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Abstrakt:

Cilem této diplomové prace je sestaveni podnikatelského
planu pro vystavbu samoobsluzné auto mycky. Analyza a popis
potrebnych zdroji, oveéreni zivotaschopnosti a kalkulace
finanéni vykonnosti projektu. Diplomova prace je rozd€lena do
dvou hlavnich ¢asti. Prvni ¢ast - teoreticka, popisuje strukturu,
nalezitosti a acel podnikatelského planu. Zaméruje se
predevsim na nastroje k analyzam zamysleného projektu, trhti
dodavatelt, odbératelt ¢i konkurence. Vénuje se finanénimu
planovani nebo dostupnym moznostem financovani. Druhé ¢ast
prace - prakticka, je tvorena konkrétnim podnikatelskym
planem sestavenym pro projekt vystavby samoobsluzné auto

mycky v lokalité Karlovy Vary.
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Abstract:

The objective of this diploma thesis is to form a business
plan for a self-service car wash. It analyzes the necessary
resources, tests the viability, and calculates the financial
performance of the project. The thesis is divided into two main
parts. The first part - theoretical, mainly describes the structure,
requirements and purpose of a business plan, especially tools
for market analysis, financial planning or financing options
available for the proposed project. The second part — practical,
is composed of an actual business plan drawn up for a self-

service car wash in Karlovy Vary.
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1. UVOD

» Never stop looking ,,

NATLAND Group

Svétové hospodarstvi si za poslednich sto let proslo nékolika transformacemi.
Mezi jejich nejvice stézZejni Cinitele miZeme zatradit vynalez parniho stroje, zavedeni
sériové vyroby, digitalizaci, globalizaci a jako jeden z poslednich silny konkurencni
tlak zptisobujici hyper-konkurencni prostredi. V dnesni dobé dochézi k automatizaci
prace a tedy levna pracovni sila, zejména v asijskych zemi, prestava byt konkurenéni
vyhodou. V diisledku toho 1ze oéekavat navrat vyrobnich tovaren zpét na evropsky
kontinent. Mimo toho za posledni dobu klesla cena fosilnich paliv, a to v¢. ropy
(Bloomberg, 2016). Po dlouhé dobé se rozpadla jednotné politika OPEC, ropnym
velmocim se podstatné snizily ptijmy a budou vyhledavat jiné zdroje. Vzhledem
k cendm uhli a ndkladiim na jeho tézbu se zasypavaji doly. Bankovni domy maji
prebytek hotovosti a poskytuji uvéry za vice nez priznivych podminek. Silici tlak
vrcholnych evropskych byrokratti po politické moci vyustil k odhlasovani odchodu
Velké Britanie z Evropské unie, coz mtize zapricinit jak rozpad VB, tak potencialné i
EU. Déje se i mnoho dalsich vyznamnych faktort podporujicich hlavni myslenku
tohoto odstavce, a sice, ze svét a jeho hospodarstvi se neustale transformuje a klicem
k aspésnému podnikani je tyto zmény nepretrzité sledovat a prizptisobovat

podnikatelsky model aktualnim potiebam trhu.

Cilem této diplomové prace je sestaveni podnikatelského planu pro vystavbu
samoobsluzné auto mycky. V teoretické ¢asti budou vyjmenovany vsechny jeho
stéZejni nalezitosti a ¢asti, s akcentem na rozvoj podnikani a moderni metody
vybranych analyz — napt. nastroje ptimo vyvinuté poradenskou spole¢nosti Arthur D.

’ Y7

Little. V druhé praktické ¢asti bude vypracovan konkrétni podnikatelsky zameér —

projekt auto myc¢ky v Karlovych Varech. Motivem zvoleného tématu prace je Gspésné

vymyslet, navrhnout a zpracovat proveditelnou podnikatelskou prilezitost, ktera bude
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v nasledujicich alespon deseti letech zdkaznikiim prinaset vyhodné feSenich jejich
potieb a zaroven poskytne podnikateli atraktivni zhodnoceni vloZenych financ¢nich

prostredki a tusili.

Trh samoobsluznych auto mycek zaznamenal za posledni dekadu vyrazny
boom, a to zejména v Polsku ¢i Némecku. Akceleratorem téchto projektii je vysoka
oblibenost poskytovaného reseni mezi zakazniky, relativné nizké kapitalové
pozadavky a v neposledni radé také jednoduchost realizace zamért pro samotné
podnikatele. Ceska republika v sou¢asné dobé v po¢tu auto myéek opozdéné dohani
aktivnéjsi sousedy. Hypotéza tedy zni, zda je aktualné v tento moment vhodné

postavit auto mycku v lokalité Karlovy Vary?
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2. TEORETICKA CAST

2.1 Uéel dokumentu

Podnikatelsky plan je dokument, ktery miize byt o mnoha rtznych podobach nebo
rozsazich. At je jiz jeho format jakykoliv, jedna se o popis podstatnych vnéjsich i

vnitfnich okolnosti souvisejicich s podnikatelskym zamérem (Srpova, 2011, str. 14).

Veber (2012, str. 95-96) shrnuje nejvétsi prinosy sepsani podnikatelského planu

v nasledujicich oblastech:

e ziskani uziteénych poznatki z analyz, které by mély predchézet priprave
podnikatelského planu. Soucasti podnikatelského planu je napt. analyza
vnéjsiho okoli, které miiZze napomoci pii orientaci v legislative, politické
situaci, moznostech domaci ekonomiky, danové soustavy atd.,

e prehledné demonstrovani zameéra ve vyvoji firmy, predpokladii, na kterych
jsou tyto zdmeéry postaveny a moznych rizik jejich dosazeni,

o predikci vyvoje finanénich tokd, zjisténi potteby a tvorby finan¢nich
prosttedkii z podnikatelské ¢innosti,

e vcasné odhaleni moznych slabin ¢i rizik ve zvolenych zamérech ¢i cestach
jejich dosazeni,

e informovat zaméstnance o zameérech firmy v budoucnosti, budovat

podnikovou kulturu."

Z vySe uvedenych ptinosti mizeme s prihlédnutim k dalsim faktortim vyvodit

nasledujici zavéry ucelu podnikatelského planu:

e Podklad pro uceleni si vlastnich myslenek

e Podklad pro rozvoj podniku

e Podklad pro jednani s véritelem nebo investorem
e Podklad pro jednani a motivaci zaméstnanct

e Podklad pro zajemce o koupi podniku
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e Zpiusob komunikace s externimi stakeholdery

V priibéhu sepisovani podnikatelského planu bychom se méli drzet nékolika

zasad (Veber 2012, str. 96-97):

e Srozumitelnost a logi¢nost — jednotliva tvrzeni by méla logicky navazovat, byt
podlozeny fakty a samoziejmé absentovat odporovani si mezi dil¢imi ¢asti

e Uvéazena stru¢nost — text by mél byt uvazené strucny, aby se v ném ctenar
neztracel, na druhou stranu nemiizeme opomenout zminéni dtlezitych fakta.
Veber (2012, str. 96) dale doplnuje: ,Bezesporu ku prospéchu dodrzeni této
zasady je, pokud se ke zpracovanému textu s odstupem nékolika dni vratime,
procteme jej znovu a udélame Gpravy nebo jej nechame projit pripominkovym
fizenim. “

e Pravdivost a realnost — uvedeni ¢tenare v omyl miiZe byt nejen nezasadové a
nemoralni, ale také muze byt za urcitych okolnosti podvodem dle § 209
trestniho zakoniku, hlavy V.

e Respektovani rizika — identifikace, respektovani a navrh opatfeni na omezeni
vzniku ¢i diisledki rizik mohou zvysit divéryhodnost podnikatelského planu i

vevs

zvySit Sance na jeho relevantnéjsi proveditelnost a pripadny tspéch

Velmi dilezité je také predat nami strukturované myslenky ¢tenari
podnikatelského planu v atraktivni formé. Plan by nemél postradat zaddnou diilezitou

soucast tak, aby byl kompletni a aby Zadné abstraktnéjsi ustanoveni (vize apod.) byly

podporeny konkrétnimi specifiky a byly predstavitelné. (Coke, 2002, str. 4-6)

Dle Edwina (1995, str. 83) je stéZejnim pied sepsanim podnikatelského planu
definovat misi naseho projektu - diivod existence. Mise by méla byt definovana
minimalné v téchto otazkach: Co je nas byznys? Jak se odlisime od ostatnich? Co nas

¢ini unikatnimi? Co délame nebo planujeme délat? Pro¢ to délame?
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2.2 Typy podnikatelskych planua

Typt a forem podnikatelského planu je mnoho, mezi zakladni radime tzv.
plnou verzi, zkracenou verzi, shrnuti (executive summary, které mtize byt bud’
jako soucast plné ¢i zkracené verze, nebo i zcela samostatné), elevator pitch nebo
design brief.

Plnéa verze podnikatelského planu je souhrnnym komplexnim pohledem na nase
podnikani a obsahuje kazdou oblast, kterou je potteba fesit, a to v relativné vysokém

detailu.

Klasicka struktura plného podnikatelského planu dle Srpové (2011, str. 14) je

nasledujici:

e  titulni list

e obsah

e 1vod a ucel dokumentu

e shrnuti

e popis podnikatelské prilezitosti

e cile vlastniki a firmy

e potencialni trhy

e analyza konkurence

e marketingova a obchodni strategie
e realiza¢ni projektovy plan

e finan¢ni plan

e hlavni predpoklady tspésnosti projektu, rizika projektu

e prilohy*

Klasicka struktura pojmenovava vSechny diilezité prvky plné verze
podnikatelského planu, avsak neznamena jeho jakkoliv definitivni a uzaviené,
nemeénné slozeni. Jak je zminéno v ivodu, svét se neustale vyviji, potfeby se méni a
proto brat vyse uvedenou strukturu jako definitu vytesanou do kamene by nebylo

vhodné. P1i sepisovani teoretické ¢asti se budeme drzet klasické struktury, avsak

obcasné od ni v nékterych oblastech odbo¢ime — budeme ji dopliovat o metody
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pochazejici z praxe nebo nedavno vyvinuté, jez se v dnesni dobé nenachéazeji

v odborné literatuie, viz dalsi kapitoly této diplomové prace.

Zkracenou verzi podnikatelského planu vytvotrime z jeji plné verze, avSak zde
zkracujeme dle riznych aceld — napr. ke struénému predstaveni naseho projektu,
nebo aplikujeme pouze vybrané ¢asti, ve kterych jsou zainteresovani dani ¢tenari —
investora nebo véritele bude s nejvyssi pravdépodobnosti zajimat cely plan, ale pro
jeho prvni seznameni se miizeme jednotlivé kapitoly zestruc¢nit a neodkryvat detaily
nasich konkurenénich vyhod apod. Ctenafi, ktefi mohou byt zaméstnanci, organy
verejné spravy apod., se spokoji pouze s vybérem nékterych ¢asti, které na né

samotné budou mit dopady.

Shrnuti (executive summary) je dokument o rozsahu cca jedna az dvé strany
A4. Mé€l by byt vytahem toho nejdtlezitéjsiho z naseho planu. Slouzi k upoutani
pozornosti a rozhodnuti ¢tenare k tomu, zda si pireéte plnou nebo zkracenou verzi
podnikatelského planu. V popisu bychom meéli nastinit problém jaky resime, zptisob
reSeni — bez prilisSného detailu provedeni, dale potfebnou finanéni investici a

ocekavanou financni vykonnost.

Elevator pitch je tstni forma podnikatelské planu, resp. spise shrnuti. Jedna se
o velmi stru¢nou, precizné pripravenou slovni prezentaci, ktera v zasadé€ bude formou
velmi obdobna se shrnutim. Mimo samotného obsahu je diilezit4 i forma podéani.
Elevator pitch ma za kol zaujmout posluchace a ziskat od néj kontakt a navrh osobni

schiizky k dalsimu jednéni.

Design brief je soucasti pristupu Desing Thinking. Jedna se o velmi stru¢nou
grafickou podobiznu jakési kostry, ktera v nékolika kategoriich nastoli otazky a
problémy, na nez je potfeba naleznout odpovédi. Design brief sim o sobé nemusi byt
planem, ale pomiize ndm lépe identifikovat potiebné. Dle Tylla (2015) miize vypadat

nasledovné:
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Obrazek ¢. 1 — Ukazka Design Brief

DESIGN BRIEF
oblast oblast anglicky obsah
Popis projektu Project description | Co je prilezitosti nebo problémem?
Ramec Scope Co tvori ramec projektu?
Omezeni Constraints S jakymi omezenimi musime pracovat?
Cilovi uzivatelé Target users Pro koho projekt / produkt délame?
Otazky k Exploration
prizkumu questions Jaké klicové otazky nam poskytnou potrebné odpovédi?
Ocekavané vystupy | Expected outcomes | Jaké vystupy bychom radi vidéli?
Metodika méteni | Succes metrics Jak budeme mérit nas Gspéch?

zdroj: Tyll (2015)

2.3 Popis produktu

V kapitole popisu produktu specifikujeme ndmi zamysleny produkt - jakou
zdkaznickou potfebu budeme uspokojovat. Uvodem bychom tedy méli nastinit néjaky
problém, se kterym se nas cilovy trh potyka a je ochoten za jeho odstranéni platit,
dosavadni moznosti feSeni a nas vlastni koncept, jez chceme nabidnout. To
samoziejmeé plati v ptipad€, pokud se nas produkt zaklad4 na jiz existujici potrebé.
Opakem by mohl byt produkt feSici potiebu, kterou trh zatim nezna resp. o ni nevi, a
jeho spusténi (launch) by teprve poptavku po ném vytvoril. Pfikladem zde miZe byt
dotykovy telefon iPhone od spole¢nosti Apple nebo predstaveni vozu s inteligentnim
pohonem vSech kol quattro od automobilového vyrobce z Némecka - Audi. Popis
produktu by mél byt zejména z pohledu zakaznika nebo trhu, nikoliv napt. detaily
technickych elementt nebo fyzického vzhledu. Tyll (2015) definuje tzv. Hodnotovou

nabidku pro zakaznika, ktera se zaobira nasledujicimi parametry:

e Novost

e Vykon

e Prizpisobeni

e Pomoc pri zvladnuti kol
e Design

e Znacka / statut

e Snizovani nakladi pro zakaznika
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SniZovani rizika

Pohodlnost

2.4 CCQ Analyza, data

CCQ Analyza je nastrojem globalni poradenské spole¢nosti Arther D. Little.

Jeji princip se zaklada na analyze tiech hlavnich oblasti, které vyznamné ovliviiuji nas

podnikatelsky zamér. CCQ se sklada ze slov anglického ptivodu: context (kontext),

complication (komplikace / vyzvy) a key questions (klicové otazky).

Context

V kontextu bychom méli zminit veSkeré podstatné zalezitosti —
postaveni na trhu, trzni trendy, procesy, inovativni produkt resp. nase
konkurenéni vyhody a nasi pozici vii¢i externimu prostiedi.
Complication

V komplikacich je potteba identifikovat zejména skutecnosti, které musi
byt feSeny na strategické tirovni, externi hrozby a negativni faktory
ovliviiujici nase fungovani. Jedna se o vycet faktort, které musime
vnimat, respektovat, a jakkoliv k nim zaujmout stanovisko reseni.

Key questions

V klicovych otazkach stanovime takové otazky, na které nam odpoveédi
zadaji zakladni kameny nasi celopodnikové strategie. Jedna se o otazky,
jejichz odpovédi na né nejsou cernobile a nase odpoveédi by mély byt

v souladu s nasimi schopnosti a nasi piredstavou o pravdépodobné
budoucnosti zdkaznickych potteb, s prihlédnutim ke strategii
konkurence, pokud se nachazime na oligopolnim nebo jiném trhu o

relativné malém poctu subjekti na strané nabidky.

Obsahem CCQ analyzy by nemél byt pouze deskriptivni popis problémi, ale

také navaznosti na pric¢iny a diisledky zminénych fakti. Jako priklad kvalitné

provedené CCQ si miizeme uvést pripad od Arthur D. Little (2015) a jejich analyzy na

fiktivni letisté Airtport X:
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Obrazek ¢. 2 — Priklad CCQ analyzy

Kontext

Letisté X je hlavnim letiStém v regionu CEE, s 10mil. Pasazery ro¢né
(2014)

Letisté X zaznamenalo vyrazny nartist provozu v letech 1995 az 2008,
diky marketingu a turistickému boomu

Do roku 2010 rostl jak pocet cestujicich tak destinaci, nasledoval pokles
obojiho

V roce 2012 byl jmenovam novy management, k implementaci projektii
na podporu riistu

Komplikace

Letisté X celi zvySujici se konkurenci (existujici mezinarodni huby A - D
a hrozbé prichodu novych lowcost feSeni)

Vzristajici konkurence vytustila k ibytku objemu cestujicich

Narodni dopravce, jez je vyznamny zakaznik, celi problémtim, nelze
predpokladat jeho riist

Klicové

otazky

Co jsou klicové faktory uspéchu pri boji s mezinarodnimi huby?

Co jsou klicové faktory tspéchu pti boji s lokalnimi letisti?

Maji nasi klienti schopnosti dosahnout téchto faktora?

Mohou se nase dosavadné pouzivana reseni vylepsit pomoci "best
practise" z letiSt svétovych leaderi?

zdroj: Arthur D. Little (2015)

Z urcitého pohledu se miize jednat o alternativu k PEST(LE) analyze, ale CCQ

z jejiho principu pfi jejim spravné aplikaci vhodnéji spojuje externi ¢initele (drivery)

s nasim byznysem a jejim zavérem (questions) jasné stanovuje konkrétni podnéty

pottebné k uvédomeéni a naslednému osetteni.

Stézejni ¢asti pro kvalitni provedeni analyzy je pravé schranovani dat,

informaci, znalosti a interpretaci. V dnesnim svéte mame spise obrovské mnozstvi

riznych zdrojt a dat. Mnoho z nich poukazuje na chybné nebo neprilis dobte

vyuzitelné informace — nemajici pridanou hodnotu. Diilezité je tedy se v této

»,dzungli“, orientovat, z jakych zdroji se mizeme dozvédét nami vyhledavané a

uzite¢né informace a prave tyto pouzit jako vstupy do nasi analyzy. Pro zacatek si ale

uvedme definice vySe uvedenych pojmi, aby byly jasné€ vymezené (zdroj:

www.knowledge-management-tools.net, 2013):

Data povazujme za pouha nezpracovana fakta — napf-. ¢islo, pocet reklamaci

apod.

Informace jsou jiz uzite¢nymi daty, doplnénymi urcitou mirou acelnosti —

napt. primeérny pocet reklamaci na dany produkt je dvacet.
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Znalosti miZeme definovat jako néco, co zndme / rozumime tomu a miZzeme
to vyuzit pro nase rozhodnuti — napi. dany vyrobek je problémovy, mizeme ocekavat
velké mnozstvi reklamaci, naskladnéme si nahradni soucastky v potfebném mnozstvi

ocekavaném k pokryti reklamaci.

Interpretace je vysvétleni dat a korelaci ¢i kauzalit mezi nimi, zaloZené na

znalostech a zkuSenostech.

Odkud tedy mtizeme ziskat potfebna data jako relevantni vstupy do nasi

analyzy?

e Interni databaze

e Interni sit

e Rozhovory s experty

e Rozhovory s klienty / trznimi subjekty

e Klientské / obchodni databaze

e Verejné dostupné databaze a reporty

e Specializované spole¢nosti provadéjici vyzkumy

e Internet — internetové vyhledavace — www.google.cz

2.5 Analyza trhua

V analyze trhi bychom se méli zabyvat trhy zdkaznika (odbérateli),
konkurence a dodavatelti. Kazdy ze zminénych trhii je neméné diilezity a jeho
sloZeni na nas bude mit bezprosttedni vliv — méli bychom je tedy kvalitné€ poznat
a na zakladé toho stanovit nase poc¢inani. Vysledek téchto analyz by mél
poskytnout dostatecné kvalitni podklad pro piijmuti dalSich rozhodnuti — zda,

s ¢im, jakym zptisobem, kdy a na jaky trh vstoupit.

Trh zakaznika (marketingovy vyzkum)

Trh zakaznikid nebo odbérateld je pro nas nejdilezitéjsi — pokud nebudou
existovat cilovi uzivatelé naseho produktu, kterym reSime néjakou jejich potrebu
a oni za nami nabizeny nastroj nebudou ochotni platit, nebude nase podnikani
nikdy tspésné. Marketingovy vyzkum umoznuje identifikovat strukturu trzni
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poptavky, prilezitosti a rizika naseho projektu. To predstavuje zakladni
vychodisko pro urceni strategie projektu a zejména tedy podobu naseho
produktu. V ramci této analyzy zjiStujeme odpovédi na nasledujici otazky

(www.podnikéator.cz) :

e co se na trhu nakupuje?

e proc se nakupuje?

e jaké jsou motivy zakaznikt?

e kdo jsou kupujici?

¢ kdo rozhoduje o ndkupech?

¢ kdy a kolik se zbozi nakupuje?

e kde se uskuteénuji nakupy?

e odhad skute¢ného celkového objemu trhu

e odhad trzniho potencidlu (maximélni mozna poptavka)

e prognodza vyvoje celkového vyvoje trhu nebo trzniho segmentu

Trh konkurence

Pokud si kladné vyhodnotime vystup z analyzy trhu zakaznik, tak si miizeme
z Casti pogratulovat, byla splnéna nutna podminka pro nas aspéch, ale nikoliv
postacujici. Dalsi viznamnou analyzou je ta, ktera se zajima o nasi konkurenci. Ta
vyrazné mize ovlivnit nas tspéch a rozhodovani, napf. co se tyce vyse investice
(kapacity a objemu vyroby), marze, volby lokality aj. Jednim z nejvétSich neStésti je,
pokud nasi zakaznici budou provadét vybérova rizeni, nas produkt bude vyrabét i
konkurence a nase marze se bude postupné snizovat — prosttedi tzv. rudého oceanu.
Jesté htire miiZe byt po té, co do naseho odvétvi vstoupi novi konkurenti. V bodech se

budeme zajimat o:

¢ konkurencni faktory - souc¢asni konkurenti, potencialni konkurenti,
substituéni vyrobky ¢i sluzby

e specifika konkurence - z hlediska kvality, sortimentu, reklamy, ceny,
dodacich podminek
¢ konkurenti na jednotlivych segmentech trhu a jejich sila

¢ intenzita konkurence v oboru - bariéry vstupu a vystupu z oboru
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Trh Dodavatelu

Analyza trhu dodavatelt bude velmi diilezitym vstupem pro rozhodnuti, zda
danou véc nakupovat nebo ji délat vlastnimi silami. Af budeme dodavky ¢ehokoliv
zabezpecovat jakkoliv, bude nam tato analyza také stézejnim podkladem pro tvorbu
finan¢niho planu — co, za kolik a jakych podminek budeme muset koupit. Pfi ndkupu
budeme mnohem radéji vyhlizet takovy trh dodavatelii, na kterém se vyskytuje
relativné homogenni produkt a vétsi mnozstvi dodavateli — v takovém pripadé
muzeme udé€lat efektivni vybérové fizeni a stlacit marzi na minimum. Naopak, pokud
bude dodavatel ndmi poptavaného vstupu jedinym dodavatelem, nase vyjednavaci
pozice bude ztiZena a jako relevantni dtivod pro jeji vylepSeni mtize byt situace, kdy
budeme rozhodovat, zda budeme dany vstup vyrabét sami (za predpokladu, Ze to
budeme schopni vyrobit, budeme mit vSechny dostupné zdroje a know-how) a déle se
nam to bude vyplacet vyrobit — v takovém pripadé miize byt odrazovym mistkem pro

jednani o cenu nase vlastni naklady vyroby. V bodech budeme fesit nasledujici:

e mnozstvi dodavateld, jejich sila a vztahy mezi nimi
e nakupni cenu vs. Vlastni naklady na vyrobu
e nutnost ke smluvni nebo dlouhodobé spolupraci

e obchodni podminky, incoterms

2.6 Financéni plan

Finanéni plan by mél nas podnikatelsky zamér prenést do roviny éisel a na
zakladé stanovych predpokladi, at uz objektivnich ¢i subjektivnich, ukazat, zda je

ekonomicky funkéni a smysluplny.

V prvnim pripadé nas jako podnikatele zajiméa cashflow — tedy prehled piijmi
a vydaji, abychom vZdy mohli hradit nase splatné zavazky a neohrozovali tak chod
spolecénosti. Cashflow by mélo byt planovano v ¢asovych horizontech na zakladé typu
a povahy naseho byznysu. V nékterych byznysech se budeme bavit o cashflow na
denni bazi, v nékterych az na kvartalni bazi. Nejéastéjsi mirou detailu je vSak

rozvrzeni po jednotlivych mésicich — dodavatelské faktury mivaji splatnost 14 az 30
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dni od vystaveni, mzdy jednou meési¢né do 15. dne v mésici, bankovni Gvéry mési¢né

az kvartalné.

Na pocatku podnikani vytvorime zakladatelsky rozpocet — prehled pocateénich
vydaji, které musime realizovat, abychom mohli nas byznys spustit. Typicky se tedy
jedna o vydaje spojené se zaloZenim firmy, nakoupeni vybaveni, zazemi a potiebné
infrastruktury, Zakladatelsky rozpocet by mél dale plynule navazovat na provozni ¢ast
po jednotlivé zvolenych ¢asovych tisecich (den, tyden, mésic, kvartal). Na piijmové
strance planujeme odhadované trzby, které by po urcité dobé zcela jisté (alespon
v planu) mély prekrocit provozni vydaje, zac¢it hradit zakladatelské vydaje a tvorit
kladny prirtistek penéznich prostredki. Pokud délame retailovy (maloobchodni)
byznys, trzby by mély prirozené v ¢ase riist. Je skvélé, pokud mohou byt nase trzby

dopredu znamy na zakladé uzavirenych odbératelskych smluv.

Prioritami pfi hrazeni zavazki jsou jednoznacné mzdy nasich zaméstnanci
(pokud nejsou nase vlastni, které bychom ozeleli), thrada vii¢i zdravotnim
pojistovnam a okresnim spravam socialniho zabezpeceni (OSSZ), bankovnim domtm
a vyznamnym dodavateliim, na kterych stoji nase fungovani. Naopak pozdéji mtizeme
hradit DPH viici prislusnému finanénimu tradu — relativné levny a vzdy dostupny
zdroj ciziho kapitalu ¢i méné vyznamné nebo spratelené dodavatele. Nutno k DPH
dodat, Ze se jedna o zdroj Groceny a rozhodné by se to s nim nemélo piehanét,
abychom se nedostali do institutu nespolehlivého platce DPH. Nicméné obcasné
opozdéni v fadu par dni ndm miize pomoci preklenout aktualni nedostatek penéznich

prostiredkii, aniz bychom museli ¢erpat nebo pripravovat uvérovy vztah.

Druhotnou soucasti finan¢niho planu — potiebnou spise z dlouhodobéjsiho
pohledu - jsou vykazy o vysledku a pozici hospodareni — vykaz zisku a ztrat a rozvaha.
Tyto mohou slouzit zejména k planovani danové pozice nebo jako podklad pro
jednani s konzervativnimi vériteli nebo investory, kteri ptiliSné nelpi na penéznim

pohledu.

Vyse uvedené stézejni ¢asti finanéniho planu jesté doplnime o dalsi aspekty,

coZ nam dé jeho kompletni strukturu:

o zakladatelsky rozpocet
e provozni vynosy

e provozni naklady
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e cashflow (vykaz o penéznich tocich)

e provozni vysledek hospodareni (EBITDA, NOPAT)
e financovani — zdroje, umorovani dluhu

e odpisovy plan

¢ zhodnoceni finan¢ni vynosnosti projektu (ROE)

e rozvaha

Pokud nas projekt jiz delsi dobu funguje (nikoliv tedy v pripadé jeho zakladani
,0d nuly“), je vhodné také doplnit planované vykazy o pirehled zavazkt a pohledavek
z dosavadnich obchodnich vztahii. (McKinney, 2003, str. 158). V nékterych odvétvich
maji thrady znacné opozdéni oproti splatnosti na vystavenych dokladech, ale to zalezi

na nasich konkrétnich partnerech.

A jaky zvolit potfebny zdroj financovani? Pokud se nachazime na pocatku
podnikani, volime takové druhy zdroji, které nam jsou disponibilni. PriliSnou

optimalizaci pravdépodobné nebudeme mit na vybér. Zdroji financovani mohou byt:

e Vlastni finan¢ni prostredky
o Uvéry
o Bankovni
o Od privatniho investora / byznys angela
o 0Od rodiny ¢i pratel
o 0Od dodavatele
¢ Crowdfunding — vétsi pocet investort se sklada po mensich ¢astkach
o Startovaé.cz
o Crowder.cz
o Zonky.cz
o Hithit.cz
e Joint venture — dva nebo vice subjektti jdou spole¢né do jednoho
projektu, obvykle kazdych z nich poskytuje jiné zdroje (napft. finance vs.
knowhow)
e Dotaéni program
e Emise akcii

o Verejna
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o neverejna
¢ Emise dluhopisii
o Verejna

o Neverejna

Vytvoreny financni plan bychom méli pribézné aktualizovat, tzv. forecastovat.
Vyuzit tedy pokrocilé doby a nasi lepsi informovanosti, kterou jsme pfi prvotnim
tvoreni planu predtim nedisponovali, a tuto promitnout do planovani a upresnéni a

co nejlepsiho planu.

Co se tyce zdroju provoznich piijmi, nas byznys model nemusi byt nutné
postaveny na placené sluzbé jejich odbérateld. Sluzbu zdarma poskytuje napt. denik
Metro nebo poskytoval internetového telefonovani Skype. Model freemium je
predstavuje segmentaci nasich sluzeb do dvou zakladnich skupin — bezplatné a
placené (prémiové). Razer and blade je situace, kdy zakaznika naldkame na néco
zdarma (navnada), ale pti opakovaném nakupu jiz plati nebo je potieba dokoupit
urcity komplementarni produkt, ktery jiz ptijem vygeneruje. Pfijjem miizeme ziskavat

nékolika riiznymi zptsoby (Tyll, 2015):

e Prodej vyrobku

e Prodej sluzby — jednorazové / pausalni sazba za ¢asovy tisek
e Pronijem / ptijéovani

e Fee za zprostiedkovani

e Poskytnuti reklamniho média

Pro rozhodnuti o realizaci zaméru by mél byt finanéni plan velmi podstatnym
faktorem, nikoliv jedinym, a jeho pozitivni vysledek by mél spiSe nutnou nez
postacujici podminkou. Onou nutnou podminkou by méla byt jednoznaéné

fundamentalni stranka analyzy jednotlivych trhi, na kterych se budeme pohybovat.

Stranka 15z 92



2.7 SWOT Analyza

SWOT analyza patti mezi zakladni strategické analyzy. Jedna se o néstroj,

ktery ndm podrobi analyze nasledujici ¢tyti oblasti:

e S = Strenghts = Silné stranky
e W = Weaknesses = Slabé stranky
e O= Opportunities = Prilezitosti

e T = Threats = Hrozby

Prvni dvé oblasti jsou interni a jsou bezprostiedné determinovany vlastnostmi
firmy. Naopak dalsi dvé oblasti jsou externi a tak jsou tedy determinovany okolim

firmy.

Mezi silné stranky bychom méli zaradit prave ty vlastnosti, které budou tvorit
nasi konkurenéni vyhodu — typicky to miize byt produkt, personalni zazemi,
knowhow, zkuSenosti, pristup k vzacnym zdrojim / surovindm nebo vzdélani. Na
rozdil od prileZitosti je silna stranka néco, co je izce spjato s ndmi a mame to pod

nasi plnou kontrolou a ovlivnitelnosti.

Mezi slabé stranky patii nase vlastni ,,Achillovy paty®. Pro za¢inajici
podnikatele to jsou zpravidla malé zkusSenosti, vysoké naklady, nebo omezené

zdroje — at uz financni, materialové nebo personalni.

Prilezitosti a hrozby nejsou dany nasi firmou, ale prostiedim a sektorem, ve
kterém se nachazime. Svym zptisobem si tedy prilezitosti nebo hroby vybirame a
odkryvame volbou naseho podnikani, pfimo je neovliviiujeme, ale ovliviiuji nas /
jsou nam k dispozici. Pti zvoleni spravnych nastroji bychom méli byt schopni
prilezitosti vyuZzit a proménit v nas uspéch, naopak vznik anebo dopady hrozeb
dostupnym zplisobem omezit ¢i v ideadlnim pripadé jim Gplné zamezit.
Prilezitostmi mohou byt napft. trzni niky, zakaznické potieby, jeZ doposud nejsou
uspokojeny, kulturni a socialni zvyklosti, levné naklady a vysoka dostupnost
financovani, dotaéni programy apod. Hrozbami napt. mohou byt politické zasahy,
zavedeni sektorovych dani, bariéry obchodu, vstup do odvétvi nebo expanze

konkurence, vysoka vyjednavaci sila dodavateli ¢i odbérateld.

Vystupem ze SWOT analyzy nema byt pouhy soupis véci v danych ¢tyrech

oblastech sdm o sobé, ale zejména strategicky plan ,,co s tim“. Méli bychom
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usilovat o maximalni vyuziti silnych stranek, s ohledem na slabé stranky se
vyhnout nebo védét, co jsou nase nevyhody a limity. Co se prilezitosti tyce, nas
produkt (silné stranky) by mél mit potencial je reflektovat a dosdhnout jich.
Hrozby bychom méli identifikovat, znat jejich dopady a mit pripraveno, jak se jim

vyvarovat nebo alespon omezit jejich vyskyt ¢i dopady.

2.8 Marketingova strategie

V ramci kapitoly marketingové strategie si nejprve definujeme co to
vlastné pojem marketing je. V obecném povédomi marketing znamena
prodavani a propagovani produktti. Tento klasicky model jiz vsak v dnesnim
svété, kdy jsou spotiebitelé piehlceni zaplavou obojiho, prilis funkéni. Nové
pojeti marketingu, které je aspésné pro dnesni svét, je definovano jako
uspokojovani zakaznickych potieb. Tato definice je velmi stroha, nastrojem

k jeji plné interpretaci miize myt tzv. marketingovy proces dle Kotlera (2014):

Obrazek ¢. 3 — Marketingovy proces

4 Create value for customers and . Capture value
build customer relationships : in return
Understand the Design a Construct an Build profitable :
y integrated
marketplace and customer-driven relationships and
marketing program
customer needs marketing create customer
that delivers s
and wants strategy delight :
superior value

zdroj: Kotler (2014)

Prvni krok, ktery musime provést, je porozumét zakaznikovym
pottebam, chti¢im a pozadavkim. Jaky je jeho problém? K tomu nam mize
pomoci kvalitativni nebo kvantitativni analyza. Konkrétni nastroj odvozujeme
od naseho typu produktu a byznysu. Zjistovat nazor nasich potencialnich
zakaznikl mizeme zacit v izkém kruhu nasi rodiny, pratel, nebo na vzorku

osloveném v ramci kampané.

V druhém kroku, po zjiSténi, co by pro zakaznika mohlo byt atraktivni,
definujeme nasi marketingovou strategii. Cilem je najit, oslovit, budovat a

rozvijet vztahy se stanovenymi trznimi segmenty, a to diky pfinaseni a
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komunikovani hodnoty pro né. K nastoleni spravné strategie si musime
odpovédeét na dve zakladni otazky (Kotler, 2014): Kdo je nas zakaznik
(zacileny segment)? A jak mu miizeme prinést to nejlepsi? Musime se tedy
rozhodnout, komu budeme prinaset hodnotu. Po segmentaci trhu na dilci
Casti si zvolime ty nase. Zde musime upozornit na neplatnou mylku, kdy se
nékteri marketingovi manazeri snazi zacilit nebo uspokojit co nejvice
zakaznikli nebo snad dokonce vSechny — to samoziejmé neni mozné a §ifi
zabéru dava nas produkt (Kotler, 2014). Déle se musime rozhodnout, jak
miiZzeme nasim zakaznikiim prinést hodnotu, aby byla co nejvyssi? Méli
bychom tedy stanovit jakysi set hodnot a vyhod, které prinasime (souhrn
spottebitelskych uzitkl), tzv. hodnotovou propozici. Ta by nasim zakazniktim
meéla dat jasné a vystizné sdéleni. Napt. némecky vyrobce automobili BMW

ma hodnotovou propozici stanovenou jako ,,Radost z jizdy*.

Ve trretim kroku, kdyz vime komu a co budeme prinaset, stanovime
marketingovy program — zpiisob, jakym budeme s nasimi zdkazniky budovat
vztahy, a to prenesenim marketingové strategie do konkrétniho jednani.
Hlavnim nastrojem je klasické 4P — Product — co budeme nabizet, Price —
kolik si za to budeme Gctovat, Place — v jakém misté budeme nabizet a

Promotion — zpiisob propagace.

V poslednim ¢tvrtém kroku vyusti vSechny predchozi v nejvice diilezité
— vybudovani a fizeni vztahi se zdkazniky (CRM — customer relationship
management). CRM je nejvice dilezitou ¢asti moderniho marketingu —
vyuzivame pokrocilou znalost nasich individualnich zdkazniki k maximalizaci
jejich loajality. StéZejnim klicem k ziskani loajality je jejich spokojenost — to
se velmi lehce fekne, ale o to hiife provede - upoutani a udrzeni zakazniki je
velmi nelehky takol. Zakaznici dostavaji v dnesnim hyperkonkuren¢nim
prostiedni mnoho rtznych nabidek od mnoha firem a rozhoduji se dle
nejvyssi vnimané hodnoty vzhledem k cené. Nehodnoti prilisné objektivné
nebo racionalné, ale na zakladé vnimané hodnoty. Zakaznické spokojenost
nebo nespokojenosti se miize vyskytovat ve tiech zakladnich rovinach a zavisi
na vnimaném piinosu daného produktu. Pokud mé zikaznik vysoké
ocekavani, které neni naplnéno, je zklamany. Pokud se pfinos vyrovna

ocekavani, je zakaznik spokojeny. V poslednim piipadé, kdy prinos pred¢i
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zakaznikovo oc¢ekavani, mtizeme mluvit o vysokém uspokojeni nebo dokonce
potésSeni. Vratme se ale zpét k budovani naseho CRM — to miize byt v mnoha
riznych arovnich, predevsim v zavislosti na hodnoté zakaznika pro nas.
Pokud mame hodné zikaznik a kazdy z nich pro nas ma relativné nizky
prinos (s nizkou marzi, typicky maloobchodni spottebitel, ktery nase
produkty kupuje skrze obchodnika, ktery odebira od nas), tak buduje vztahy
skrze reklamu v masmédiich nebo standardizované dotazniky. V opa¢ném
pripad€, kdy mame zakaznika, ktery predstavuje podstatnou ¢ast nasich trzeb,
s nim budeme blizkém osobnim kontaktu, na obédech a nebo klidné i

vicedennich meetinzich s ubytovanim.

Vztah bychom rozhodné neméli usilovat budovat s kazdym zakaznikem,
ale pouze s tim, ktery nam prinasi hodnotu. Proto bychom si vlastni zdkazniky

méli segmentovat dle toho, jak jsou pro nas ziskovi a loajalni k nam:

Obrazek ¢. 4 - vztah ziskovosti a loajality definujici 4 typy zdkazniki

High

Butterflies True friends

Potential profitability

Low

Short-term Long-term
Projected loyalty

zdroj: Kotler (2014)

Kotler (2014) rozdéluje zakazniky do ¢tyt hlavnich segmentii:
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Vysoce ziskovi zdkaznici jsou pti kratkodobé projevené loajalité (resp.
zadné loajalit€) oznacovani jako motyli — miiZzeme z nich tézit pouze po kratky
Cas a nasledné nam ,uleti“. Typickym ptikladem jsou investoti do cennych
papirt. Pti potencialu ziskani dlouhodobé;jsi loajality se vyplati do vztahu

investovat.

Pri vysoké ziskovosti i projevené dlouhodobé loajalité nazyvame
zakazniky jakozto ,pravé pratelé“. Nas produkt se velmi shoduje s jejich
potfebami. Vyplati se nam tedy investovat a rozvijet vztah. Vyhodou této

skupiny také je, ze nam dlouhodobé poskytuji kladné reference.

Pri nizké ziskovosti a absenci loajality mluvime o tzv. cizincich. V tomto

pripadé bychom do nich také méli absentovat s investicemi.

Posledni skupinou, ze které mame nizky zisk, ale existuje dlouhodob4a
loajalita, nazyvame svijonoZci (pozn.: svijonozec je korys, ktery prilne ke

skale, molu ¢i pontonu a dlouhodobé tam sidli).

2.9 Organizac¢ni tym

V kapitole organiza¢niho tymu neboli personalnich zdroji bychom méli

specifikovat (Tyll, 2010):

e Management spolec¢nosti
o Personalni obsazeni
o Finan¢ni ohodnoceni
e Ostatni zaméstnance
o Pocet a struktura
o Nedostatky tymu

e Organizacéni struktura

Uvodem je tieba definovat jednotlivé kompetence, které dany projekt
potiebuje ke svému fungovani a od oblasti, ¢innosti a témat odvijet pracovni
pozice, resp. shluky zodpovédnosti a kompetenci. Nebo naopak miizeme

postupovat naprosto opa¢nym zptisobem — fici si, jaké personalni zdroje
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mame k dispozici a od téch odvijet jejich kompetence a zodpovédnosti. Pokud
ale néktera z dulezitych oblasti ziistane nepokryta, méli bychom vyuzit
outsourcingu k jejimu zajisténi. V praxi mtze byt pouZzita spiSe kombinace
obou pristupli — zejména tedy zamétreni podniku délat v souladu s profilaci
spolec¢niki / zakladateldi, tomu prizptsobit i rozdéleni kompetenci, které umi
dobte ovladat, a na zbylé ¢innosti bud’to najmout nové pracovniky, a pokud
tyto nedokazeme vytézit, pak miize byt optimalni volbou outsourcing. Obecné
také podoba organizac¢ni struktury velmi zalezi na velikosti spole¢nosti. Pokud
je projekt mensiho charakteru, bude pocet pracovniki také maly a jejich
kompetence budou relativné Siroké, heterogenni — vice kompetenci k feseni,
ale na jednom samotném projektu. Naopak u velkych korporaci je typické, ze je
na urcitou tzkou skupinu definovanych kompetenci vyélenény specialista,
ktery vykonava tzké pracovni zaméteni pro vice projekti najednou. Tim se
miiZze produktivita pracovnikii dostat na vyssi aroven, problémem homogenni
pracovni naplné v§ak miize byt monoténnost prace, ztrata atraktivnosti pro

zaméstnance, coZ mize vyustit k ztraté motivace a fluktuaci.

Co se samotného outsourcingu tyce, pojd'me se podivat na jeho vyhody a

nevyhody a také hlavné situace, ve kterych se o ném bude rozhodovat (Roedl, 2014):

Mezi vyhody patii vyssi produktivita a odbornost externiho dodavatele, ktery
je v dané ¢innosti expertem — ma nejvhodnéjsi personalni zdroje, pravidelné pristupy
ke Skoleni, sleduje odvétvové trendy, dlouhodobé zkusSenosti a know-how. S vyssi
produktivitou je tedy tizce spojena Gspora ¢asu nebo velmi vysokéa rychlost
zpracovani. Zaradit mezi vyhody nizsi naklady bez znalosti konkrétniho kontextu
nelze, ale mizeme Tici, Ze za predpokladu relativné nizké produkce bude levnéjsi

danou véc outsourcovat, nez zabezpecovat vlastnimi silami.

Nevyhodami outsourcingu mohou byt ztrata informaci v disledku pristupu
k citlivym a internim informacim, nespolehlivost a kvalita vystupti dodavatele,
prodlevy v komunikaci nebo transportu fyzickych statkii (nejen samotna preprava, ale
cely logisticky proces naskladiniovani, platebni a dodaci podminky, poskozeni béhem
transportu apod.). V neposledni fad€é také nemiizeme zminit cenu, ktera miize a
nemusi byt vihodna4, za predpokladtii zminénych v pfedchozim odstavci. Zde je

k doplnéni, Ze je velkou vyhodou, pokud je na dodavatelském trhu vice poskytovatelt
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sluzeb resp. konkurenéni prostredi, které pozitivné ovliviiuje jak cenu, tak kvalitu

nakupovanych sluzeb pro nas jakozto odbératele.

Drivery rozhodnuti mohou byt dva zadkladni — prvnim je ¢isté finanéni
perspektiva. To plati za predpokladu, pokud danou ¢innost ovladdme (jsou nam
dostupné potiebné vyrobni faktory), ale napt. vzhledem k objemu si budeme
kalkulovat, zda se nadm vyplati investovat do vlastnich vyrobnich faktort, do rizika.
Ovlivnéno je to zejména pristupem ke kapitalu, personalnimi zdroji, know-how a
objemem nasi produkce. Druhym driverem je rozhodnuti, zda se chceme tzce

zamérit na core business firmy nebo budeme vse komplexné ,,od A do Z* feSit sami,

tedy bez ohledu na finance.
2.10 Strategie rustu

Jak je jiz uvedeno v samotném tavodu této diplomové prace, ispésni
podnikatelé se musi neustale prizptisobovat aktualnim situacim jejich mikro nebo
makro prostiredi. Po sepsani podnikatelského planu, preklenuti tézkych zacatku
podnikani a alespon trosSe stésti si byznys najde své zakazniky, za¢ne mit pfijmy a
provozné vydélavat. V takovém pripadé miize byt podnikatel §tastny, ale v zadném
pripadé nesmi prestat sledovat trendy, inovovat a hledat cesty ke zlepSeni, at uz
jakékoliv oblasti jeho podnikani. Potiebuje ¢init takové kroky, aby rostl. Rist
miiZzeme popsat mnoha definicemi. Autor se priklani k zavadéni novych nebo tpravéeé
stavajicich podnikovych aktivit, které vedou k rozvoji podnikani, zejména po finan¢ni
strance — zvySovani objemu prodeje, po¢tu zakaznikl, poc¢tu produkti, pocétu trznich

segmentt nebo investic.
Pro viibec existenci moznosti riistu musime mit vytvofeny proristovy systém:

Obrazek ¢. 5 — prortustovy systém

centralizovana kontrola ,l \\‘ \\ \)D[}iecentralizované podnikatelské aktivi
28 })mx 2
<ysoka’ zodpovédnost zaméstnanct :&\)_\, ‘\}))Dp Vysoké nad3eni a angaiovanost>

zdroj: Tyll, 2015
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Pri riistu dochazi ke zvétSeni poctu podnikovych aktivit, které je potreba
zajistit a obslouzit. S rozriistajici potfebou nam rostou i personalni zdroje a potieba
delegovat kompetence. S tim je Gzce spojena otazka miry a zptisobu decentralizace
rozhodovacich pravomoci. Pro podporfeni riistu je doporuceno decentralizovat
podnikatelské aktivity, avSak centralizované je kontrolovat. V idealnim pripadé na
béazi jednoroc¢niho schvaleni budgetii a sledovani jejich napliiovani a odchylek napt-.

kvartalnimi reporty.

Mimo delegovani a decentralizace kompetenci je dalsi vyzvou spojenou
s ristem také procesni fizeni — tvorba a zlepSovani novych procesii — standardizace
postupi, za ucelem udrzeni kvality aktivit i pti jejich v€t§Sim mnozstvim a dale
zejména pokud jiz budou vykonavané pomoci delegace, tedy lidmi, kteti nebyli u
zrodu, nemusi védét, proc je potieba dany proces vykonavat presné tak, jak se délal

do ted od ,,otce” daného procesu.

Predtim, nez mtzeme cokoliv delegovat, je potireba najit ty spravné
zameéstnance. Mimo patfi¢nych kvalifika¢nich pozadavki by zcela jisté méli byt
vybirani také s ohledem na firemni kulturu. Interni neshody v tymech mohou byt
zptisobeny pravé odliSnym typem kultury, jez jedinci vyznavaji a posledni véc kterou
pri ristu ,,potiebujeme” je nestabilni nalada naseho personalu. Najimani novych lidi
vSak nemusi byt jediné potiebné ke zvladnuti ristu. Pti zméné faze spole¢nosti byva
také vyzadovana zména stavajicich zaméstnanci. V idealnim pripad€ se z juniornich
stanou seniorni, avS§ak v zadném pripadé to neni samoziejmost. V krajnich ptripadech
je nutné i propoustét, pokud se zaméstnanci se zménou neidentifikuji a nejsou

schopni dostat pozménénych potreb jejich zaméstnavatele.
S rlistem je spojeno mnoho rizik, mezi vybrané patti (Tyll, 2015):

e Negativni vlivy na kulturu a personélni tym

e UdrZeni kvality produkce / poskytovanych sluzeb
e Zmeéna chovani konkurence

e Vstup nové konkurence

e Chovani a reakce zadkazniki

e Rist je prilis rychly

e Riist je prilis pomaly (ostatni konkurenti rostou rychleji)
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Pokud pfi ristu vstupujeme na novy trh, mame tti zakladni moznosti
provedeni, a sice ,,Make, buy or ally“ (vytvorit, koupit nebo spojit se). Tedy bud
vytvorit zcela novou jednotku od nuly — tato moznost je nejvice naro¢na na kapital,
lidské zdroje, knowhow a samoziejmeé nese nejveétsi moznou miru rizika. Pi moznosti
koupit mame na mysli akvirovat jiz fungujici projekt. Zde je potieba fici si, kdo bude
dany projekt ridit — stavajici management akvirovaného projektu (bude chtit zistat,
bude schopny splnit nasi strategii a poZadavky, mame v néj divéru?), nas centralni
management (rozumime a zvladneme projekt aspésné ridit? Mame potiebné
kapacity?) nebo zcela nové najaty management (najdeme ho? Jaké budou naklady?).
Posledni moznost spojit se je mnohem méné naro¢na na provedeni, jak z pohledu
finanéni, tak ¢asové narocnosti. Potiebujeme ,jen“ najit vhodného partnera. Typy
spojeni se / tvoreni aliance mohou byt: export, poskytnuti licence, poskytnuti

fransizy, vytvoreni strategické aliance nebo joint venture.

Obrazek ¢. 6 — vztah tirovné kontroly a rizika

Green ‘
Field ‘
Merger /
Acquisitio

Level of Control

Joint
Strategic
. Alliance

Major Capital
Involvement

Level of risk
Necessary resources

1) Certain types of exports can be executed as a make option as well

zdroj: Arthur D. Little 2015

Obrazek ukazuje typy provedeni riistu s rozdélenim ,Make, buy or ally“

v zavislosti na mire rizika (osa x) a mirou kontroly nad novym projektem umoziujici

rist (osay).

Mimo miry rizika a kontroly jsou i dalsi faktory, vyhody a nevyhody

jednotlivych feSeni, jez se nachazeji v nasledujicim souhrnu:
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Obrazek ¢. 7 - mozZnosti vstupu na novy trh:

ADVANTAGES & BENEFITS DISADVANTAGES & COSTS

u Bear full costs

MAKE a Control u Requires know how
" o = Customized to needs = Usually high bureaucratic and administrative
(Internal, “organic = Acquire resources and capital that are not for overhead
growth) sale = Key people may not come/stay

n Slow

Fast m Price usually high

Control (after acquisition) = Integration

Keep competitors from acquiring key resources  m Bureaucratic and administrative overhead
u Key people may leave

BUY

(Acquisition of a firm
or a part of firm) and capital

= Fast, flexible Incomplete control over partner
ALLY m Access to resources and capital not easily : o dil:l P activitiesp
i i developed and not for sale
(Equity or non-equity - aren EI o0 u Often requires re-negotiation as conditions

relationship) change

Chance to learn from partner

zdroj: Arthur D. Little 2015

Pri expanzi pomoci ,make“ mame vysokou miru kontroly, vSe prizptisobime
tak, jak potfebujeme a vyhovuje ndm — nemusime se ohlizet na potteby partneri. Na
druhou stranu neseme veskeré nidklady, musime mit potebné knowhow, vyzadovany
cas a klicovi lidé nemusi byt k dispozici.

MozZnost ,.buy“ je velmi rychla, umoznuje ridit vse dle vlastnich predstav, po
uspésné akvizici nas posune oproti konkurenci a zaroven ji znemozni realizovat
danou akvizici. Nicméné toto reseni byva nakladné v zavislosti na nasi vyjednavaci
pozici, potfebé penéz prodavajiciho a dohodnuté valuaci. Problémem také muze byt
integrace do stavajici struktury (procesy, kultura, mira delegovani, komunikace) a
v neposledni fadé miizou po akvizici opustit kupovany subjekt klicovi lidé, ktefi méli

vazby na byvalé majitele.

Moznost ,ally“ je velmi rychla a flexibilni, umozni nam rychly pristup
k potiebnym zdrojtim a divod@im, pro¢ jsme se chtéli spojovat. Radové vyzaduje
mnohem méné kapitéalu, nez predchozi moznosti — v nékterych pripadech dokonce
zadny. Vzhledem k tomu je riziko také mnohem mensi a pripadny netispéch nebude
mit tak vyznamné dopady. Nevyhodami vsak je sdilené fizeni a nutnost shody
s partnerem, koordinace nasich kroku a ¢asto je vyZadovana prava podminek, které

byly dohodnuty pti vstupu.
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2.11Realizac¢ni projektovy plan

Po sestaveni podnikatelského planu — co, jak a pro¢ budeme délat, nam chybi
dalsi stézejni atribut — kdy to budeme délat. Po struéném vypsani vSech aktivit
z akéniho planu si vytvorime ¢asovy harmonogram. Nékteré véci na sobé nezavisi,
nékteré naopak silné ano a musi na sebe navazovat. K relevantnimu naplanovani
dodavek od vsech odbérateli ale i nas samotnych tedy potiebujeme védeét, v jakém

casovém okamziku bude co potteba. (businessinfo.cz, 2016)

2.12 Exit

Po aspésné realizace projektu se bude jeho majitel setkavat s nabidkami na
odkup. Exitova strategie miize byt predem pripravena, nebo v opacnych pripadech
nikoliv, a to zejména v pripadech, kdy se bude jednat o majiteltiv Zivotni projekt.
Pokud budeme pattit mezi aktivnéjsi podnikatele, které budou ustalené vody nudit, a
nespojime se pouze s pribéznou aktualizaci ,rozjetého vlaku“, mizeme mit hned od
vstupu do projektu strategii na exit, resp. prodej projektu. Motivii na prodej mimo
vySe uvedenych miize byt samoziejmeé podstatné vice, at uz to jsou osobni, obchodni,
rodinné nebo kulturni vlivy. Prodej miize byt do rukou konkurenénimu subjektu nebo
nékoho, kdo ma zajem do daného odvétvi, na dany trh, vstoupit. Vyjimkou nebyvaji
ani pripady, kdy je prodej projektu v ramci distribucni fetézce v odvétvi, tedy napr-.

dodavatel koupi odbératele apod.

Samotny zajemce o koupi od nas bude vyzadovat mnoho dokumentace, od
ucetnich vykazi, pres dodavatelsko-odbératelské smlouvy, smlouvy spojené
s financovanim atd. Mimo také bude chtit znat podnikatelsky plan do budoucna a
divody prodeje - témi by samoziejmé nemélo byt obavy z propadu trzeb ¢i zisku, ale
osobni nebo strategické (synergické) faktory. McKinney (2003, str. 168) zminuje tzv.

svaluation checklist“, ve kterém je uvedena SWOT analyza a diivody prodeje.

S problematikou exitu je také tizce spojena valuace - urceni hodnoty podniku.

Jednim z vybranych metod je pouziti modelu DCF ve varianté EVA. Ten pracuje
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s ukazatelem ekonomické ptidané hodnoty EVA = NOPAT - WACC * C, kde je NOPAT
provozni zisk po zdanéni, WACC vazené primérné naklady na kapital a C mnozstvi

kapitalu. Cely vzorec pro vypocet hodnoty firmy zni (Kislingerova, 2010, str. 262):

Zdroj: Kislingerova, 2010

Dalsi zdroje uvadi metody napt. na zakladé zivotniho cyklu podniku, ktera
identifikuje ¢tyti zakladni Zivotni cykly (Thomas, 2010, str. 6 - 10) - zaloZeni, rist,
stabilizace a krize (zanik). Soucasné vsak stejny zdroj dodava (str. 12-16), Ze valuace
jsou pred transakcemi realizovany odliSnymi metodami a odliSnymi lidmi a mohou

byt zkresleny tak subjektivni véci, jako je napt. spravna komunikace.

Obecné slouzi valuace firem k néasledujicim tcéelim (Thomas, 2010, str. 17 -
uvodni ¢ast):
e Nakup nebo prodej akcii na vefejné burze cennych papirt
e Vyporadani rozvodu
e Vypradani dalsich spole¢nikii (minoritnich akcionaia)

e Urceni hodnoty majetku (napr. ve skupinovych strukturach)
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3.PRAKTICKA CAST

3.1 Shrnuti (executive summary)

Podnikatelsky plan se zabyva projektem vystavby samoobsluzné bezkontaktni
auto mycky. Toto odvétvi zaznamenalo v Evropé za posledni dvé dekady obrovsky
boom, a to zejména v Némecku, Polsku, Slovensku a Velké Britanii. Faktor
zapri¢inujici tento rozmach je vysoka oblibenost tohoto feSeni jak na strané uzivateld,
tak i investort. UZzivatelé ocenuji hlavni pirednosti tohoto eSeni: velmi rychlé, kvalitni
umyti jejich vozu, které neposkodi lak a zaroven je stoji jedno myti presné tolik penéz,
kolik si sami uréi. Na strané investort je to velmi jednoduchy a témér ,care-less”
provozni model, kdy postaci zakladni technicka obsluha v rozmezi par hodin tydné,
vSe dulezité — trzby, vytizenost, technicky stav, hladinu zasob aj. si mohou
kontrolovat online s realtime daty pies aplikaci pro iPad. Vyznamnym faktorem
podporujici ¢etnost investic je také fakt, Ze se banky naucily brat do zastavy samotnou
technologii myti, takze projekty nevyzaduji prilis velké ekvity a banky je rady

financuji i bez nutnosti dodate¢né zastavy jakozto ruceni pro investi¢ni aver.

Nase lokalita ptisobnosti se nachazi v Karlovych Varech, na vyznamném
silni¢nim tahu a primo naproti oblibené obchodni zony, ktera je po celych sedm dni
v tydnli zaplnéna navstévniky. Hlavnimi vyhodami jsou mimo obchodni atraktivnosti
i technické zazemi, dostupnost veskerych potirebnych rozvodovych siti, prima
konkurence v nasi oblasti do dnes neexistuje, naopak se vyskytuje mnoho forem

nepirimé, od které se vSak v kvalité produktu vyrazné odliSujeme.

Zvolenou variantou je myci ¢ty box s kontejnerovym zazemim, dvéma
vysavaci a parni prackou na koberecky. Mycich programii bezdotykové pistole je na
vybér hned nékolik: predmyti, myti praSkem nebo aktivni pénou, oplach, voskovani,
suseni a lesténi demineralizovanou vodou. Aplikace vSech programt umozni velmi
kvalitni, rychlé a i¢cinné umyti. Cena za 50 vtefin myti ¢ini 10 K¢. Maximalni denni

kapacita je umyti cca 640 vozidel.

Projekt o jedné provozovné vyzaduje celkovou investici o hodnoté 7,8mil. K¢ +

0,5mil. K¢ provozni cashflow rezervu, z ¢ehoz 4,8mil. K¢ je schopno byt financovano
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externim bankovnim tvérem nevyzadujici dodate¢nou zaruku jako zajisténi. Financni
plan ve stfedni varianté€ vytiZzeni kapacity na 20 % vykazuje EBITDA na Grovni pres
1,08mil. K¢ s volnym ro¢nim cashflow 2mil. Ké (béhem doby splaceni avéru), v
optimistické varianté vytizeni 30 % je to témér 1,8mil. K¢ s volnym ro¢nim cashflow
4mil. K¢ (béhem doby splaceni Gvéru). Velka ¢ast nakladi je variabilnich, které tvori
68,5 % z trzeb. I v pripadé velmi pesimistické varianty vytizeni 10 % je projekt
penézné sobéstacny, s vyjimkou mensich provoznich dotaci cca 5 x 550tis. K¢ v péti
letech, béhem doby splaceni avéru. Po splaceni Gvéru je v této varianté volné cashflow

cca 34otis. K¢ roc¢né.

Po Gspésném zaclenéni prvni provozovny na trh je ve strategii rozvoje
zamysleno rozsifovat pocéty provozoven o dalsi vyznamné a atraktivni lokality, které

vykazuji nejlepsi predpoklady pro aspéch.

3.2 Popis produktu

Predmétem naseho podnikatelského zdmeéru je vystavba samoobsluzné
bezkontaktni auto mycky, ktera nasim zadkaznikiim / fidi¢im umozni velmi rychlé,
funkéni, a pohodlné umyti jejich vozi, které je bude stat piresné tolik penéz, kolik si

oni sami zvoli.

Problémem, se kterym se velmi ¢etné a pravidelné potkava tplné kazdy
motorista, je znecisténé auto. Necistoty na karoserii nemaji jen negativni dopad co se
do estetiky a vzhledu tyce, ale také z hlediska sniZzené aktivni bezpec¢nosti (horsi
vyhled z vozu pres zaSpinéna skla, nizsi Géinnost své€tlometti) a nékteré typy
znecisténi (ptaci trus, kysely dést, posypova sl apod.) dokonce lak vylozené
poskozuji, kdyz do néj postupem casu pti jejich neodstranéni, doslova leptaji svym

chemickym sloZenim a zanechavaji na ném neodstranitelné fleky.

Ridi¢e dnes miizeme rozdélit do ¢tyi zakladnich skupin:

e A -Nejezdici do mycky, o viiz se nestaraji
e B - Nejezdici do mycky, viiz umyvaji vlastnimi prostiredky

e C-Jezdici do automatické mycky
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e D - Jezdici do samoobsluzné mycky

Nasim produktem dokazeme zacilit na vSechny ¢tyti skupiny - pojd'me si
rozebrat jejich divody a motivy po¢inani a nastinit, jak je vyresit k jejich

spokojenosti.

Predpokladame, zZe si skupina A tak poc¢ina z divodu, Ze nejsou ochotni za myti
platit, nemaji na myti ¢as nebo velmi jednoduse nemaji absolutné zajem o to, aby
méli ¢isté auto. V nasi auto mycéce miize byt cena za myti jiz 10K¢ za 50 vterin velmi
zakladniho oplachnuti. Cena i doba myti miiZze byt ve velmi Sirokém intervalu presné
podle potieby zakaznika. Pro optimalni myti je doporuc¢eno zhruba od 70 do 9oK¢
myti resp. myti Sest az osm minut, béhem ¢ehoz dokazeme aplikovat vS§echny myci

programy popsané viz nize.

U skupiny B predpokladame stejny motiv vii¢i ochot€ platit, ale naopak zcela
jisté mnozstvi ¢asu potfebného k umyti vozu. Argumentem pro né muze byt
kvalitnéjsi a pohodlnéjsi nastroj. Pokud je priméjeme si nas nastroj v podobé

bezkontaktni myci pistole vyzkouset, ocekavame vysokou konverzi téchto ridica.

Skupina C je naprosto opa¢na viic¢i B - malé mnozstvi ¢asu, ale ochota platit.
Motivem zacit pouzivat nas produkt jednoznacné miize byt vyssi kvalita myti,
ochrana laku (neposkrabani mechanickymi kartaci), ale také aspora c¢asu, pokud se
pred jejich automatickymi myckami tvori fronty. Tim nechceme fikat, Ze se fronty u
samo obsluznych mycek netvori, ale postupuji vyrazneé rychleji diky vétSimu mnozstvi

mycich box.

U skupiny D se jedna o zakazniky, ktefi budou jezdit k nam ¢i k nasi
konkurenci. V prvnim pripadé tedy neni potteba je aktivné akvirovat, jelikoz systém
bezkontaktniho myti znaji a oblibili si ho. V piipadé druhém je situace pro nas
samoziejmeé slozit€jsi, jelikoz pro né budeme muset byt atraktivnéjsi, nez nase
konkurence. Zamyslené nastroje si detailn€ji probereme v kapitole 3.7 - marketingova

strategie.
Pokud bychom shrnuli vyhody naseho produkty, jsou jimi zejména:

e Velka variability cena za jedno myti — vzdy piresné€ podle pozadavku

zakaznika (samoziejmé s ptfimou korelaci na délku a pocet pouzitych
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mycich programi resp. vysledek). Cena je stanovena na 10K¢ vé. DPH
za 50 vterin.

Vysoka kvalita myti a moznost selekce ze ¢ty odliSnych programt
Bezpec¢nost myti — neposkozuje ani neskrabe lak, plasty, pneumatiky
nebo kola

Rychlost myti — pti vyuZziti vSech programi trva samotné myti priblizné
stejné dlouho, jako myti v automatické mycce, ale pokud je vytvorena
fronta, je ¢ekdni mnohem kratsi diky dostupnosti vice mycich boxt. Pti
pozadavku na zakladni rychly oplach miize byt myci doba pouhych 50
vterin.

Moznost selekce myti — pokud mame napt. starsi kabriolet s platénou
stfechou, kde nemusi byt stoprocentni funkénost utésnéni proti vode,
tak miizeme kritické spoje vynechat a vyhneme se tak zateéeni vodu do
interiéru. To stejné plati v pripadé, Ze problém s tésnénim nemame, ale

nechce se nam v leté stiecha z néjakého dtivodu spousteét.

Koncept nasi auto mycky ma ¢tyti myci boxy, kdy kazdy z nich je zastieSeny a

maé boéni stény, uprostied se nachazi tzv. kontejner — misto pro technologii, myci

prostiredky, trezor s penézi a sklad spotiebniho materialu. Kontejner veprostied také

mj. slouzi i jako kancelar.

Obrazek ¢. 9 — ilustrativni zndzornéni ¢tyt mycich boxt s kontejnerem

uprostied

SELF-SERVICE CARWASH

Zdroj: BKF Car Wash, 2016
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V kazdém z jednotlivych boxii se nachazi bezdotykova myci pistole, ktera
v ramci n€kolika mycich programt méni svou funkci. Programy jsou zpravidla ¢tyii

az pét:

e Myti kol a odstranéni hmyzu — pistole stfikd malé mnozstvi specifické
chemie pod nizkym tlakem, ktera odstranuje zataveny brzdny prach
z kol, zaschlé mouchy a dalsi nedistoty, které nejdou odstranit béznou
cestou. Pouziva se relativné agresivni chemie, takzZe je doporuceno
pouzit na kola nebo spodni ¢ast vozu.

e Myti praskem / aktivni pénou — pistole sttika horkou vodu pod velmi
vysokym tlakem obsahujici mikro granule ¢isticiho prasku, ktery na
sebe vaze nedistoty. Pro lepsi G¢inek miZeme nechat chvili piisobit, nez
se vydame k dal§imu programu — oplachu. Vzhledem k tomu, Ze pri
myti zde neni pouzita mechanicka cesta ¢isténi (karta¢em nebo
kostétem), karoserie vozu neni jakkoliv §krabana (tzv. neinvazivni
myti) ¢i jinak znehodnocovéana.

Obrazek ¢. 10 — myti aktivni pénou

zdroj: autor

e Oplach studenou vodou — pistole sttika jakkoliv neupravenou,

obycejnou studenou vodu, ale opét pod velmi vysokym tlakem. Tento
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program odstrani pénu se vSemi necistotami a necha karoserii ¢istou,
pripravenou pro dalsi krok — voskovani.

Voskovani — na zcela ¢istou karoserii naneseme skrze pistoli tekuty
vosk, jez vytvori a doc¢asné udrzi ochrannou vrstvu vosku, ktera oddéli
povrch laku a ostatni nezadouci elementy a necistoty lepici se na lak
béhem provozu automobilu.

Suseni a lesténi — pistole stfika pod stiednim tlakem studenou
demineralizovanou vodu, ktera ma lestici tcinek a diky obracené

osmoze odstranuje zbylé kapky vody pry¢ z karoserie.

Zvazované lokality ptisobnosti se nachézi v centru Karlovych Vari a konkrétné

pro ucely této diplomové prace nebudou resSeny. Obecné se kazda z nich splnuje tyto

pozadavky:

nachazi se na vyznamném silni¢ni tepné ¢i v okoli atraktivni a stabilné

vytézované maloobchodni byznysy

v bezprostiredni blizkosti (300m) neni mozné postavit zadnou dalsi

samoobsluznou auto mycku

nenachazi se v blizkosti u stavajici pfimé nebo nepfimé konkurence (prima

konkurence do dnes na daném trhu neexistuje, neptfimou konkurenci mame na

mysli automatickou auto mycku)

nenachdazi se v mistech, kde jsou planované vyznamné uzemni zmény

splnuje legislativni a technické pozadavky na provoz zejména s ohledem na

pozadavky v oblastech:

o

o

dostupnost rozvodi elektrické energie, zemniho plynu a kanalizace
dopravni policie — vjezd a vyjezd z pozemku na hlavni silni¢ni
komunikaci

ochrany podzemnich vod a pasem

velikost izemi — pro ¢tyfi myci boxy a kontejner s technickym zazemim
a skladem, dva vysavace, fronty pro cca 6 vozidel, moznost vyjeti

z arealu i v pripadé rozhodnuti nevyuziti myti (neni nutnost projet pres
myci boxy ale objet je)

mimo povodinové tzemi a aktivni pritokové oblasti
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o mimo obytné zény (sidlisté), neni pozadavek na splnéni specifickych
hygienickych norem
o mimo pamatkové chranéné uzemi

o mimo uzemi se zvlastnimi stavebnimi predpisy

3.3 CCQ Analyza

e Kontext
o Trh samoobsluznych auto mycek zaziva v Evropé obrovsky boom od
roku 2000 (dailymail.co.uk, 2015)
o V Ceské republice je oproti okolnim statim, zejména Polsku, velmi
nizky pocéet samoobsluznych auto mycek viz obrazek ¢. 11 — mapa mycéek
BKF Carwash 2016,

@ —
tock (%) 06 %Gﬁhsk
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Czechia
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v
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zdroj: BKF Carwash 2016
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o

Za oblibenosti této investice stoji relativné jednoduchy provoz a absence
nutnosti myt specifické oborové znalosti a také fakt, ze vybrané banky
umi myci technologii zastavit naproti cerpanému tvéru (neni potieba

dodatecni zastava)

e Komplikace

o

Konkurence velmi rychle nartista, z mnoho rtznych zdrojt je mozné se
dovédét o zamyslenych nebo jiz naplanovanych projektech, jez se budou
v brzké dobé realizovat

Pokud se trh ,,zaplavi“ samoobsluznymi my¢kami a fidié¢i v Ceské
republice si je hromadné oblibi, hrozi riziko, Ze i konvencni éerpaci
stanice (MOL, OMYV, Benzina, Shell) piejdou na tuto technologii a
budou mit tu konkurenéni vyhodu, kdy budou nabizet vice sluzeb pod

jednou stiechou.

e Klicdové otazky

o

Jak omezit riziko vzniku nové konkurence? Tim, Ze najdeme nejlepsi
lokalitu, a tu zabereme. V pripadé pozitivniho vyvoje obsadime druhou
a treti nejlepsi a dostupnou.

Pokud se nova konkurence objevi, jak ji porazit a jaké bariéry ji
vytvorit? Vybudujeme si u naSich kli¢ovych zakaznickych skupin
loajalitu — ptes programy pro firmy a dil¢i segmentované skupiny
nasSich zakaznikd.

Jaké dalsi sluzby miizeme k myti nabidnout? Prodej autokosmetiky,
mycich doplnki nebo poradenskych sluzeb.

Nachazime se pomérné v konzervativnim sektoru, ale nemtizeme byt

v budoucnu ohrozeni novou revolucni technologii, ktera rapidné zméni
svét myti? Vyskytuji se pokusy o myti vozu bez vody (NO-H20
technologie), ale vzhledem k nakladiim na chemii a nutnosti myti
edukovanym profesionilem tuto technologii nepovazujeme za hrozbu.

O ni¢em dal$im novém aktualné neni slechu.
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3.4 Analyza trhu

V analyze trhu se budeme zabyvat tremi riznymi trhy, a to trhem

dodavateld, odbératelt a konkurenci.

Trh dodavatelu

Na trhu je opravdu velké mnozstvi dodatelt — fadove desitky, kteri
nabizeji feSeni a technologie pro samoobsluzné kontaktni myti. V prvni radé to
jsou némecti dodavatelé, jez jsou leadeti v inovacich a dale to jsou polsti
vyrobci, ktefi kopiruji némecka reSeni a nabizeni o néco priznivéjsi ceny.
Pojd'me se tedy podivat na jednotlivé vybrané subjekty podivat. Vzhledem
k respektovani jejich obchodniho tajemstvi nebudeme pro tcely této
diplomové prace uvadét zadna konkrétni ¢isla. Ve finanénim planu pak
uvedeme (¢isla, jez nebudou propojena ze zadnym ze zde komentovanych

subjektd.

e Ehrle

Ehrle je némecky vyrobce a zaroven distributor samoobsluznych i
automatickych auto mycek. Jedna se o rodinnou firmu s tradici jiz od roku
1927. V soucasné dobé vede tuto spole¢nost jiz tieti generace rodiny Ehrle od

jejich zalozeni.

Obrazek ¢. 12 - logo Ehrle,

E) EHRLE

The better way to clean _
zdroj:Ehrle, 2017

Mezi vyhody Ehrle patti, Ze se jedna o nejvétsiho vyrobce celosvétove,
leadera a inovatora naseho odvétvi. Jako prvni nabidl myti aktivni pénou, jako
prvni pouzil chemicky prasek (nikoliv tekutinu) do mycich programt. Ehrle
nabizi nékolik moznych feSeni pro samoobsluzné auto mycky. Zac¢ina se od

jednoho az po dvanact mycich boxt s rizné umisténimi technologie a
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zazemim, a to bud'to tzv. kontejnerové reseni (zabudované v ramci konstrukce,
zpravidla uprostied mycich boxii) nebo venkovni (modulové) samostatné

stojici box.

Obrazek ¢. 13 - myci ¢tyt box s modulovym umisténim technologie,

CarWash2 @EHRLE  CarWash3

zdroj: Ehrle 2017

Obrazek ¢. 14 - myci ¢tyt box s kontejnerovym umisténim technologie,

zdroj: Ehrle 2017

Mezi vyhody kontejnerového feseni patii jednoznacné pohodli pro obsluhu,
kdy miZe byt v teple a obsluhovat provozni potieby. Dale je to také vyssi bezpecnost
proti pripadnym kradezim z trezoru, kdy zlod€j musim prekonat nejméné dva zamky
- vchodovy a trezorovy. V neposledni fadé také zminme moznost mit zde zakladni
kancelar a zazemi pro personal. Oproti modulovému feSeni, které vyse uvedené

benefity samozi'ejmeé postrada, je kontejner mnohem drazsi.
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Pro propracovanost Ehrle reseni jesté zminime konstrukei kontejneru, nejedna

se o pouhy nalakovany kov:
Obrazek ¢. 15 - struktura kontejneru

Prvni vrstva je slozena z betonu, a to hlavné kviili
bezpecénosti a relativni odolnosti proti zlodéjim - pokud

v trezoru ponechame nékolika denni trzbu, mize tam byt

i pres 300tis. K¢. Dale mame tepelnou a hlukovou

beton

izolaci, omitku, vyztuzeni a povrchové kryti, které je

| lepidlo

odolné proti zevnim vliviim, jelikoz na kontejner bude po

40 mm izolace v v/ s
i celou dobu provozu mycky stiikat voda s chemii.
omitka

zpevnéni/vyztuZeni

povrchové kryti

zdroj: Ehrle 2017
e Wash Tec

Wash Tec je nadnarodni némecka korporace, ktera mimo
automatickych nebo samoobsluznych auto mycek vyrabi také myeci linky pro
kamiony nebo ¢isticky odpadnich vod. Z produktové rady se vice specializuje a
ma relativné Siroké portfolio v ramci automatickych auto mycéek. Mimo
samotnych technologii také nabizi financovani nebo vyrobky pro
autokosmetiku. Z pro nés stézejnich ruc¢nich auto mycek vsak nabizi pouze

modulové umisténi technologie, tedy bez kontejneru.

Obrazek ¢. 16 - logo Wash Tec

() WashTec Cz

zdroj: Wash Tec 2017
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Obrazek ¢. 17 - modularni mycka
WashMaster

zdroj: Wash Tec 2017

Vzhledem k absenci kontejnerového reseni tedy Wash Tec neni

vhodnym dodavatelem.

e CW-Tech

CW-Tech je vyrobce auto mycek se sidlem v Némecku (mésto Krackow,
velmi blizko polsko-némeckych hranic), avsak jedna se vécné o polskou firmu.
Zabyva se vyrobou a distribuci vyhradné samo obsluznych auto mycek,

v klasickych variantadch modulového nebo kontejnerového reseni. Pokud
bychom ji méli zhodnotit, jedna se spise o nasledovnika prvné analyzované
spole¢nosti Ehrle. Jejich ptivodni technologii bylo myti ¢isté tekutou chemii
(nikoliv praskovou) a postupem casu zacali nabizet i oboji. Dnes si tedy lze
vybrat mezi tekutou (obchodni oznaceni liquid), praskovou nebo hybridni
(kombinovanou) technologii. Produkt liquid méa vyhodu v tom, Ze nepottebuje
tak vyspélou a kapitalové naro¢nou infrastrukturu, av§ak samotna kvalita myti

je nizsi, nez u praskového konceptu.

Obrazek ¢. 18 - logo CW-Tech

e
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zdroj: CW-Tech 2017

Obrazek ¢. 19 - myci tfibox s kontejnerovym umisténim technologie

Ve srovnani s Ehrle je kontejnerova myc¢ka po designové strance stifidmeéjsi. Je zde

spise diiraz na niz$i investi¢ni naklady.

e BKF CarWash

Spolec¢nost BKF CarWash je polsky vyrobce zaloZeny roku 1990 a od
roku 2006 i distributor samoobsluznych auto mycek. Jeji prioritou je dostupna
cena a byt to stranky vyrobce popiraji, inovativni technologie spise prebiraji od
ostatnich konkurentii na trhu. Mimo samoobsluznych mycek vyrabéji i
kontaktni automaticka feSeni. Z variant bezkontaktnich samoobsluznych maji

klasicky opét dva typy — kontejnerové a modularni reseni.

Obrazek ¢. 20 - logo BKF CarWash

8@ ca’ waSh [ Technologie vyrabéna s vasni

zdroj: BKF CarWash 2017
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Jedno inovatorstvi jim vSak opravdu nelze uprit — jako jedini nabizeji

tzv. vnéjsi myci box:

Obrazek ¢. X - myeci tfibox s kontejnerovym umisténim technologie a vnéjsim

mycim boxem, zdroj: BKF CarWash 2017

Vnéjsi box je velmi chytré feSeni — s minimalnimi investi¢nimi naklady
pFidame dalsi jeden box. Reseni je nejen vyborné na strance nakladd, ale i
uspory mista a lepsiho feSeni narazovych front. Za bézného stavu zde miize byt
prostor pro vysavace nebo priijezd ¢i parkovaci misto. V rezimu $picky pak

dal$i myci misto.

Dalsi konkurenéni vyhodou BKF CarWash je i moznost vyvéru
z nékolika designovych variant. Mimo vyse zminéné standardni jsou k mani i

verze Pro a Futuro.

Obrazek ¢. 21 - myci tfibox s kontejnerovym umisténim technologie a vnéjsim

mycim boxem ve verzi Pro
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zdroj: BKF CarWash 2017

Obrazek ¢. 22 - myci tfibox s kontejnerovym umisténim technologie a vnéjsim

mycim boxem ve verzi Futuro

zdroj: BKF CarWash 2017

Zavér vybére dodavatele - vzhledem k tomu, Ze cenové rozdily jsou
v fadu desitek procent, co se investi¢nich nakladi tyce, coz muze tvorit
provozni trzby za cca 3 - 4 mésice provozu, bude preferovana kvalita pred
nizkou cenou a jako dodavatel technologie byl zvolen Ehrle. Touto investici se
kvalitativné odlisime od konkurence a budeme se jisti, Ze nami nabizeny

produkt je vrcholovym feSenim s prémiovou kvalitou, kterou zakaznici oceni.

Trh odbératelu

Pro analyzu trhu odbératelti pouZzijeme strukturu dle Podnikatoru (2014):

e co se na trhu nakupuje?

Nakupuje se feSeni pro myti automobild.

e pro¢ se nakupuje?

Protoze kazdy automobil se ¢asem uspini a nese to sebou negativni
disledky pfti jejich pouzivani.

e jaké jsou motivy zakaznika?
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V prvni fadé to je vyssi aktivni bezpecnost — lepsi vyhled z auta a
vyrazné€ u¢innéjsi svit svétlometi v noci, dale aby se oni sami neuspinili
a kviili lepSimu vzhledu a image.

kdo jsou kupujici?

TémeéT vsichni fidici s vyjimkou téch, ktefi si auto myji sami nebo auto
nemyji viibec.

kdo rozhoduje o ndkupech?

Bud'to ridi¢ nebo v pripadé sluzebnich vozidel pti ptisnéjsi fleetové
politice rozhoduje nakupc¢i v dané firmé.

kdy a kolik se zbozi nakupuje?

Zde nelze jednoznaéné odpovéd bez segmentace v navaznosti na motiv
myti.

Pokud ridi¢ myje kviili bezpecnosti, miZeme piredpokladat nakup v
primeéru 1x za dva tydny s tim, Ze velmi zalezi na pocasi. S motivem
uspinéni se mizeme ocekavat mnohem méné nakupu pres léto, kdy se
odstranuje zejména hmyz z predni ¢asti vozidla. Pokud ridi¢ nakupuje
kviili vzhledu a image, 1ze predpokladat myti nejméné jednou tydné,

v pripadé horsiho pocasi az dvakrat tydné€. Mnozstvi nakupu se miize

v béznych pripadech pohybovat mezi 150 a 500 vterinami ¢asu myti,

v penéznim vyjadieni tedy 30 K¢ az 100 K¢. Samotné nakoupené
mnozstvi ¢asu je ovlivnéno jak motivem, velikosti zdkaznikova auta ale i
technikou a umem doty¢né osoby.

kde se uskutecnuji ndkupy?

Sluzbu lze samoziejmé vyuzit pouze pfimo v auto mycce, ale nakup lze
provést i pies internet nebo predplacenim kreditové karty. Vétsina
nakupu je ocekavana primo v misté mycky bezprostredné pti myti.

odhad skute¢ného celkového objemu trhu

Trzby za myti v jedné konkrétni samoobsluzné myéce v Karlovych
Varech se pohybuji od 100 do 500tis. K¢ mési¢né, v priimeéru 300tis. K¢.
Za ptredpokladu, Ze samoobsluzné myti tvori polovinu trzeb z celkového
myti (v¢. automatického), mize byt mési¢ni primeérna trzba kolem
600tis. K¢. Téchto velkych subjektti je v K. Varech sedm. Trzby na tomto
trhu mohou tedy byt cca 4,2mil. K¢ mési¢né. Pokud bychom na to sli

odlisSnou metodou, v Karlovych Varech a prilehlé aglomeraci je dle
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aktualni stavu registru vozidel 118tis. VSech typi vozidel. Pokud

z tohoto vylou¢ime nakladni vozy a neaktivni vozy, mtizeme odedist cca
10%. Dalsich 40% odeéteme z dtivodu, Ze se jedna o registrace s majiteli
v obcich, ktefi nemusi do Karlovych Vari viibec jezdit a dostaneme
pocet 118tis. X 50% = 59tis. Vozidel. Z téchto uvazujeme cca 20% ridica,
kteti si myji auto sami nebo viibec. Celkovy trh tedy uvazujeme ve
velikosti 47,2tis. vozidel. Pokud v priiméru kazdé vozidlo pojede do
mycky jednou z dva tydny s Gtratou 60K¢, dostavame velkost trzeb
5,66mil. K¢ mésicné. K primeérné trzbé 60K¢ jsme dosli aritmetickym
primeérem z nékolika cen a vah, kdy uvazujeme ttratu jiz od 20 K¢ za
samoobsluzné myti bezkontaktnimi pistolemi, dale mycky u obchodnich
domi se slevovymi akcemi az po nejdrazsi programy automatického
myti v fetézcich ¢erpacich stanic (20 % 20K¢, 20 % K¢, 40 % 60K¢, 20 %
120K¢). Pokud oba pristupy zprimérujeme, vychazi naim touto metodou
velikost trhu 4,93mil. K¢ atraty mési¢né, po ode¢tu DPH 21% vychazi
4mil. K¢ trzeb.

e odhad trzniho potencidlu (maximélni mozn4 poptavka)

v sV

Meésic¢ni velikost trhu 4mil. K¢ trzeb méa dle naseho nazoru potencial na
zvySeni az 0 30% do 2-3 let, pokud budeme komunikovat nase
atraktivni, komfortni a cenové dostupné feseni na jedné strané, a na
strané druhé benefity umytého auta resp. rizika $pinavého.

e progndza vyvoje celkového vyvoje trhu nebo trzniho segmentu

Nase prognoza uvazuje celkovy rist trhu, a to z divodu neustéle
pribyvajiciho po¢tu automobilli, podpoieného mj. zvySovanim obyvatelstva
(imigraci cizinct) a také levné€jsimi PHM. Na druhou stranu ovSem ale
ocekavame nartst i na strané nabidky. Velmi neradi bychom se poustéli do
vésténi z kristalové koule, ale budeme predpokladat a pevné v to doufat, ze rist

poptavky bude vyssi, nez rast nabidky.

Konkurence

Konkurence délime do dvou zakladnich kategorii, a to automatické auto mycky

nebo ruc¢ni samoobsluzné. Na trhu v Karlovych Varech mame zejména produkty od
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nadnarodnich retézci cerpacich stanic. Jednotlivé subjekty rozebereme dle jejich

znacek a nabizenych produktt.

oMV

Obrazek ¢. 23 — logo OMV

@EY
OMV

zdroj: OMV 2017

OMYV je rakousky provozovatel ¢erpacich stanic ptisobici témér po celé Evropé.
Do Ceské republiky vstoupil na trh tak, Ze koupil zna¢ku ARAL. Mimo toho je i
minoritnim vlastnikem MOL Group, dalsi znacky ¢erpacich stanic, kterou si
rozebereme v dalsim odstavci. Jedna se prémiovou znacku poskytujici vysoky
standard servisu — obéerstveni, obsluha, zdzemi ¢erpacich stanic a také nejdrazsi
aditivovana paliva. Veskera paliva, i zdkladni druh nafty a naturalu 95 prodavajici
OMYV patii k nejdrazsim na trhu. OMYV cili na nejmovitéjsi klientelu. Velka ¢ast
klientd je firemnich, ktefi nemaji v interni fleetové politice upraveny pravidla
tankovani nebo néjak omezené palivové karty. Tuto zakaznickou skupinu absolutné
nezajima cena, jelikoz rozhodujici o nakupu ho sdm neplati. Vzhledem ke stari
cerpacich stanic vSsak musime zminit, Ze na rozdil od napt. MOL Group je zazemi
v zasadé horsi, v¢. sluzeb, které delsi dobu nezaznamenali zddnou podstatnou inovaci.

Typické pro OMV také je, Ze je na téch nejvice atraktivnich silni¢nich tazich.

Konkrétné v Karlovych Varech je hned trikrat:
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Obrazek ¢. 24 — Cerpaci stanice OMV v Karlovych Varech

Dalovice

[E442]
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a
Svaty Linhart ;
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Karlovy Vary
| E49 |
20 |

Brezova

zdroj: mapy.google.cz 2017

Dvé stanice jsou primo na hlavnim prtatahu Karlovych Varti a tieti je v centru
vedle zimniho stadionu a bazénového komplexu. Dvé z nich nabizeji klasické
automatické mycky, které maji stari cca 10 let. Myji velmi Spatné. Do jedné z nich se
dokonce nevejde auto Sirsi nez 2m. Tyto dvé provozovny nepovazujeme za relevantni
konkurenci. Treti stanice — na pritahu z centra smérem na Prahu / Ostrov vsak
disponuje automatickou dvou komorovou myci linkou (myti a suseni zvlast —
dvojnasobna kapacita myti a rychlejsi odbyt front) a dale i samoobsluznou rué¢ni
myckou. Ani ta vS§ak neni zcela pfima konkurence, byt se to na prvni pohled miize
zdat. Tato ruéni mycka neni bezkontaktni — je zde bezkontaktni pistole na oplach
studenou vodou, ale samotné myti chemii a vysokou teplotou zajistuje ruc¢ni kartac.
Ten je méné komfortni na pouziti a poskozuje lak. Navic neodbornym zachazenim

nékterych zakaznikd je ¢im dal tim vice opotiebeny.
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Obrazek ¢. 25 — myci tti box pro ru¢ni myti OMV

zdroj: mapy.google.cz 2017

Na obrazku miizeme vidét tti boxy pro ru¢ni myti a dale vpravo od nich druhou

komoru automatické myci linky.

Pokud srovname kvalitu ruénich myéek — naseho reSeni a tohoto OMV, nelze je
srovnat. Jedna se o jiny produkt s velmi odliSnym vysledkem i komfortem myti v nas
prospéch, pri¢emz cena je naprosto totozna. Velkou vyhodou této ru¢ni mycky neni
samotny produkt, ale zejména lokalita — v centru a na hlavnim pritahu méstem, a
dale zazemi okolo a dalsi sluzby, které motoristé oceni — ¢erpaci stanice, obcerstveni,

WC, prodej auto prislusenstvi apod.
MOL Group

Obrazek ¢. 26 logo MOL Group

zdroj: MOL 2017

MOL je ve Ceské republice novou zna¢kou. Na zdej$im trhu piisobi déle, a to
pres znac¢ky pod jinymi brandy — PapOQil, Lukoil, Slovnaft a také posledni akvizice —

Agip, kdy v roce 2014 pfevzala jeho 125 erpacich stanic po celé Ceské republice.
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V budoucnu bude piisobit pouze pod dvéma znackami — MOL (byvalé cerpaci stanice
Agip + Lukoil + Slovnaft) a dale ponecha brand PapOil. Tyto dvé znacky pouZije na
marketingovou segmentaci. Zatimco MOL cili na prémiovy segment a prinasi vysoky
standard, moderni prostiedi a kompletni rekonstrukce nékterych starsich stanic,
fresh obcerstvovaci cornery, atraktivnimi lokalitami aj., PapOil jde presné opac¢nym
smérem — lowcost segment, lokality spiSe odlehlejsich, starsi zdzemi, absence
cerstvych potravin. Kvalita zakladnich paliv je vS§ak naprosto totozna. Obrovskou
konkurenéni vyhodou MOL Group je, Ze vlastni slovenské rafinerie Slovnaft a sam si
vyviji, zpracovava a dodava PHM. V hodnototvorném retézci tak skupina inkasuje

marzi nejen za prodej, ale i za zpracovani a dodani PHM.

Obrazek ¢. 27 — Cerpaci stanice MOL Group v Karlovych Varech

Otovice

Dalovice

[ E442]
: : eis O Mol
222 [ s | Karlovy Var
©) Papoil e N
) [ E48
SV papoil @)  Pap Oil
a .
I Grandhotel Pupp @&
@ Pap Oil Golf - Karlovy Vary
a
Svaty Linhart
20| Letisté

Karlovy Vary

E3 20]

Brezoy= _

zdroj: mapy.google.cz 2017

V Karlovych Varech je pouze jedna ¢erpaci stanice MOL a déle ¢étyrikrat
PapOil, z ¢ehoz dva jsou aktualné zavirené (na del$i dobu). Jeden PapOQil —
v meéstské ¢asti Dvory ma jeden ru¢ni myci box. Jedna se o relativné Gé¢innou
technologie a dokonce i bezkontaktni. Tento subjekt bereme jako vaznou
konkurenci, jelikoz nabizi velmi podobny produkt jako my a k tomu navic dalsi
komplementarni sluzby pro motoristy. Jeho nevyhodou vsak je lokalita — velmi
zapadly koutek, které na prvni pohled ze silnice neni prilis vidét, a mycka je
dokonce ,schovani“ ve zcela uzavireném boxu po ptivodni automatické. Prilis

Stranka 48 z 92



lidi o ni tedy vibec nevi. Dalsi jeji nevyhodou je, Ze je box pouze jeden. Ruc¢ni
myti je velmi narazovy byznys, dlouho nikdo jet nemusi a najednou po svitu
slunicka se za¢nou tvorit velké fronty. Kapacita je tedy na jedné ¢tvrtiné a neni
schopna realizovat prilisné trzby a obslouzit vétsi mnozstvi zakazniki

v pozadovanych intervalech. Jediny MOL zde m4 klasickou automatickou,
moderni mycku s pénovymi kartac¢i — neskodi tedy lak jako vétsina ostatnich
automatickych mycek, ale i tak se jedna o nevhodny zptisob myti, z naseho

pohledu.

Globus

Obrazek ¢. 28 — logo Globus,

--»

GID

zdroj: Globus 2017

Dalsim vyznamnym konkuren¢nim subjektem je Globus, ktery ma vlastni myci

linku na okraji Karlovych Varii — ve velmi oblibené nakupni zoné JeniSov.

Obrazek ¢. 29 — mycka Globus v obchodni zéné Jenisov
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zdroj: mapy.google.cz 2017
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Jedna se o automatickou, neprilis kvalitni auto mycku. Jeji vyhodou je nizka
cena a také pravdépodobné nizké ocekavani jejich zakaznikd. Néktetri dostanou myti
dokonce zdarma k nakupu nad urcitou hodnotu. Pokud se tedy podivame na produkt,
nejevi se jako relevantni konkurence, jelikoZz je naprosto odlisny. Ov§em pii pohledu
na jejich zakaznickou skupinu — sporivi ridici, kteti pozaduji levné zakladni myti,
mame i my zacileno na presné tento segment. Velkou vyhodou je, Ze tato mycka je
schopna diky své lokalité odcerpat urcitou ¢ast obrovského provozu, které v této
nakupni zoné témér neustale, kazdy den, na velmi vysoké tirovni. Troufame si

odhadovat, Ze nejvyssi v rdmci Karlovych Vari viibec.

OC Fontana — imo

Obrazek ¢. 30 — logo myci linky imo

zdroj: OC Fontana, 2017

Posledni zminovanym konkurentem je automaticka myci linka OC Fontéana -

imo nachézejici se v obchodnim centru Fontana — Dvory.
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Obrazek ¢. 31, auto myc¢ka OC Fontana — imo
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zdroj: mapy.google.cz 2017

Jedna se konkurenéni maloobchodni plochu ke zvysSe zminénému JeniSovu,
nachazejici se cca 2km blize k centru. Samotné feseni je ve stylu automatické mycky,
kdy auto samo po pasu projede nékolika mycimi komorami. V ptipadé front je tedy
odbyt velmi rychly. Samotnéa kvalita myti vSak odpovid4 standardnim automatickym
myckam. Cenove se zacina na 75K¢ za zadkladni program. Za tuto cenu u naseho reseni
dostane zakaznik vyrazné vyssi kvalitu myti bez poskozeni laku. Imo tedy cili spiSe na
lidi pospichajici, kteri nelpéji prilisné€ na kvalité myti, naopak oceni rychlost a jsou

ochotni za ni zaplatit.

3.5 Finanéni plan
Finan¢ni plan zhotovujeme ve vykazech:

o zakladatelsky rozpocet

e provozni vynosy

e provozni naklady

e cashflow (vykaz o penéznich tocich)

e provozni vysledek hospodatreni (EBITDA, NOPAT)
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e financovani — umorovani dluhu
e odpisovy plan

¢ zhodnoceni finan¢ni vynosnosti projektu

U vybranych vykazii, které se budou odrazet a ménit na zakladé reality
dosazenych trzeb, mame jejich zhotoveni ve tirech rtiznych variantach obsazenosti 10,
20 a 30%. Miizeme je tedy rovnéz nazyvat také pesimistickou, stfedni a optimistickou

variantou.

Jak si mlizete vSimnout, mezi planovanymi vykazy neni rozvaha - vzhledem
k prelévani pouze vysledku hospodareni, ktery by se potencialné na strané aktiv
projevil zvySenou pokladnou nebo na strané pasiv pred¢asnymi splatkami
investi¢niho avéru, neni rozvaha ve vSech uvazovanych variantach finanéniho planu
detailné rozpracovana, nema v této fazi priliSnou hodnotu v takto rozpracovaném
detailu. Pokud by se datilo nad plan, mtizeme uvazovat bud’to pred¢asné splaceni
uveérl, nebo spise shromazd'ovani ekvity na dalsi provozovnu za predpokladu, Ze to

podminky smlouvy o avéru umozni.

Predpoklady

Finanéni plan samoziejmé pracuje na zakladé jasné definovanych predpokladi
a exaktnich ¢iselnych zakladech. Mohli bychom fici, Ze se jedné o presny vypocet
nepresnych (odhadovanych) ¢isel (vstupti). Mezi zasadni piredpoklady finanéniho

planu patti:

¢ mame vlastni pozemek (bez najjemného), ktery nepotiebuje vyznamné
stavebni apravy a je blizko rozvodnych siti elektrické energie, zemniho
plynu, kanalizace a silni¢ni komunikace (v nadkladech tedy jakkoliv neni
zahrnuta drzba pozemku, z ekonomického hlediska bychom mohli
oponovat, Zze by zde mély byt zapo¢teny minimalné naklady uslych
prilezitosti, na druhou stranu ale o¢ekavame zvyseni hodnoty pozemku
v Case, takZe se tento jeden nakladovy a druhy vynosovy faktor zapoc¢tou
proti sob€)

e koupé pozemku je v ramci zakladatelského rozpoc¢tu za vydaj 1,5mil. Ké
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e stavebni upravy pozemku budou vyzadovat 80oo0tis. K¢, v¢. vSech
poradenskych sluzeb projektantd, techniki a stavebniho dozoru

¢ investujeme do varianty vystavby nového ¢ty boxové
kontejnerového reseni + 2 vysavace + automaticka pracka na
koberecky

e vytizenost ve variantach 10 %, 20 % a 30 % z uvazované maximalni
kapacity

e sménny kurz pro nakup jednoho Eura ¢ini 27,2 K¢

e uvér ma splatnost 6 let a irokovou sazbu 2,5% p.a.

e cena za 50 vtefin myti je 10 K¢ v¢é. DPH, bez ohledu na zvoleny program

e za¢iname podnikat jako neplatci DPH a dokud situace nebude
vyzadovat, nebudeme se dobrovolné registrovat

e kplatcovstvi k DPH podame prihlasku po mésici, kdy dojde
k ptrekroceni obratu 1mil. K¢ za po sobé jdoucich dvanact nebo méné
mésicl, registrace bude vytizena za 2 mésice, takze az 3 mésice po
mésici, kdy prekro¢ime hranici obratu vyzadujici registraci, budeme mit
prvni vydaj spojeny s odvodem DPH

e uvazujeme sazbu DPH 21 %

Predpoklady budou dale rozebrany podrobnéji u komentari jednotlivych dil¢ich
vykazi.
Zakladatelsky rozpocet

Prvnim vykazem finan¢niho planu je zakladatelsky rozpocet, ktery odkryva

kapitalovou potiebu pro zacatek podnikani.

Tabulka €. 1 - Zakladatelsky rozpocet

invest
ks
ucel niklad  Polozka
technologie i Myci 4box vé. skladu 1 3 308 556 K¢
technologie i Vysavad 2 150 000 K¢
technologie i Magnetické karty (pro zdkazniky) 10 53 367 K&
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technologie M¢énicka a nabijetka na magnetické karty 1 12 341 Ké
technologie Vysavaé minci 1 200 000 K¢
technologie Konstrukce na oklep kobercii 3 19 197 K¢
technologie Drzéky na koberce pro myti tlakovou pistoli 8 3949 K¢
technologie Outdoor LED osvétleni 16 17 113 K&
technologie Vosk s ddvkovacim éerpadlem 4 62 197 K¢
technologie Pfedmyci program na myti diski 4 108 599 K¢
technologie Myci program na ¢istou vodu 4 56 473 K&
technologie Anti-freeze systém v ob&hu 1 27 259 K¢
technologie Kompletni instalace podlahového vytapéni 1 74 045 K&
technologie Dvoj funkéni za¥izeni - voda do odstfikovaéti + kompresor 1 98 726 K&
technologie Automat na myti kobercii 1 76 787 K&
technologie Dekorativni maska pro technickou mistnost 1 24 682 K&
technologie Telemetrie - ddlkova spréava + kontrola 1 51 831 K¢
technologie Specialni vyztuZzené/alarmované dvere do tech. mist. 1 23 859 K¢
pozemek Stavebni ptiprava pozemku 1 800 000 K¢&
technologie Doprava 1 24 682 K&
technologie MontaZ + zaskoleni 1 111 067 K&
technologie Kamerovy systém 1 121 884 K&
technologie Zabezpedovaci systém 1 30 471 K&
technologie Poditad 1 30 471 K&
technologie Cistici jimka odpadnich vod 1 300 000 K¢
admin Administrativni pfiprava 1 400 000 K¢é
pozemek Koupé pozemku 1 1500 000 K&
marketing Reklama 1 130 000 K¢
marketing Hostesky 3 3 000 K¢

7 820 554
Zdroj: autor K¢

Polozky zakladatelského rozpoctu jsem si rozclenili do nékolika kategorii dle
ucelu - technologie (technické vybaveni, na které je zaruka 2 roky, predpokladana
doba Zivotnosti cca 15 let), dale to je pozemek (Zadny néaklad, jak je uvedeno vyse,
uvazujeme zhodnoceni v ¢ase ve vysi nakladi uslych prilezitosti), ddle administrativni
(naklady na projektanty, stavebni studie, stavebni dozor a veskerou administrativni
dokumentaci spojenou s projektem) a posledni polozkou je marketing, kde jdou
bézné niklady na marketingovou kampan pti zacatku podnikani - reklama a hostesky

pro udéalost slavnostniho otevieni auto mycky.

V druhém sloupci jsou polozky rozélenény na investici nebo naklad. Investice

jsou dale detailnéji rozebrany v odpisovém planu viz niZe a do nakladu v ramci
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vysledku hospodareni nam vstupuji skrze odpisy. Doba odepisovani se fidi

legislativné stanovenymi odpisovymi skupinami.

Ve tietim sloupci jsou jiz samotné nazvy polozek. Jedna se tedy o variantu ¢tyr
boxi, s kontejnerovym fesenim, s dvéma vysavaci, automatem na parni myti auto
kobereckii, zabezpeceni kamerovym systémem, dal§iho komplementarniho
prislusenstvi a v¢. dopravy, montaze a zaskoleni. Jedna se o komplexni pirehled

vydaji potiebnych k vystavbé a spusténi ostrého provozu.

Do zacatku podnikani také vlozime do vlastniho kapitalu dalsich 500.000,- Ké
jako provozni zalohu pro pokryti nesouladu ptijmu a vydaji. Celkovy pocateéni
potifeba na projekt tedy bude 7,8mil. K¢ a dale rezervnich 0,5mil. K¢, dohromady
8,3mil. K¢. Vydaj vSak pouze 7,8mil. K¢.

Provozni vynosy

Provozni vynosy mame ve tech rtiznych variantach vytizeni kapacity: 10 %,
20 % a 30 %. Predpoklady pro vSechny zminéné varianty jsou, Ze cena 50 vtefin myti
stoji 10 K¢, pocet boxi je Ctyri, primérna doba myti je pét padesati vterin (tedy 250
vtefin celkem), maximalni kapacita vozii na 1box je 160 vozidel (tzn. celkem 40.000
sekund denné, tj. 11,11 hodin, resp. oteviraci doba cca 12 hod denné s prodlevami,
predpokladdme vyuzivani sedm dni v tydnu od 9:00 do 21:00 hod), s tim, Ze pocet

boxii je ¢tyti, celkova denni kapacita ¢ini 640 vozidel.

Tabulka ¢. 2 - provozni vynosy pii vyuziti kapacity na 10 %

vyuziti DI
10% Zakladni data
Cena za 50s myti 10
Pocet boxu mycky 4
Priimérna doba myti - 50s 5
Maximum aut za den na 1box 160
Maximum aut na myc¢ku za 1 den 640
Vyuziti 10%
Mnozstvi aut pro potteby kalkulace pti provozu na
10% 64
Celkovy denni provoz v min. (pii 10% vyuziti) 320
3200
Vynos denni K¢
mésiéni 97 952 K¢ | 17000
roéni 1175 424 K¢

Zdroj: autor
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Pri varianté vyuziti kapacity 10 % tedy kalkulujeme s poc¢tem vozidel 64 za den,
které budou celkem mit 320 ks padesati vterin a denni trzba bude ¢init 3200 K¢. Pri
konverzi z neplatce na platce DPH bude mit stat narok na mési¢ni odvod DPH 17000
K¢ (platit se vSak bude rozdil mezi prijatym DPH a odevzdanym DPH na provoznich
nakladech, které jsou detailné rozebrany v nasledujici dalsi subkapitole). Mésiéni

vynos ¢ini g7tis. K¢ a ro¢ni 1,17mil. K¢.

Tabulka ¢. 3 - provozni vynosy pfi vyuziti kapacity na 20 %

20%
Cena za 50s myti 10
Pocet boxu mycky 4
Priimérna doba myti - 50s 5
Maximum aut za den na 1box 160
Maximum aut na myc¢ku za 1 den 640
Vyuziti 20%
Mnozstvi aut pro potteby kalkulace pti provozu na
20% 128
Celkovy denni provoz v min. (pii 20% vyuziti) 640
6 400
Vynos denni K¢é
mésiéni 195 904 K¢& 34 000
roc¢ni 2 350 848 K¢

Zdroj: autor

Pri varianté vyuziti kapacity 20 % kalkulujeme s poé¢tem vozidel 128 za den,
které budou celkem mit 640 ks padesati vtefin a denni trzba bude ¢init 6400 K¢é. Pri
konverzi z neplatce na platce DPH bude narok statu DPH ¢init mési¢né 34000 Ké
(platit se vSak bude rozdil mezi ptijatym DPH a odevzdanym DPH na provoznich
nakladech, které jsou detailné rozebrany v nasledujici dalsi subkapitole). Mésiéni

vynos ¢ini 195tis. K¢ a ro¢ni 2,35mil. K¢.

Tabulka €. 4 - provozni vynosy pii vyuziti kapacity na 30 %

30%
Cena za 50s myti 10
Pocet boxu mycky 4
Priimérna doba myti - 50s 5
Maximum aut za den na 1box 160
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Maximum aut na myc¢ku za 1 den 640
Vyuziti 30%
Mnozstvi aut pro pottreby kalkulace pti provozu na
30% 192
Celkovy denni provoz v min. (pii 30% vyuziti) 960
9 600
Vynos denni K¢é
51 0C
mésiéni 293 856 K¢ | K¢
roc¢ni 3 526 272 K¢

Zdroj: autor

Pri varianté vyuziti kapacity 30 % kalkulujeme s po¢tem vozidel 160 za den,
které budou celkem mit 960 ks padesati vtefin a denni trzba bude ¢init 9600 Ké. Pri
konverzi z neplatce na platce DPH bude narok statu na DPH ¢init mési¢né 51000 K¢
(platit se vSak bude rozdil mezi ptijatym DPH a odevzdanym DPH na provoznich
nakladech, které jsou detailné rozebrany v nasledujici dalsi subkapitole). Mési¢ni

vynos ¢ini 293tis. K¢ a roéni 3,52mil. K¢.

Provozni naklady

Provozni naklady mame taktéz ve tfech riznych variantach vytizeni kapacity:
10 %, 20 % a 30 %. Predpoklady pro vSechny zminéné varianty jsou, Ze mame dva
typy nakladu: fixni a dale variabilni. Variabilni slozka provoznich nakladi je tizce
navazana a piimo koreluje s vytizenosti, resp. mirou pouzivani a trzbami z variant 10
%, 20 % a 30 % v planu provoznich vynosi. Typickym variabilnimi naklady jsou:
elektricka energie, voda, plyn a chemie. Naopak fixnimi naklady jsou zaméstnanci,
fond oprav, pojisténi nebo Gcetnictvi. Vodu mame ve dvou polozkach. V prvnim
pripadé ,voda“ je mysSlena spotteba vody pti myti vozidel nasich zakaznikd, tato
polozka je variabilnim nakladem zavislym na trzbach. Naopak druha polozka s vodou
,vodné a sto¢né” je fixni a znamena spotiebu bodu nezavislou na trzbach, zejména
pro ucely myti a tklidu zazemi nasi auto mycky, pro proplachnuti lapac¢t necistot
v ramci interniho odpadového systému a v neposledni fad€ v zimé, pokud musi
pistolemi protykat maly proud teplé vody, aby rozvody nezamrzly (pfedpokladana
potteba ohtivani od listopadu do Gnora je rozlozena rovnomeérné do celych 12ti

meésici).
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Tabulka ¢. 5 - provozni naklady pti vyuziti kapacity na 10 %

10%  Provozni naklady na den

Elektricka energie 167 K¢
Voda ‘ 12]/min 338 K¢
Plyn 234 K¢
Zameéstnanci 374 K¢
Fond oprav 200 K¢
Chemie 550 K¢
Platebni terminaly 169 K¢
Pojisténi 50 K¢
Uéetnictvi 83 K¢
Vodné stocné 27 K¢
Niaklad denni 2192 K¢é
Mésiéni

67 097 K¢
Ro¢ni 805 165 K¢

Zdroj: autor

Ve varianté vytiZzeni 10 % ¢ini denni niklad 2192K¢, mésiéni pak 67tis. K¢ a
b

roc¢ni 8ostis. K¢. Po konverzi z neplatce na platce DPH nam bude pii této varianté

v__ Vv

vznikat narok na odpocet DPH ve vysi 14tis. K¢ mési¢né.

Tabulka ¢. 6 - provozni naklady pti vyuziti kapacity na 20 %

20% Provozni naklady na den

Elektricka energie 334 K¢é
Voda ‘ 12]/min 649 K¢
Plyn 468 K¢
Zameéstnanci 374 K¢
Fond oprav 200 K¢
Chemie 1100 K¢
Platebni terminaly 169 K¢
Pojisténi 50 K¢
Uéetnictvi 83 K¢
Vodné stocné 27 K¢
Naklad denni 3454 K¢
Mésiéni

105 727 K¢é
Ro¢ni 1268 723 K¢
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Zdroj: autor

Ve varianté vytizeni 20 % ¢ini denni naklad 2454K¢, mési¢ni pak 105tis. K¢ a
ro¢ni 1,26mil. K¢. Po konverzi z neplatce na platce DPH nam bude pii této varianté

vznikat narok na odpocet DPH ve vysi 22tis. K¢ mésicné.

Tabulka ¢. 7 - provozni naklady pii vyuziti kapacity na 30 %

30%  Provozni naklady na den

Elektricka energie 501 K¢
Voda ‘ 12]/min 960 K¢
Plyn 702 K¢
Zameéstnanci 374 K¢
Fond oprav 200 K¢
Chemie 1650 K¢
Platebni terminaly 169 K¢
Pojisténi 50 K¢
Uéetnictvi 83 K¢
Vodné stocné 27 K¢
Niklad denni 4716 K&
meésicni 144 357 Ké&

roéni 1732 281 K¢

Ve varianté vytizeni 30 % ¢ini denni naklad 4716K¢, mésicéni pak 144tis. K¢ a
rocni 1,73mil. K¢. Po konverzi z neplatce na platce DPH nam bude pii této varianté

vznikat narok na odpocet DPH ve vysi 30tis. K¢ mési¢né.

Cashflow

v__ 7

Jako nejvice dilezitou ¢ast finanéniho planu uvadime cashflow, a to na mésic¢ni
bézi. Miru detailu po mésicich jsme zvolili jako nejvice uzite¢nou, jelikoz vétsina
zavazkovych transakei bude mit splatnost 14 — 30 dnii. Naproti tomu piijmy budou
prichazet postupné v kazdém dnu. V cashflow nejsou zaneseny vydaje na
zakladatelsky rozpocet a taktéz ani ¢erpani bankovniho avéru. Tyto polozky budou
vzdy penézné neutralni a neni potieba je ridit a zadavat v raimci naseho provozniho
cashflow (jelikoZz financujici banka plné odsouhlasila vS§echny polozky v ramci
zakladatelského rozpoctu a pii jejich thradé bude automaticky dochazet k ¢erpani

uvéru, kdy samotnym platcem bude primo banka, ptijaté danové doklady se tedy
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budou posilat bance, ktera zajisti jejich ihradu a o to se bude navySovat jistina

uvéru), kde je jiz tak pomérné hodné polozek.

Cashflow, stejné tak jako nize uvedeny plan trzeb nebo nakladd, zhotovujeme
ve tiech variantach vyuziti (tfi varianty velikosti poptavky), a sice vyuziti kapacity na

10 %, 20 % a 30 %.

Tabulka ¢. 8 - cashflow pfi vyuziti kapacity na 10 %, 1. az 6. mésic

10% 1 2 3 4 5 6

500000 | 478945| 457891| 436836 394 727
PSPP K¢ K¢ K¢ K¢ | 415 782 K¢ K¢
vynosy 97952 K¢| 97952 K¢| 97952 KE| 97952 K& | 97952 Ké| 97952 K¢
provozni vydaje -67 297 K¢ | -67 297 K¢ | -67 297 K¢ | -67 297 Ké | -67 297 Ké | -67 297 K&
DPH o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢
vydaje
financovani -51 709 K¢ | -51 709 K¢ | -51 709 K¢ | -51 709 K¢ | -51 709 Ké | -51 709 K¢
ostatni toky o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢

478 945 457 891 436 836 394 727 373 672
KSPP K¢ K¢ K¢ | 415782 K¢ K¢ K¢

Zdroj: autor

Zaciname s pocatecnim stavem penéznich prostredki ve vysi 500.000K¢ viz
provozni rezerva ze zakladatelského rozpoctu. Po zohlednéni provoznich vynosi,
nakladt a vydaji na financovani (irok a imor viz umorovaci plan nize) mame cisty
penéznik tok lehce zaporny. Ostatni toky jsou nulové a v budoucich ptipadech budou
znamenat rizné, jednorazové penézni operace, typicky to budou dotace nebo naopak

vytahavani penéz pryc.

Tabulka ¢. 9 - cashflow pri vyuziti kapacity na 10 %, 7. az 12. mésic

10% 7 8 9 10 11 12
310509 | 289454| 268399
PSPP 373 672 K¢ | 352 618 K¢ | 331 563 K¢ K¢é K¢é K¢é
vynosy 97952 KE| 97952 KE| 97952 KE| 97952 K| 97952 K| 97952 K&
provozni vydaje -67297 K¢ | -67 297 K¢&| -67 297 Ké | -67 297 Ké | -67 297 Ké | -67 297 Ké
DPH o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢
vydaje
financovani -51709 K¢ | -51709 K¢| -51 709 K¢ | -51 709 K¢ | -51 709 K¢ | -51 709 K¢
ostatni toky o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢
289454 268399| 247345
KSPP 352 618 K¢ | 331 563 K¢ | 310 509 K¢ K¢é K¢é K¢é

Zdroj: autor
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Pro 7. az 12. mésic se na rozdil od prvnich Sesti mésicti nic neméni. Platcem

DPH se staneme az zacatkem druhého roku. Postupné se nam vsak ve varianté

vytizeni 10 % vytraceji penéZni prostiedky. Cisty penézni tok je v kazdém mésici

zaporny. To se zasadné zméni az za situace, kdy splatime tvér a nebudeme tedy mit

vydaje spojené s financovanim.

Tabulka ¢. 10 - cashflow pti vyuziti kapacity na 10 %, 2. az 7. rok

10% 2019 2020 2021 2022 2023 2024

PSPP 247345 K¢| 28 094 K¢ 21774 K¢ 40 455 K¢ 14 135 K¢ 12 261 K¢
vynosy 1175 424 K¢ | 1175 424 K¢ | 1175 424 K¢ | 1175 424 K¢ | 1175 424 K& | 1 175 424 K&
provozni vydaje -807 565 K¢ | -807 565 K¢ | -807 565 K¢ | -807 565 K& | -807 565 K¢ | -807 565 Ké
DPH 29 095 KE| -34914KE| -34914 KE| -34914KE| -34914 KE| -34 914 K¢
vydaje -1089264| -1064264| -1039 264

financovani -858 014 K¢ K¢ K¢ K¢ | -584 818 K¢ 0
ostatni toky 300 000 K¢| 750 000 KE| 750 000 K&¢| 680 000 Ké| 250 000 K¢ o K¢
KSPP 28 094 K¢ 21774 K¢ 40 455 K¢ 14 135 K¢ 12 261 K¢| 345 205 K¢

Zdroj: autor

Prvni zménou oproti prvnimu roku je, Ze se staneme platci DPH. Vzhledem
k zapornému ¢istému toky penéznich prostredki bude v prvnim roce potieba dotace
300.000K¢, v dalsich letech vyrazné€ mensi a v 7. roku, kdy dojde k tiplnému splaceni
uveéru, zacéne byt ¢isty penézni tok naopak kladny. Varianta vytizeni 10 % tedy
negeneruje béhem doby splaceni tvéru nové penize, ale naopak vyzaduje dotace ve
vysSich 300.000K¢ az 750.000K¢. Navratnost investice je v této varianté v relativnim
nedohlednu. Pokud budeme pocitat s Zivotnosti investice 15 let a za tuto dobu se
opravdu vytiZeni kapacity nezvysi pires 10 %, po splaceni tivéru bude projekt
generovat cca 345tis. K¢ ro¢né. Tzn. od roku 2024 do roku 2033 (od doby splaceni
uvéru do doby technické Zivotnosti) projekt vygeneruje 3,45mil. K¢, coz pokryje vysi
vloZeného vlastniho kapitalu a Ize predpokladat i ztistatkovou hodnotu technologie a
technického zhodnoceni pozemku. Nicméné pti dopoctu vlozenych provoznich dotaci
se opét dostaneme do stavu, kdy vloZené prostiredky pievysi ziskané. Varianta vytizeni
10 % je opravdu brana jako nejvice pesimistickd a minimalni, do¢asn4, k tomu, aby
projekt v téchto ¢asech nizkého vytizeni prezil. Tuto variantu tedy bereme jako limitni
spodni hranici, za jaké situace 1ze do projektu vstoupi s tim, Ze je takto nizka

vytiZenost opravdu pouze do¢asna a minimalné v druhé poloviné zivotnosti investice
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se vytiZzenost zvysi - pouze za takového piredpokladu by se projekt realizoval. Ale pri

stagnaci vytiZzenosti ve vysi 10 % by se projekt nerealizoval.

Ve varianté vyuziti kapacity na 20% je situace prirozené o mnoho piiznivéjsi,

jelikoz kalkulujeme s dvojnasobnymi trzbami oproti varianté piredchozi.

Tabulka ¢. 11 - cashflow pri vyuziti kapacity na 20 %, 1. az 6. mésic

PSPP

vynosy

20%

provozni vydaje

vydaje

financovani

DPH

ostatni toky

KSPP

Zdroj: autor

1 2 3 4 5 6
500 000 749921| 999843 | 1249764 | 1499 686| 1749 607
K¢é K¢é K¢é K¢é K¢é K¢é
195 904 195 904 195 904 195 904 195 904 195 904
K¢é K¢é K¢é K¢é K¢é K¢é
105 727 K¢ | 105 727 Ké | 105 727 K¢ | 105 727 K¢ | 105 727 Ké | 105 727 K¢
-51 709 K¢ | -51 709 K¢ | -51 709 K¢ | -51 709 K¢ | -51 709 Ké | -51 709 K¢
o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢
o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢
749921| 999843 | 1249764 | 1499 686| 1749 607 | 1999 529
K¢é K¢é K¢é K¢é K¢é K¢é

Zaciname s pocatecnim stavem penéznich prostredki ve vysi 500.000K¢ viz

provozni rezerva ze zakladatelského rozpoctu. Po zohlednéni provoznich vynosi,

nakladt a vydaji na financovani (irok a imor viz umortovaci plan nize) mame cisty

penéznik tok jiz od prvniho mésice kladny. Ostatni toky jsou nulové a v budoucich

pripadech budou znamenat riizné, jednorazové pené€zni operace, typicky to budou

dotace nebo naopak vytahavani penéz pry¢. Vzhledem k tomu, Ze se penézni

prostiedky kumuluji a jejich stav relativné rychle nartista, v budoucnu lze ocekavat a

planovat vytah&vani volnych penéznich prosttedki ven. Projekt je od prvniho mésice

penézné sobéstacny, coz je skvéla zprava. V Sestém meésici budeme mit na Gctu jiz

2mil. K¢.

Tabulka ¢. 12 - cashflow pti vyuziti kapacity na 20 %, 7. az 12. mésic

PSPP

20%

7

8

9

10

11

12

1999 529
K¢é

2 249 450
K&

2499 372
K¢é

2749 293
K¢

2 857 648
K¢

2 966 003
K¢
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195 904 195 904 195 904
vynosy 195 904 K¢ | 195 904 K¢ | 195 904 K¢ K¢é K¢é K¢é
provozni vydaje 105 727 K¢ | 105 727 K¢ | 105 727 K¢ | 105 727 K¢ | 105 727 K | 105 727 Ké
vydaje
financovani -51709 K¢ | -51709 K¢| -51 709 K¢ | -51 709 K¢ | -51 709 K¢ | -51 709 K¢

-141 567 -141 567 -141 567
DPH o K¢ o K¢ o K¢ K¢é K¢é K¢é
ostatni toky o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢

2249450 | 2499372| 2749293 | 2857648 | 2966 003 | 3074 358
KSPP K¢ K¢ K¢ K¢ K¢ K¢

Zdroj: autor

V sedmém az dvanactém mésici prvniho roku trend pokracuje naprosto

totozné, jak tomu bylo v predchozich Sesti mésicich. Prvni vydaj spojeny s odvodem

DPH budeme mit v desatém meésici od zacatku projektu.

Tabulka ¢. 13 - cashflow pti vyuziti kapacity na 20 %, 2. az 7. rok

20% 2019 2020 2021 2022 2023 2024
3074 358

PSPP Ké| 394349 K¢| 283 090K¢| 296831KE| 335571 KE| 228 758 Ké
2 350 848 2 350 848 2 350 848 2 350 848 2350 848| 2350848
Vynosy K¢ K¢ K¢ K¢ K¢ K¢é
1268 723
provozni vydaje 1268 723 K¢ |1 268 723 K¢ |1 268 723 K¢ |1 268 723 K¢ |1 268 723 Ké K¢

vydaje -1089264| -1064264| -1039 264
financovani -858 014 K¢ K¢ K¢ K¢ | -584 818 K¢ o K¢
DPH -141 567 Ké| -141567 K¢| -141567 K¢| -141567 K¢ | -141567 K¢ | -141 567 K&
-5300 000| -2500 000| -2400000| -2400 000| -3 000 000| -3 500 000
ostatni toky Ké Ké Ké Ké Ké K¢
KSPP 394 349 K¢| 283090 K¢| 296831 KE| 335571 KE| 228 758 KE| 206 763 Ké

Zdroj: autor

V projekei cashflow pro 2. az 7. rok mame naplanovano relativné masivni

odvody penéz, které jsou zminény v poloZce ,ostatni toky“. Odvody budou bud’

smérem k vlastnikiim projektu nebo z ¢asti i jako mimoradné splatky financujici

bance (tzv. cash sweep), nebo jako korporatni dané (DPPO). Vedeni projektu

samoziejmé uprednostni prvni moznost, ale velmi bude zalezet na podminkach

uvérové smlouvy a dohodé s tvérujici bankou. Hladinu penéznich prostredki

udrzujeme na arovni 200.000K¢ az 400.000K¢ - vice penéz by projekt nevyuzil a toto

jako provozni rezerva plnohodnotné postaci.

Zaciname s pocatecnim stavem penéznich prostiredki ve vysi 500.000K¢ viz

provozni rezerva ze zakladatelského rozpoctu. Po zohlednéni provoznich vynosi,

nakladt a vydaji na financovani (irok a timor viz umotrovaci plan nize) mame cisty
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penéznik tok lehce zaporny. Ostatni toky jsou nulové a v budoucich ptipadech budou
znamenat rizné, jednorazové penézni operace, typicky to budou dotace nebo naopak
vytahavani penéz pry¢. Pfedpokladana navratnost investice (vlastniho i ciziho
kapitalu) je béhem poloviny ¢tvrtého roku. Navratnosti nemyslime zisk, o ktery se
déli akcionari spolu s vériteli, ale opravdu vytazené penize do rukou akcionari. Pokud
bychom do navratnosti pocitali i vydaje spojené s tmorem, bude jesté o néco drive.

V posledni varianté pii vytiZzeni 30 % vypada plan velmi optimisticky - opét od
prvniho mésice dosahujeme kladného penézniho toku a rychlé kumulaci penéznich
prosttedki, bez nutnosti dodate¢nych dotaci. Naopak bude pti plnéni tohoto planu

umoznéno vyvadét penize pryc.

Tabulka ¢. 14 - cashflow pti vyuziti kapacity na 30 %, 1. az 6. mésic

30% 1 2 3 4 5 6

500 000 886 503| 1273007| 1659510| 2046 013| 2432516
PSPP K¢ K¢ K¢ K¢ K¢ K¢

293 856 293 856 293 856 293 856 293 856 293 856
Vynosy K¢ K¢ K¢ K¢ K¢ K¢
provozni vydaje | 144 357 K¢ | 144 357 K¢ | 144 357 K¢ | 144 357 K¢ | 144 357 K€ | 144 357 K¢
vydaje
financovani -51709 K¢ | -51 709 K¢ | -51 709 K¢ | -51 709 K¢ | -51 709 K¢ | -51 709 Ké
DPH
ostatni toky o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢ o K¢

886 503| 1273007| 1659510| 2046 013| 2432516| 2 819 020
KSPP K¢ K¢ K¢ K¢ K¢ K¢
Zdroj: autor

V Sestém mésici prvniho roku mame naakumulovano jiz
témér 3mil. K. Cisty penézni priristek ¢ini téméf 400tis. K&
meésicné.
Tabulka €. 15 - cashflow pii vyuziti kapacity na 30 %, 7. az 12.
meésic
2018
30% 7 8 9 10 11 12
2819020| 1957304| 1095589| 233874| 372158| 510443

PSPP K¢é K¢é K¢ K¢ K¢ K¢
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293 856 293 856 293 856

Vynosy 293 856 K¢ | 293 856 Ké | 293 856 K¢ K¢ K¢ K¢

144 357 144 357 144 357

provozni vydaje 144 357 K¢| 144 357 K¢ | 144 357 Ké K¢ K¢ K¢

vydaje

financovani -51709 K¢| -51709 K¢| -51709 K¢ |-51709 K¢ | -51 709 Ké | -51 709 K¢

-248 219 -248 219 -248 219 | -248 219| -248 219 | -248 219

DPH K¢ K¢ K¢ K¢ K¢ K¢
-1 000 000| -1000000| -1000 000

ostatni toky Ké Ké K¢ o Ké o Ké o Ké

1957304 | 1095589 372 158 510 443 | 648 728

KSPP K¢ K¢ | 233 874 K¢ K¢ K¢ K¢

Zdroj: autor

Prvni vydaj spojeny s odvodem DPH mame v sedmém meésici prvniho roku.
V tentyz mésic také planujeme prvni odvod penéz, a to od sedmého do desatého

meésice ve vysi trikrat milion K¢.

Tabulka ¢. 16 - cashflow pti vyuziti kapacity na 30 %, 2. az 7. rok

2019 2020 2021 2022 2023 2024
PSPP 648 728 K¢| 801048 Ké| 222119 K¢| 168190 Ké| 139 261 K¢ 64 777 K¢
3526 272 3526 272 3526 272 3526 272 3526 272 3526 272
Vynosy K¢ K¢ K¢ K¢ K¢ K¢é
1732 281
provozni vydaje 1732281 K¢ | 1732281 K¢ | 1732281 KE| 1732 281 KE | 1732 281 Ké K¢

vydaje -1089264| -1064264| -1039 264

financovani -858 014 K¢ K¢ K¢ K¢ | -584 818 K¢ o K¢
DPH -248 219 K¢ | -248 219 K¢ | -248 219 K¢ | -248 219 K¢ | -248 219 K¢ | -248 219 K¢
-4 000 000 | -4500000| -4 000 000| -4 000 000| -4500000| -5000 000
ostatni toky Ké Ké Ké Ké Ké K¢
KSPP 801048 K¢| 222119K¢| 168190 K¢| 139 261 K¢ 64 777 K¢ 75 112 K¢

Zdroj: autor

V druhém az sedmém roce se téSime masivni prirtistku penéznich prostredki,
ktery umozinuje ro¢ni odvod pen€z ve vysi 4 az 5mil. K¢, z toho 128tis. K¢ jsou
projektovany korporatni dané. Navratnost vlozeného kapitalu (vlastni i cizi kapital) se

nam vrati za velmi kratkou dobu - na zacatku tretiho roku.

Provozni vysledek hospodareni (EBITDA, NOPAT)

Zde mizeme vidét vysledky hospodateni v ramci jednotlivych tfech variant
vytiZzeni od 10 do 30 %. Sledujeme jak vysi EBITDA, tak i NOPAT.
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Tabulka ¢. 17 - prehled vysledku hospodareni pri rtiznych variantach

vytiZenosti kapacity
EBITDA NOPAT
danovy

vyuziti| den mésic rok uroky |odpisy zaklad dan NOPAT
370 259 | 120 514 994 -744 993
10% | 1 008 K¢| 30 855 K¢ K¢ Ké| 738 K¢| -744 993 K¢ o K¢ K¢

1082 125| 120 514 994
20% | 2946 K¢| 90177 K¢é K¢ K¢ | 738 K¢ -33 127 K¢ o0K¢| -33127K¢é
149499 | 1793 991| 120514| 994 128 960

30% | 4 884 K¢ K¢ K¢ Ké| 738 Ké 678 739 K¢ K¢ | 549 779 K¢

Zdroj: autor

Pri vyuziti kapacity na 10% méame ro¢ni EBITDA 37otis. K¢, ale NOPAT je

naopak jiz zaporny, a to ve vysi -744tis. K¢. Pti vyuziti kapacity na 20% mame

EBITDA na trovni 1,08mil. K¢ a NOPAT na ¢erné nule, resp. lehce v zaporu 33tis. K¢.

Pri vyuziti kapacity na 30
% mame EBITDA 1,79mil. K¢ a NOPAT koneéné kladny ve vysi 549tis. K¢.

Uroky ani odpisy se ndm v ramci variant nemeéni, nejsou ovlivnény vytizenosti.

V dalSich letech, za stejnych predpokladi, se bude vysledek hospodatenti lisit

pouze o postupné snizujici se aroky.

Tabulka ¢. 18 - vliv zmensujicich se troki na vysledek hospodareni

rok urok zvySeni VH oproti 1. roku
2018 118 014 K¢ o K¢
2019 105 514 K¢ 12 500 K¢
2020 86 764 K¢ 31250 K¢
2021 61764 K¢ 56 250 K¢
2022 36 764 K¢ 81 250 K¢
2023 11764 K¢ 106 250 K¢

Zdroj: autor

S ubyvajici jistinou budou také vyznamné ubyvat nakladové aroky, po jednom

roce udéla rozdil 12,5tis. K¢, v poslednim dokonce 106tis. K¢.
Zdroj financovani

Zdroje financovani naseho projektu jsou dva zakladni. Jednim z nich je vlastni
kapital, ktery je ve vysi 3,5mil. K¢. Zbytek k potfebnym 8,3mil. K¢ bude zajistén

cerpanim bankovniho Gvéru. Bankovni tvér ma avérovy ramec 4,82mil. K¢, jeho
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jistina se ¢erpa naproti nakladovym fakturam na vystavbu projektu a dale na véci

spojené se zahajeni projektu, jak jsou definovany v zakladatelském rozpoétu. Urokova

sazba ¢ini 2,5% p.a.

Tabulka €. 19 - zdroje financovani projektu

vyse

investice 8 320 554 K¢
3 500 000

ekvita K¢

aveér 4 820 554 K¢

sazba p.a. 2,5%

Zdroj: autor

Umorovani ¢erpaného avéru v ¢ase zachycuje nasledujici umorovaci plan:

Tabulka ¢. 20 - umotovaci plan

rok jistina zacatek amor urok jistina konec | cash platba celkem
4 820 554 500 000 4 320 554 620 514
1 | 2018 | K¢ K¢ 120 514 K¢ | K¢ K¢
4 320 554 750 000 3 570 554 858 014
2 | 2019 | K¢é K¢ 108 014 K¢ | K¢ K¢
3570 554 1000 000 2 570 554 1089 264
3 |2020| K¢ K¢ 89 264 K¢ | K¢ K¢
2 570 554 1000 000 1570 554 1064 264
4 | 2021 | K¢ K¢ 64 264 K¢ | K¢ K¢
1570 554 1000 000 570 554
5 | 2022 | K¢ K¢ 39 264 K¢ | K¢ 1039 264 K¢
570 554 - 584 818
6 | 2023 | K¢ 570 554 K¢ 14 264 K¢ | K¢ K¢

Zdroj: autor

S financujici bankou byl dohodnuty umorovaci plan - doba splacent je Sest let,

kdy se v prvnich dvou letech plati mensi timory, naproti tomu ve tfetim a ¢tvrtém

roce vySsi ve vysi 1mil. Ké. Toto rozvrzeni poskytne z pocatku prostor pro rozjeti

projektu, kdy z pocatku, pii neznalosti klientli, nemusi dojit k plnéni planu trzeb.

Tento faktor vsak bude oSetfen masivni reklamni kampani pred spusténim, takze

doufame, Ze v primeéru budou trzby odpovidat planu jiz od prvnich tydnti od

spusténi. K vysi investice 7,8mil. K¢ bude jesté dalsich o0,5mil. K¢ jako provozni

neucelova zaloha pro zajisténi hladkého chodu cashflow. Tyto prostiredky budou

poskytnuty z vlastnich zdroju investora, celkovy vydaj na projekt tedy ¢ini 7,8 +

0,5mil. K¢.
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Odpisy majetku a jejich promitnuti do nakladi je tvoren nasledujicim

odpisovym planem:

Tabulka ¢. 21 - odpisovy plan

Zdroj: autor

Odpisovy plan
Investi¢ni naklady technologii ks OS doba od. ro¢ni odpis
. 3 308 556
Myci 4box vé. skladu K¢ 2 5 661 711 K¢
5 150 000
Vysavac K¢ 2 5 30 000 K¢
Magnetické karty (pro zakazniky) 10 53367K¢| 2 5 10 673 K¢
Ménicka a nabijecka na magnetické L
karty 12 341 K¢ 2 5 2 468 K¢
L 200 000
Vysavac¢ minci K¢ 2 5 40 000 K¢
Konstrukce na oklep koberct 3 19 197 K¢ 2 5 3 839 K¢
Drzaky na koberce pro myti tlakovou
pistoli 3949 Ké| 2 5 790 K¢
Outdoor LED osvétleni 16 17 113 K¢ 2 5 3 423 K¢
Vosk s ddvkovacim cerpadlem 4 62197K¢| 2 5 12 439 K¢é
108 599
Predmyci program na myti diski 4 K¢é 2 5 21720 K¢
Myci program na cistou vodu 4 56 473 Ké| 2 5 11 295 K¢
Anti-freeze systém v obéhu 1 27259 K¢é| 2 5 5 452 K¢
Kompletni instalace podlahového L 74 045
vytapéni K¢ 2 5 14 809 K¢
Dvoj funk¢ni zarizeni - voda do L 98 726
ostrikovact + kompresor K¢ 2 5 19 745 K¢
Automat na myti kobercii 1 76 787 Ke| 2 5 15 357 K¢
Dekorativni maska pro technickou L 24 682
mistnost K¢ 2 5 4 936 K¢
Telemetrie - dalkova sprava + L
kontrola 51 831 K¢ 2 5 10 366 K¢
Specialni vyztuzené/alarmované L 23 859
dvere do tech. mist. K¢ 2 5 4 772 K¢
Kamerovy systém 1 121884 K¢ | 1 3 40 628 K¢
Zabezpecovaci systém 1 30 471 K¢ 1 3 10 157 K¢
Pocitac 1 30 471 K¢ 1 3 10 157 K¢
5 L 300 000
Cistici jimka odpadnich vod K¢é 2 5 60 000 K¢
994 738 K¢

Odpisovy plan respektuje legislativné dané odpisové skupiny (viz ¢tvrty
sloupec) a k tomu definovanou dobu odepisovani (viz paty sloupec). Mezi
nejvyznamnéjs$i polozku samoziejmé patfi samotné ¢tyti myci boxy s myci

technologii. Celkovy ro¢ni odpis ¢ini 994tis. K¢.
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Zhodnoceni finan¢ni vynosnosti projektu

V kalkulovanych variantach vytizenosti projektu dostavame EBITDA od 377tis.
K¢ az k 1,79mil. K¢. NOPAT se pohybuje od ztraty -744tis. K¢ k zisku 549tis. K¢.
NOPAT je ve stfedni varianté vytizenosti na ¢erné nule, resp. -33tis. K¢. Pokud
prihlédneme k nesouladu technické zivotnosti investice a daniové odpisové skupiny
(které roc¢né tvori témér 1mil. K¢, pricemz na zakladé technické Zivotnosti by mohl byt
odpis v ramci manaZerského tcetnictvi tfetinovy), je tento vysledek relativné
uspokojujici. Pokud se na to podivame z penézniho pohledu, varianta vytiZenosti 20%
umozni za dobu Zivota projektu vyvést smérem ven z projektu cca 19,1mil. K¢, coz je
vice nez pétinasobek vlozené ekvity. V relativnim vyjadieni vychazi zhodnoceni
projektu pro vlastnika na 36% navratnosti vlastniho kapitalu (v penéznim vyjadreni,

pri abstrahovani od dané z piijmu).

Zavérem tedy mlizeme Fici, Ze varianta vytizenosti kapacity 10 % je nejmensi
moznou k tomu, aby projekt, pires lehké provozni dotace v ¢ase pti splaceni uvéru,
prezil bez vyraznéjsich problému. Preziti vSak urcité neni cilem vlastnika, a tak se tato
varianta bere v ivahu mozna pouze kratkodobé, v poc¢atecnich fazich projektu. Pokud
by vytiZeni na arovni 10 % mélo byt trvalé, projekt by zcela jisté nebyl realizovan.
Vytizeni 20 % prinasi podstatnou pridanou penézni hodnotu v ¢ase a vlastnik
projektu by s nim byl spokojeny. Za doby splaceni tvéru by na samotného vlastnika
prilis penéz nezbylo, ale po jeho splacenti je ¢isty penézni tok na velmi uspokojivé vysi
- stabilné cca 2,4mil. K¢ roéné, coz tvoii 68% vloZené investorské ekvity. Varianta
vytiZzeni 30 % je optimistkou, avSak urcité ne nerealnou. Jeji ¢iselné dopady
odkryvaji, jak rychle by vlastnik projektu mohl vyvadét penize na zalozeni dalsiho
projektu.

3.6 SWOT

Mezi silné stranky naseho projektu patti poloha umisténi nasi samoobsluzné
auto mycky, velmi kvalitni a funkéni myci technologie, stanoveny CRM systém, silné
orientovany pro zakaznicky pristup a dostupnost finanéni zdrojii. Vhodna poloha

umozni priliv zdkaznik i z fad ,,projizdéjicich®, tedy nikoliv pouze lidi, ktefi za ndmi
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budou cilené jezdit. Vzhledem ke konkrétni poloze to tak budou navstévnici retailové
plochy nebo cestovatelé po jedné z hlavnich dopravnich tepen v Karlovych Varech.
Kvalitni myci technologie zaru¢i funkéni umyti. Pokud bychom méli levnéjsi
technologii, jako néktera nepiima konkurence, hrozilo by, Ze po prvni navstéve u nas
jiz zakaznik nebude nakup opakovat. V nasem pripadé by mél byt prinejmensim
prijemné pirekvapeny, jak chemie, varici voda a vysoky tlak funguji i bez absence
mechanického ¢isténi klasickymi kartaci nebo kostétem. CRM systém je nastroj, ktery
jsme doposud u zadné mycku v provozu nevidéli. Bude to tedy nase konkurenc¢ni
vyhoda, pokud dokazeme segmentovat zakazniky a patfi¢né s nimi navazovat,
budovat a ridit vztahy. Pro zakaznicky pristup také neni v tomto sektoru
samoziejmosti, ale spise svétlou vyjimkou — zadkaznici na n€j nejsou prilis zvykli a tak
predpokladame, Ze to bude jeden ze stézejnich bodu odliSeni se od ptimé konkurence,
spolu se CRM. Posledni zminénou silnou strankou jsou finan¢ni zdroje, kdy ekvita
spolu s dostupnym bankovnim avérem umoziuje vystavu kvalitni a uzivatelsky
atraktivni infrastruktury a dale i né€jakou dobu dotovani provozu, pokud by zpocatku

vykazoval zaporné vysledky hospodareni.

Slabymi strankami jsou nizké resp. nulové zkusenosti v tomto sektoru,
nicméné z pohledu zajemce o toto podnikani a dikladné sledovani provozii a chovani
stavajicich investorit mame predpoklad, Ze jsme vSechny stézejni prvky tohoto
podnikani idenfitikovali a budeme je umeét ridit. Vice fundamentélni slabou strankou
je jednoznacné fakt, Ze budeme zadinat, jako vétsina ostatni konkurence nebo kolegt,
pouze s jednou provozovnou. Tento fakt neumozni realizovat jakékoliv tspory
z rozsahu, zejména mysleno ispory za marketing, strategické procesy, CRM a
v neposledni fadé také reklamu. Dalsi slabou strankou, absolutné neftiditelnou, je
pocasi a casté mrazy v zimé. Nizké teploty pod bod mrazu totiz negativné ovliviiuji
fixni naklady pres zimu, kdy mycimi pistolemi musi neustale protékat tepla voda, aby
rozvody nezamrzly. Posledni bod vy¢tu slabych stranek — diiraz na navratnost
investice - se mozna na prvni pohled nebude nikomu zdat jako slaba stranka, ale po
zjisténi, které typy investori se vyskytuji v tomto byznysu, je to opravdu spise slaba
stranka. Mnoho investori je z fad vychodnich podnikateld, kteii jsou schopni
postavit ,zlaté palace®, velmi naro¢né na provoz, velmi nakladné na vystavbu, které se
velmi tézko budou navracet ve finanénim smyslu. My se budeme chovat jako
racionalni investor, ktery bude pozadovat a investovat tak, aby se realizovana

investice vzdy vratila, a to v n€jaké urcené dobé a v pozadované vysi.
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Mezi prilezitosti patii dosavadni absence ptimé konkurence na nasem
zvoleném trhu — Karlovy Vary. Dale je to vysoka oblibenost naseho produktu na
jingch trzich, mysleno jak v ramci Ceské republiky — zejména Praha, ale i
v sousednich statech — Némecko, Slovensko, Polsko, kde dokonce funguji subjekty na
trhu ve konceptu jedna samoobsluzna auto myc¢ka na pouhych 5000 obyvatel a
dokaze se velmi slu$né rentovat. Posledni prileZitosti je pozitivni zména ve zvyklosti
lidi, mysleno jednak, aby zacali vice pecovat o sva auta z divodu uvedenych jiz
v kapitole ohledné produktu, ale také aby pouzivali pravé nas produkt jako nastroj

k odstranéni nezadouci $piny.

Co se hrozeb tyce, na prvnich dvou mistech mame klasicky ,evergreen“ snad
kazdého projektu — riziko vzniku nové konkurence a riziko vzniku zcela nové
technologie. Tomu, Ze se vyskytne nova konkurence, nemtizeme zcela jisté zabranit,
ale dopady tohoto negativniho faktoru alespon miizeme omezit tim, Ze vybereme
prave to nejvice atraktivni misto, resp. kazdy dalsi ptichozi na nas trh jiz bude mit jen
a jen horsi pozici. Dalsim nastrojem miiZe byt ptisobeni ve vice provozovnach v ramci
jednoho trhu (pro nas Karlovy Vary), kdy budeme postupné obsazovat vSechna
atraktivni mista. Negativni zménou zvyklosti lidi mdme na mysli, pokud by pro né
samoobsluzné myti nebylo ptilis pohodIné a jezdili by vyhradné do automatickych
mycek. Posledni hrozbou je situace, kdy lidé nebudou rozlisovat mezi rozdily
v jednotlivych technologiich samoobsluzného myti a po vyzkousSeni néjakého
nekvalitniho reSeni, které ale ovsem vypada velmi podobné, jako nase (myci boxy a
bezkontaktni myci pistole s nékolika mycimi programy), nas budou s timto
zameénovat a jejich prvni negativni zjisténi, ze bezkontaktni myti neni funkéni, v nich

pretrva a prosté nebudou ochotni zajet vyzkouset nas produkt.
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Tabulka ¢. 22 — SWOT analyza v bodovém souhrnu, zdroj: autor

S W
poloha provozovny nizké zkuSenosti v tomto sektoru
myci technologie pouze jedna provozovna

CRM systém
pro zakaznicky pristup
finan¢ni zdroje

Casté mrazy v zimé
dlraz na navratnost investice

[0)

T

absence ptimé konkurence
vysoké oblibenost na jinych trzich

poz. zména zvyklosti lidi

nova konkurence
nova technologie

neg. zmeéna zvyklosti lidi

zameéna s jinou, méné kvalitni
technologii

Zdroj: autor

3.7 Marketingova analyza a strategie

Marketingovou strategii uréime na zakladé nastroje od Kotlera (2014) a jeho

marketingového procesu.

Zakaznikav problém je pomérné jasny — §pinavé auto. Jeho potieby a motivy
ho nemit $pinavé vS§ak mohou byt odlisné, a to vyssi aktivni bezpe¢nost — tim mame
na mysli ¢ista skla, ktera umozni kvalitni vyhled, nebo cisté svétlomety, které maji
mnohem vyssi t¢innost pii no¢nim osvitu a nejen to — $pinavé svétlomety rozhazuji
ohnisko a svételny tunel, ktery ma vyprecizovanou drahu s dvéma tcely: za prvé
poskytnout ridic¢i co nejlepsi osvétleni trasy, na druhou stranu vsak také v zadném
pripadé neoslnit ridice protijedouci vozidla. Pokud je svétlomet Spinavy, nejen tedy,
Ze hiire osvétluje vlastnimu ridici, ale také dokaze zapticinit oslnéni ridice
v protijedoucim vozidle a tak vyrazné snizit bezpecnost silniéniho provozu. Pokud
pomineme diivod aktivni bezpec¢nosti, zbyvaji ndm dalsi dva hlavni motivy. Druhym
je image — mit pohledové hezké a umyté auto, v pozitivnim slova smyslu oslnivé pro
ostatni ucastniky provozu a kolemjdouci. Tento druh zakaznika je pro nas mnohem
vyznamnéjsi, protoZe od né€j 1ze ocekavat mnohem vyssi Gtratu za jedno umyti, éasté
pouzivani nasi sluzby a v poslednim radé také velky potencial na upselling
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autokosmetiky a komplementarnich sluzeb pro motoristy. Tietim, poslednim
motivem je mit ¢isté auto kviili tomu, aby se sdm majitel neuspinil pti otevirani dveri

a kufru.

Vzhledem k motiviim trzni poptavky na umyti auta se tedy nabizi rozd€leni do

nékolika zakaznickych segmentti, na které chceme zacilit:

e segment B — myji kviili bezpecnosti
e segment C — myji kvili ¢istoté

e segment I — myji kviili image

Pro segmenty B a C 1ze oé¢ekévat velmi podobné projevy trzniho chovani —
budou pouzivat zakladni myci programy, nebudou kupovat autokosmetiku.
Jejich Cetnost nakupu lze predpokladat jednou za dva tydny, pri standardnim
pocasi, kdy se auto nebude nadmeérné Spinit. Pfi navstéve ocekavame tutratu
cca 50 — 70 K¢, v zavislosti na velikosti jejich vozu. Tito lidé oceni Géinné,
rychlé a levné umyti, kterého dosdhnout pomoci pouziti prvnich dvou resp. tii

programd.

VVZ Vv

Pro segment I o¢ekavame dvakrat az trikrat vyssi éetnost nakupu, pricemz
uvazovana utrata za jedno absolvované myti bude cca 80 — 140 K¢, v zavislosti
na velikosti jejich vozu, samoziejmé na pocasi, zptisobu a mire aktualniho
znecisténi jejich vozu. Tito zadkaznici oceni nase vSechny ¢étyri programy, které
budou plné vyuzivat k uspokojeni jejich potteby. Oproti predchozim
segmentiim B a C jim nabidneme velmi vysokou a ti¢éinnou kvalitu myti,
spojenou s velmi Setrnym samotnym zptisobem myti, ktery jakkoliv

mechanicky neposkodi ani chemicky nenarusi lak jejich vozu.
Ve tretim kroku definujeme nase 4P:

Product — produktem moznost umyt si auto, za ¢astku, cas a usili presné
takové, které chtéji zakaznici obétovat. Nastrojem k tomu je bezkontaktni auto

mycka.

Price — 10K¢ za 50 vterin myti jakéhokoliv programu. Ze pohledu zakaznika
lze absolvovat jak velmi levné myti jiz za cca 30K¢, tak i velmi kvalitni za cca

150K¢. Cenovy zabér je velmi Siroky a nas zakaznik si presné urci, kolik chce
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utratit. Hodnota, kterou naproti tomu dostane, bude piimo timérna utracenym

penézim.

Place — misto ptisobisté bude jen a vyhradné nase auto mycka. Do
budoucna lze uvazovat umisténi nékterych novych, komplementarnich sluzeb,
na nas webovy eshop. Zejména auto kosmetika, darkové vouchery,

predplacené programy apod.

Promotion — propagace bude probihat zejména na silni¢nich tazich
blizkych nasi lokalité. Podpora prodeje bude nejen v samotné reklamé, ale také
predvadécich akei, jak spravné mycku resp. bezkontaktni pistoli a jednotlivé
myci programy pouzit. Pii edukaci a osobnim se seznameni se zakaznikem
mame mnohem vyssi Sanci na konverzi dnesnich neuzivatelit samoobsluzného
myti a dale tim budeme zvySovat loajalitu, které bude bariérou pii vstupu nové

konkurence na nas trh.

V poslednim ¢tvrtém kroku marketingové procesu stanovujeme CRM —
tedy systém rizeni vztahii se zakazniky, kdy vyuzijeme pokrocilé znalosti o
jednotlivych zacilenych segmentech. Vzhledem k povaze zakazniki, kdy je jich
vétsi pocet a Zadny z nich pro nas nema majoritni hodnotu co se podilu na
celkovych trzbach tyce, se bude jednat o masové CRM, pouzivajici nékolik

nastroju:

1)  prevadéci akce s registraci — na akci se zdkaznik seznami a pouci
s zptsobu naseho bezkontaktniho myti. Vyménou za vyplnéni
dotazniki a zarazeni se do nasi elektronické databaze, dostane
drobny darek a umyti jeho vozu zdarma.

2)  Po zaplnéni databaze a nacerpani zakaznikt na aroven, se kterou lze
relevantné pracovat a Ize od ni oc¢ekavat prinosy, mizeme vyuzit
databazi kontaktli na pravidelné mailové newslettery.

3) Mimo emailingu bude nasim vyznamnym komunikaénim kanalalem
také Facebook, kam se budou priitbézné vkladat aktuality a tipy, jak
spravné umyt vz a jaké jsou nejnovejsi trendy v této oblasti. Vtipna
videa, jak si lidi myji auta sami, budou vhodna k prolozeni a pobavi

nasSe odbératele.
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Vyjimkou, kdy nebudeme vyuzivat masové CRM, jsou korporatni
zakaznici. K tém bude obtizné proniknout, nebot kazda vétsi firma se
strukturalizovanym a fizenym nakupem ma vybraného dodavatele PHM, od
kterého Cerpa i slevy a dalsi benefity napt. na myti u nadnarodnich retézci
¢erpacich stanic. K akvizici této zdkaznické skupiny samoziejmé nebude
mozno pouzit facebook, email nebo predvadéci akei (leda Ze by se tam ukazal
majitel nebo manazer nakupu dané firmy a byl by velmi nadseny). Proto
chystame i program pro korporatni zakazniky, kdy jsme pripraveni osobné a
velmi individualné akvirovat nové zakazniky, podporovat je a prohlubovat

s nimi vztahy.

3.8 Organizacni tym

Vzhledem k povaze projektu, a sice Ze se jedna o samoobsluzny systém
myti, jsou tedy pozadavky na provozni obsluhu minimalni - av§ak nikoliv zadné.

Pojd'me si ale potrebné kompetence rozdélit do dvou hlavnich oblasti:

A) Strategické — tim mame na mysli sestaveni a exekuci byznys planu,
od prvotni myslenky, pfes nacerpani bankovniho avéru, vybéru
pozemku, dodavatele FeSeni, ziskani prvnich zakazniki az k rizeni
CRM. Na toto je stanoven jeden projektovy manazer, jehoZz vytizZenost
se predpoklada 60 hodin tydné po dobu prvnich dvou mésici
k planovani, dale vytiZzenost cca 25 hodin tydné béhem realizace
stavby a pripravy CRM po dobu dvou mésicii, a spusténi provozu a
implementace procest vytiZenost cca 15 hodin tydné€ manazerskou
koordinaci, kontrolou a prevozu penézni hotovosti z trezoru do
banky. Prirozené tuto funkci tedy bude zastavat bud’ majitel projektu
nebo jeho podrizeny projektovy manazer, kterého vytézuje na vice
projektech zaroven.

B) Provozni / technické — zde musime zajistit ¢innosti jakymi jsou:
doplnovani provoznich naplni, kontrola tlaku a teploty (lze na dalku i
pres aplikaci pro i0S), ¢isténi odtokového potrubi a filtrd, ¢isténi a
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vyspavani vysavacli, odpadkovych kosi nebo obecny tklid arealu.

V zimnich mésicich, pokud mrzne, je také potieba solit posypovou
soli prostor ptijezdu a odstranovat ledové namrazy, které se
samozriejmé tvori velmi hojné (samotny systém pistole nezamrzne,
jelikoZ neustéle protéka tepla voda). Provozni vyzaduje kapacitu cca 2
x 2 hodiny kazdy den (rano a vecer). V idealnim piipadé tedy budeme
hledat brigadniky studenty ¢i diichodce, kterym bude vyhovovat

zkraceny uvazek na DPP.

3.9 Strategie rustu

Rist naseho byznys planu miize byt ¢inén dvéma zakladnimi aspekty. Tim
prvni je zvySovani vytéznosti, provozu a ziskovosti jedné provozovny (rozuméjme
jednoho setu tii az Sesti boxt + dodate¢nych dvou vysavaci, pripadné pracky na
koberecky). Druhym aspektem je pak rozsifovani poctu celych samotnych
provozoven. V prvnim pripade€ je to tedy o zvySovani trzniho podilu na daném trhu
nebo zvétSeni daného lokalniho trhu (konverzi neuzivateli na uzivatele). V druhém
pripadé je to spise o extenzivnim rozvoji, kdy budeme rozsirovat ptisobisté a pridavat
nové a nové trhy. Nutnym predpokladem pro postaveni provozovny je samoziejmeé
fakt, Zze nova provozovna nebude ,kanibalizovat“ tu stavajici, tim by samoziejmé
dochéazelo k mensi vytéznosti projektu jako celku, kdy by do jisté miry nebyly
dosazeny zadné nové trzby, ale naopak by fixni naklady byly dvojnasobné. Vyjimkou,
kdy by se tolerovala kanibalizace do jisté miry by byla situace, kdy by nové postavena
provozovna sice kanibalizovala, ale také vyznamné odéerpavala poptavku od jiné

konkurenéni provozovny naprosto ciziho provozovatele a vlastnika.

ZvySovani vytéznosti
Zvysovani vytéznosti mizeme realizovat pomoci nékolika zptisobti:

e Konvertovat dnesni nezakazniky na zakazniky
o Retailové

o Fleetové (korporatni)
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e Zvysit vytéznost dnesnich zakaznika
o Zvysit loajalitu (pouzivani pouze nasi mycky)
o Zvysit frekvenci pouzivani
o Zvysit miru pouzivani (delsi myti a vyuziti vSech mycich

programi v ramci jedné navstévy pro umyti)

Konverze dnesnich nezakaznikti na budouci zdkazniky je mozn4, zejména diky
prodejné — edukativnim akcim, kde lidem, ktefi se jesté neseznamili s bezkontaktni
technologii myti ukazeme, jak rychlé, jednoduché a levné je tento zptisob myti vozu.
U fleetové klientely je to spise o tom, bud vyhrat tendr na dodavatele, tzn. zejména
dat co nejnizsi cenu a pozadovanou (postacujici) kvalitu myti. Mimo vécného
produktu pro firemni klientelu je také dtilezité mit nastroje a infrastrukturu pro
platby na fakturu s mési¢nim vyacétovanim, a to s skrze Cipy. Uzivatel tedy neplati pii
kazdém myti drobnymi, ale pouze se prihlasi ¢ipem, ktery dale od reportuje délku
myti. Jednou za mésic se pak vytvori report, ktery po odsouhlaseni protistranou

vyvstane ve fakturu k thradé.

Co se tyce zvySovani vytéznosti dnesnich zakazniki skrze loajalitu, mame tim
na mysli budovani osobniho vztahu se zdkaznikem. Pokud takto ob¢asné budeme
pritomni na myc¢ce a ucit zdkazniky, jak spravné a efektivné pouzivat bezkontaktni
pistole, budeme tim navazovat a prohlubovat osobni vztahy. Po navazani vztahu je jiz
jednodussi a mnohem efektivnéjsi zdkaznika edukovat, proc se ¢ast€jsi myti auta
vyplati. MiZeme odkazovat jak na vyssi aktivni bezpecnost, tak i ochranu laku, ktery
miiZe byt narusovan a poskozovan cizimi elementy, jez se na laku usadi, zasychaji tam
doslova ho leptaji. S tim souvisi i potfebnost pouzivat veskeré portfolio nabizenych
mycich programu, kde ma kazdy sviij odlisny a dtlezity ucel.

/2 VYV

Vytéznost jednotlivych provozoven jiz mame osetfenou, nyni pojd'me na

zvySovani poctu provozoven.

RozS$ireni poctu provozoven
Rozsireni poc¢tu provozoven lze realizovat nékolika zptisoby:

e Vystavbou nové
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e Koupi
o Koupé fungujiciho, rozbéhnutého projektu
o Koupé planu, pronidjmu pozemku s pfipravenym tizemnim
Fizenim
e Spolupraci
o Resit projekt 50/50
o Byt provozovatelem a aktivnim spravcem

o Bytinvestorem a prenechat provoz partnerovi

Vychozi zptisobem nabizejicim se pro zvySeni poctu provozoven je vystavba
nové. Ta samoziejmé obnasi veskery zdlouhavy stavebni proces, od vyhledani
pouzitelného a vhodného pozemku pres stavebni fizeni, az po umisténi stavby. Cely
proces je casove i rizikové naro¢ny, ale pokud vSe dobie oSetiime a zejména se nam
podafi najit lokalitu s vysokym obchodnim potencidlem, mame tspéch témér

zarucen.

Pokud bychom znovu nechté€li absolvovat cely dlouhy proces vystavby viz
predchozi odstavec a naskytne se ndm k tomu prilezitost, mtizeme dalsi provozovnu
ziskat diky koupi. Kupuje se bud'to jiz hotovy, fungujici projekt. Jeho valuace probiha
vynosovou metodou — nejcastéji na zakladé diskontovaného toku cashflow
ponizeného o provozni investice. Autor této prace jiz mél moznost se s nékolika
nabidkami na prodej fungujicich projekti jiz potkat a dle jeho nazoru jsou vzhledem
k povaze podnikéni a relativni rizikovosti docela vysoké multiplikatory — pohybovali
se na urovni k 10ti nasobku ¢istého zisku. Ve srovnani s nemovitostmi, které maji
mnohem delsi Zivotnost, se tedy jevi tyto nabidky jako silné neatraktivni, z pohledu
racionalniho investora. Opakem a vhodnou situaci by bylo, pokud by néjaky majitel
stavajici auto mycky rychle potireboval hotovost, pak lze za tohoto predpokladu
ocekavat atraktivni cenu. Alternativou ke koupi zcela fungujiciho projektu také miize
byt koupé planovaného projektu, tzn. nakoupit eSeni, ve kterém bude pripraveny

pozemek a predjednané administrativni tkony spojené se stavebnim fizenim.

Posledni z uvadénych moznosti, jak zvysit pocet provozoven, je nékolik druht
spoluprace s druhymi obchodnimi partnery. Prvni z uvadéného je model tzv. ,,50/50%,
kdy se spoji dva podnikatelé, s velmi podobnymi zdroji, ambicemi a know-how a
chtéji vse resit napil. Nejcastéj$im divodem je jejich omezena kapitalova vybavenost

k poskytnuti vyZadované ekvity (vlastniho kapitalu) nebo motiv sdilet riziko. DalSim
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modelem je koncept, kdy protistrana poskytne infrastrukturu — napt. pozemek a
zazemi know-know stavebnich praci, a obchodni a provozni ¢innost neché na
sektorovém ,mazakovi“. Posledni moznosti ndmi uvazovaného typu spoluprace je
presné opa¢ny model k predchozimu, kdy se akorat prohodi role obou tcastnikd, ale
princip spoluprace je podobny. Vyuziti tohoto modelu predpokladame v pokrocilé fazi
projektl, pri vice provozovnach, na vice vzdalenéjsich mistech, kdy zakladatelé
ptvodnich projektti jiz nebudou mit kapacitu se o vSechny nové provozovny starat
aktivné, osobné. V tomto pripadeé tedy jiz narazime na problém delegace,
decentralizace vykonné moci a kontroly. Kontrola je v nasem pripadé relativné
jednoduché a velmi lehko proveditelna, nebot je cely objekt pod kamerovym

dohledem a veskeré trzby a provozni data jsou dostupna realtime v aplikaci pro iPad.

3.10 Realiza¢ni projektovy plan

Harmonogram projektu je rozdélen do ¢tyi zakladnich fazi.

Ve fazi ¢islo jedna je obsazeno kompletni planovani, od sestaveni byznys planu,
vyhledani pozemku az po vybér dodavateld. V této fazi urcéujeme, co, jak a kdy se bude
d€lat. Predpokladame dobu trvani o rozsahu dva mésice pri vytizenosti projektového

manazera 60 hodin tydné.

Ve fazi dva resSime Cisté zdroj financovani resp. ziskani a ¢erpani tvéru. U této
¢innosti bude potieba predlozit bance veskerou dokumentaci zpracovanou ve fazi
jedna a dale vyplnéni jejich specifickych reporti. Predpokladame vybérové rizeni na
dodavatele bankovniho financovani o tfech subjektech a rozhodnuti do jednoho
mésice. Pipadné prodlevy ze strany bank vsak samoziejmé tuto fazi mohou znacné
prodlouzit. Uvazujeme dokonceni této faze za priblizné jeden mésic pii vytizenosti

manazera 4 hodiny tydné.

Ve fazi tii mame v planu kompletni development - Gprava pozemku, vystavba
mycich box{i, vysavacli a zazemi, napojeni na sité apod. Soucasné s timto se budeme
dale zabyvat stanovovanim procest a ziskdvanim prvotnich zakazniki z rad firemni
klientely. V neposledni radé budeme také provadét pracovni pohovory na pozici

provozniho technika.
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Ve ctvrté fazi se jedné o zahajeni ostrého provozu a koordinaci provoznich

¢innosti. Vzhledem k absolutnimu zacatku lze ocekdvat mnoho provoznich zadrheld,

které je potieba idenfitikovat a stanovit jejich kvalitni a efektivni feSeni. Diilezitou

slozkou na pocatku ctvrté faze také budou riizné marketingové kampané a udalosti,

at uz pro retailové nebo firemni zakazniky.

Tabulka ¢. 23 — harmonogram projektu

vytiZenost tydné -
doba projektovy vytiZenost tydné -
faze ¢innosti trvani manazer provozni technik
sestaveni byznys planu,
vyhledani pozemku a vybér
1 dodavatelti 2 mésice 60 hodin 0 hodin
2 ziskani a cerpani tvéru 1 mésic 4 hodiny 0 hodin
stavebni ¢innosti,
implementace procest,
3 zahajeni CRM 3 mésice 25 hodin 10 hodin
4 zahdjeni provozu, koordinace n/a 15 hodin 28 hodin

Zdroj: autor
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4. ZAVER

Cilem této diplomové prace bylo sestaveni podnikatelského planu pro vystavbu
samoobsluzné auto mycky. Analyza a popis pottebnych zdroji, oveéreni
Zivotaschopnosti a kalkulace finan¢ni vykonnosti projektu. Postupné doslo
k rozpracovani jednotlivych stézejnich ¢asti, s akcentem na analytické moderni

metody a velmi podrobny finan¢ni plan.

Popis produktu tspésné identifikoval konkurenéni vyhody oproti konvencni
konkurenci naseho reSeni. CCQ Analyza ukazala, ze je velka diference v ramci
nabidky mezi okolnimi trhy (Ceska republika, Polsko a Slovensko), za to viak lze
predvidat velmi podobnou pomérovou poptavku vzhledem k obyvatelstvu resp. kupni
sile. Dalsi zjisténé vyhody pridala i analyza dodavateli nebo konkurence, kde jsme
identifikovali velké mnozstvi dodavateli a naopak malé mnozstvi ptimé konkurence.
Finan¢ni plan, ktery pracuje se tfemi riiznymi variantami vytiZzeni, vykazuje
kapitalovou potiebu pro realizaci projektu 8,3mil, K¢, z toho je potteba vlastni
investorska ekvita pouze 3,5mil. K¢. Pouze za predpokladu prvni varianty vytizeni 10
% by nedavalo smysl projekt realizovat, naopak ostatni dvé, relativné stridmé
prognozy, vyustuji ve velmi zdarilou finanéni vykonnost, pti stfedni varianté vytizeni
20 % vychéazi primérné volné cashflow cca 2,4mil. K¢ ro¢né, tzn. ROE 68% p.a.

Nebyla opomnén4 ani strategie riistu, ktera urcila mozné smeéry expanze.

Nejvétsi hrozbou celého feSeného projektu je riziko vstupu nové konkurence.
Tento faktor je v ramci podnikatelskych planu velmi oblibenym evergreenem, ale
v nasem konkrétnim pripadé to opravdu plati dvojnasobné. V. mnoha regionech
miiZeme aktualné vidét nemalo vystaveb nové primé konkurence. To, Ze se tak
prilisné nedéje v ramci nasi lokality — Karlovy Vary, miize mit své divody —
nenachazi se tam lokalni investor se zajmem o tento sektor, investori z jinych lokalit
se této vyhybaji z divodu horsi dopravni pristupnosti (neexistence dalnice) nebo
netradi¢ni motoristické klientele z rad ruskych, némeckych a asijskych narodnosti.

Ale to jsou pouze autorovo spekulace.

Vzhledem ke zjisténému soucasnému stavu trhu, velmi atraktivni finanéni

vykonnosti a moznosti financovat bankovnim tvérem bez nutnosti dodatecné zastavy
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mimo myci technologie doporucujeme realizaci projektu, a to co nejdrive. Stézejnim
faktorem tspéchu bude byt prvnim v nasi lokalité a vytvotit bariéry vstupu pro nové
prichozi konkurenty, zejména zabrat ty nejlepsi dostupné lokality a dale vytvorit

kvalitni CRM, jez bude generovat spokojené a loajalni zakazniky.
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