NA KOBERCE

PANI CISTICE

vecere 16 4901e

by



& ANDEMA T T ' Bl o2 oo

= VEECHNY KATEGORIE LEIFREIT Movinky ~Akcs Vyprodej Akcetydne Duramax

Professional Vysokotlaky ¢isti¢ HD
5/15 C KARCHER 1.520-930.0

Celf popis
£ arek k produktu L
£ Darek k produks :t — zdarma
14 999 K¢ 12 388,43 K& bez DPH
"
<@
Skladem pro nékup online > ks
G
+3 dalij Proha: dodéni do 4 prac, dné

Objedna 0144 424 ( ) Prihlaseni i ninky et g \ up fibéh  Kontakt

[0 8 INTERIER  PRISLUSENSTVi  CISTYVVHLED  VONEDOAUTA  VVHODNESADY  SLUZBY  PRODEINA

Uvod Produkty Exteriér Renovace a lesténilaku - Strojni lesticky na auto Orbitalni lesticky

o Lestitka na karoserie Rupes BigFoot LHR
arma 15 MARK Il

v v v

Lesticka na karoserie Rupes BigFoot LHR 15 MARK Il je Tesla mezi lestickami,
ktera udéla z laku naprosté zrcadlo.

15 239 K¢ SKLADEM 2 KUSY

K tomuto produktu dostanete

dopre ez na
\7 02T 00 Kosiku
EIEEEEEDT

Kontakt o N
expondo Q| B o nipontey 2 ¢

Podiahové myci stroje | Generatory ozonu | Ultrazvukové Cisticky | Cisténi odpadti | Uklidové voziky UV sterilizétory | Zametaci stroje | Ozonatory vody | Cisticky vzduchu | Vysokotiaké distice | Primyslové vysavate

@ / expondo / Vybaveni pro tklid /| Generatory ozonu
(73) recenzi Polozka: EX10050119 | Model: AIRCLEAN 10G-ECO =5

Ozonovy generator - 500 az 10 000 mg/h - 95 W

2 999,00 K¢

Gena e uvedena véeiné 21 % DPH
@  Klicové vlastnosti =

Ks Sleva Za polozku
= wykonnost — produkce ozonu od 500 o % 3263,04Ke
do 10 000 mg/h neutralizuje i velmi siing A 8% 3127.08Keé
pachy 10+ 12% 2991,12Ké
= presnost — casovac nastavitelny do .

120 minut
« nakladové efektivni — nizka spotfeba
energie - 1 =

« snadné pouZiti — regulator pro
nastaveni Casu a intenzity ozonu
« mobilita — kompaktni, robustni a
snadno pfenositelny l Koupit nyni l

I3 Podrobnosti o doruéeni +
@ Premium zaruka k dispozici
Chraiite svij vjrobek déle
©  Vraceni zboZi a zaruka Premium +
® Skiadem
v ®  Ke stazeni o ™ :\E::“M ZDARMA piiblizné stfeda 23.

© Zaruka nejniz3i ceny




