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Uvod

Tento podnikatelsky plan je pripraven pro zalozeni malého studia se zamérim na design a
vyrobu porcelanu v malych sériich. My zakladatelé Viktor a Jana (absolventi vysoké skoly
designu) se zname ze studii, chceme spolecné podnikat a zivit se vystudovanym oborem,
ktery nas napliuje. Proto jsme se rozhodli zalozit malé studio VIJA s.r.o.

Mame jiz portfolio produktd, které jsme béhem skoly navrhli a vyprototypovali a v malé
mire je jiz prilezitostné prodavame na trzich a ve vybranych obchodech. Uz delsi dobu
premyslime o vybudovani vlastni znacky a myslim si, ze ted’ je ta vhodna chvile.

Mame v planu zalozit vlastni mali studio, vybavit vlastni dilnu, zavést novou znacku a pod
ni dostat své produkty na trh.

1. Shrnuti podnikatelského planu - executive summary

1.1. Poslani, vize a cile

Poslanim spolecnosti VIJA je vyplnit mezeru mezi TOP designovymi a drahymi
nedostupnymi produkty na jedné strané a levnou masovou ¢i nevkusnou produkci na druhé
strané.

Jsme studio, které navrhuje, vyrabi a zaroven prodava produkty svym koncovym
zakaznikim a vedle toho funguje jako designerské studio, které navrhuje a vyrabi
limitované edice pro firemni zakazniky. V maximalni mozné mire pritom chceme vyuzit
potencial osobniho a flexibilniho pristupu, ktery umoznuje pravé malé studio a
manufaktura.

Nas pristup urcuje snaha o udrzovani remeslnych tradic, a zaroven inovace v oblasti
technologie vyroby a designu. Vysledkem tohoto pristupu jsou udrzitelné produkty
s transparentnim vyrobnim procesem, které jsou technologicky rafinované a nabizeji
vysokou miru funkcnosti.

Tato filozofie predstavuje dle naseho nazoru budoucnost porcelanového odvétvi v
dramaticky se ménicim svété 21. stoleti.

Nasi vizi je zalozeni a vybaveni studia a dilny, a nasledné vstup na trh s nasimi produkty -
to vse do konce 1. roku od zalozeni. Zaroven soustavné rozvijime vlastni know-how a
dusevni vlastnictvi v oblasti designu, technologie a marketingu.

Nasim cilem je nejpozdéji do konce 4. roku od zalozeni firmy zacne byt nase firma ziskova
a bude mit vytvorené a stabilizované prodejni kanaly, otestovany a upraveny obchodni
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model a aktualizovany podnikatelsky plan pro dalsi obdobi. Nejpozdéji do konce 7. roku
od zalozeni bude nase firma etablovana na trhu s respektovanou znackou, bude ziskova
s vyporadanim vsech zavazk( nutnych pro rozjezd podnikani.

1.2. Kli¢ k uspéchu

Pro spolecnost VIJA byly urceny nasledujici predpoklady Uspéchu/kli¢e k Uspéchu:
e Moznost vyuzit Cast projekt( ze studii pro podnikani
e Znalost a vyuzivani design managementu

e Stavajici produkty dostatecné reaguji na pozadavky zakaznickych segmentu (viz.
Persony)

e Dostatecna vyse startovaciho kapitalu

e Dilna a jeji odpovidajici zazemi/vybavenost

e Vice se zabyvat marketingem a obklopit se odborniky v této oblasti
e Spolehlivy partneri pro finalni vyrobu

e Vytvorené prodejni kanaly

e Propracovany provizni systém pro distributory a prodejce, originalni podpora
prodeje

1.3. Naklady na zahajeni ¢innosti a financovani

Na rozjezd podnikani spolecnosti VIJA, potfebujeme startovaci kapital ve vysi 485 000,-
KE. Ten bude slozen z nasledujicich polozek:

e 185 000,- K¢ je vlastni vklad zakladatell Viktora a Jany (kazdy po 92 500,- K¢)
e 150 000,- K¢ jsou FFF money s navratnosti dle dohody
e 150 000,- K¢ bankovni Gvér (pripadné od podnikatelského andéla)

Externi financovani bude tedy potreba ve vysi 300 000,-.

Z hlediska nakladi budeme potrebovat na rozjezd svého podnikani a prvni rok fungovani
spolecnosti celkem 685 000,- KE. Z hlediska clenéni se bude jednat o nasledujici skupiny
nakladi:

Investicni naklady v celkové souhrnné vysi 215 000,- K¢

Provozni naklady v celkové rocni vysi 360 000,- K¢

Ostatni naklady v celkové rocni vysi 110 000,- K¢
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Rozdil mezi startovacim kapitalem a naklady c¢ini 200 000,- K¢, tuto ¢astku je tedy potreba
vydélat béhem prvniho roku.

Nejen nakladim se vénuje podkapitola ,,2.1. Financovani spole¢nosti“.

1.4. Vlastnictvi spole€nosti

Vlastniky spolecnosti s rucenim omezenym VIJA jsou Viktor a Jana, pricemz oba maji ve
spolecnosti stejny podil, tedy 50 %.

1.5. Produkty a sluzby

Z hlediska produktt se bude spolecnost VIJA na Uplném zacatku svého plisobeni zamérovat
zejména na prodej jiz vyprototypovanych a zabéhnutych vyrobkd z dob studii zakladateld
spolecnosti VIJA - Viktora a Jany. Jedna se o nasledujici produkty:

e Misa ,,Rejnok“
e Misa ,,Perforo*
o Party set
o Vazy
e Joint
Produktdm je vénovana podkapitola ,,3.2. Produkty (Obchodni model A)“.

Spolecnost VIJA se vsak bude zamérovat také na sluzby prostrednictvim ,,design studia“.
Bude se jednat o zakazkové projekty v malych sériich - individualni navrhy designu a
vyroba malych/limitovanych sérii.

Sluzbam je vénovana podkapitola ,,3.3. Sluzby (Obchodni model B)*“.

1.6. Trh

Spolecnost VIJA sidli ve mésté Nejdku v Karlovarském kraji, ve kterém zije priblizné
293 000 obyvatel. Jedna se o kraj, ktery je historicky i v soucasné dobé prosluly odvétvim
porcelanu a keramiky. Obchodni model VIJA vsak neni zavisly na lokalnim trhu. Cilime na
celou Ceskou republiku a postupny vstup do zahranici.
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1.6.1. Trzni trendy

Jako jeden ztrendd dnesni doby lze oznacit trend ¢im dal vétSiho dovozu levného
porcelanu a keramiky z Asie, coz muize byt v horizontu nékolika pristich let problém, ktery
mUze vést k vyraznému poklesu poptavky po tradi¢nich a kvalitnich vyrobcich z porcelanu
¢i keramiky nebo dokonce az k zaniku tradi¢nich vyrobc( porcelanu a keramiky. V tom
vsak spolecnost VIJA muze vidét i prilezitost.

1.7. Strategie

Strategii spolecnosti VIJA je prinaset vyssi pridanou hodnotu v autorském designu, kvalité
provedeni a transparentnosti celého vyrobniho procesu. S rostoucim objemem masové
vyroby (Asie) predpoklada spolecnost VIJA vyssi poptavku ze strany specifickych
zakaznickych segmentd, které tyto hodnoty doceni.

1.8. Finance

Spolecnost VIJA predpoklada, ze prvni rok od zahajeni podnikani bude zaporny
hospodarsky vysledek. Je investovano do vybaveni vyroby a distribuce prvnich sérii
produktu.

V 1. a 2. roce jsou Viktor s Janou jesté ¢astecné zaméstnani mimo firmu. Béhem této doby
vstupuje firma na trh a rozviji portfolio svych zakaznika.

Ve 3. roce je predpokladan dostatecny zdroj prijmu, aby Viktor a Jana mohli nastoupit na
plny Uvazek do své firmy, aniz by to ohrozilo jeji financ¢ni zdravi.

1.9. Uvahy pro investory

Investice je urcena na:
e zalozeni studia,
e vybaveni vlastni dilny,
e zavedeni vlastni znacky a nazvu,

e uvedeni nasich produktd na trh,
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e zajisténi online prodeje.

Z hlediska finan¢niho fizeni v pribéhu prvnich 7 let podnikani predpokladame nasledujici
VyVvoj:

Rok 1: Zrizeni a vybaveni studia a dilny a zahajeni vstupu na trh

Rok 2-3: Vstup na trh a rozvoj obchodu a marketingu

Rok 4: Predpoklad dosazeni bodu zvratu (firma zacne byt mirné ziskova)

Rok 5-6: Splaceni - vyporadani vsech financnich zavazk(

Rok 7: Financni stabilizace - firma je bez zavazk( a ziskova

Po tomto obdobi budeme uvazovat o dalsim kole financovani rozvoje své firmy, s ohledem
na to, jak se zahajovaci faze bude realné vyvyjet.

V pripadé, ze by misto externiho financovani bankou ve vysi 150 000,- K¢ tuto castku
poskytl investor, nabizi Viktor s Janou jako spolumajitelé spolecnosti:

A) smlouvu o zapujcce s urokem dle dohody maximalné do 7 % p. a.,
anebo

B) podil ve spolecnosti VIJA ve vysi 30 % s predpokladanym exitem za 3 roky od
poskytnuti investice.

2. Predstaveni firmy

V nasem pripadé se jedna o malé studio pravni formou spolecnost s rucenim omezenym,
které zaloZilo v roce 2020 autorské duo designér( Viktor a Jana, s nazvem VIJA s.r.o.

Zakladatelé se poznali v ramci studii na vysoké Skole a nyni si realizuji svlij sen o zalozeni
studia. Studio ma své sidlo v Nejdku v Karlovarském kraji a vyuziva silné zazemi a tradice
odvétvi porcelanu a keramiky v ramci této oblasti.

Pro rozjezd podniku vyuzivaji zakladatelé své stavajici portfolio prototypi a produktd,
které vytvorily ve skolnich i mimo-skolnich projektech.

Viktor vystudoval stfedni pramyslovou skolu a diky tomu prinasi do tymu nezbytné
technologické a remeslné dovednosti. Naopak Jana vystudovala gymnazium a na vysokou
skolu ji privedl az zajem o design, Jana tak do tymu prinasi komunikacni a prezentacni
dovednosti a celou fadu kontaktl z dalSich oborl, které jsou dilezité pro Gspésné
podnikani (pravo, ekonomie, logistika...).

Na vysokeé skole je propojila spolecna vasen pro design porcelanu a keramiky.
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2.1. Financovani spole¢nosti
Na rozjezd podnikani spolecnosti VIJA potrebujeme startovaci kapital ve vysi 485 000,-
KE. Ten bude slozen z nasledujicich polozek:

185 000,- K¢ je Gvodni vklad zakladatel( Viktora a Jany (kazdy po 92 500,- K<)

150 000,- K¢ jsou FFF money (viz slovnik) s navratnosti dle dohody

150 000,- K¢ bankovni Uvér (pripadné od podnikatelského andéla (viz slovnik))

Na zacatku a v prvnim roce podnikani potrebujeme vybavit a uvést do provozu dilnu a
studio, zajistit material potrebny k vyrobé, rozjet propagaci své firmy VIJA apod.
Uvazujeme pritom nasledujici skupiny nakladu:

A) Investi¢ni naklady
Prvni skupina nakladu (investi¢nich) zahrnuje tyto polozky s konkrétnimi cenami:
Michac za 20 000,- K¢
Prezahova pec za 90 000,- Kc
3D tiskarna na prototypovani za 50 000,- K¢
Software - Rhino 3D, Adobe kolekce a Microsoft Office vse souhrnné za 55 000,- K¢

Investi¢ni naklady jsou tedy v souhrnné vysi 215 000,- K¢.

B) Provozni naklady

Dalsi skupinou jsou provozni naklady, do kterych muzeme zahrnout napriklad mzdy,
najem, telefonni tarify a internet, energie a pojisténi. V souvislosti se mzdami a osobnimi
financemi obou zakladatelu a spolupmajitell existuji nasledujici predpoklady a to jest, ze
kazdy z nich potrebuje Cisty mésicni prijem ve vysi 20 000,- KC. V pribéhu roku pracuji
Viktor i Jana na 0,5 Gvazku v jiném zaméstnani, ze kterého maji Cisty prijem meésicni
prijem ve vysi 12 000,- Kc.

Z firmy si budou proto vyplacet dohodou o provedeni prace 10 000 mési¢né hrubého, po
odecteni srazkové dané jim zbude 8 500,- K¢ Cistého. Celkovy osobni Cisty mésicni prijem
Viktora i Jany je tedy 20 500 K¢. Tento rezim bude dle predpokladd fungovat 2 roky.

Provozni naklady jsou konkrétné clenény na:
Dohody o provedeni prace Viktora a Jany za 20 000,- K¢ mési¢né/240 000,- K¢ ro¢né
Najemné cini 5 000,- K¢ mésicné/60 000,- KE rocné
Telefony a internet stoji 1 500,- mésicné/18 000,- K¢ rocné

Energie vyjdou na 3 000,- KC mésicné/36 000,- K¢ rocné
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Pojisténi vyjde na 500,- KC mésicné/6 000,- KC rocné

Celkové provozni naklady tedy ¢ini mésicné 30 000,- K¢ a ro¢né 360 000,- Kc.

C) Ostatni naklady

Posledni skupinou nakladu jsou ostatni naklady. Do této skupiny presnéji radi:

Naklady na marketing, na které vycleni 30 000,- KC rocné

Volné penize, které budou slouzit k Uhradé variabilnich nakladl (materialu,
surovin apod.) budou pri rozjezdu cinit 50 000,- KC. Jsou to: lici hmota, glazury,

sadra a material pro 3D tisk.

30 000,- K¢ rocné jakou rozpoctova rezerva

Ostatni naklady tedy cini souhrnné 110 000,- K¢ rocné.

2.1.1. Shrnuti financovani

Celkové naklady pro nastartovani a prvni rok fungovani spolecnosti VIJA ¢ini dohromady

685 000,- K¢.

Tabulka 1 — Struktura financovani (v K¢)

Startovaci Vklad Bankovni uvér FFF money Celkem
kapital zakladateld
185 000,- 150 000,- 150 000,- 485 000, -
Naklady na Investicni Provozni Ostatni naklady Celkem
rozjezd naklady naklady
215 000,- 360 000,- 110 000,- 685 000, -
Startovaci kapital - Naklady na rozjezd = 485 000,- - 685 000,- = -200 000, -

2.2. Vlastnictvi spole€nosti

Spolecnost VIJA ma zakladatele a spoluvlastniky - Viktora a Janu. Kazdy vlastni 50 %. Oba
jsou jednateli spolecnosti se shodnymi pravy a povinnostmi vici své spolec¢nosti.
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3. Obchodni model, produkty a sluzby

3.1. Obchodni model

V nasem pripadé uvazujeme 2 obchodni modely. Obchodni model A je studio, které
navrhuje, vyrabi a zaroven i prodava své produkty koncovym zakaznikim. Jedna se o
obchodni vztahy B2C.

Druhym obchodnim modelem B je studio, které navrhuje zakazkové produkty (limitované
edice produktl aj.) pro firemni zakazniky (kavarny, gastro, korporace a instituce
(korporatni design), prodejce, vétsi vyrobce, kterymi mohou byt také napriklad
porcelanky. Jedna se o obchodni vztahy B2B.

K této casti se vztahuje Priloha D - Lean canvas.

3.1.1. Obchodni model A (B2C)

Typy zakaznikd:
1) Zajemci o kvalitni Cisty design, kteri si obCas dopreji néco nadstandardniho
2) Moviti zajemci o kvalitni a Cisty design, kteri si takové produkty bézné kupuji,
je to pro né bézny standard
3) Malé gastro provozy (kavarny v galerii, malé kavarny)

4) Firmy a instituce (vybaveni kuchynék pro zameéstnance)

Jako prvni typy zakaznik(, které oslovi nase produkty, predpokladame zajemce o kvalitni
Cisty design, kteri si obCas dopreji néco nadstandardniho (kreativci, IT, mladi lidé, kteri
to doceni, ale jejich finance jsou zaroven omezené), mladé pary ¢i singels, kteri si
vybavuji prvni domacnost. Na tyto zakaznické segmenty se proto chceme zamérit jako
prvni pri komunikaci a marketingu stavajiciho portfolia produkti a nasledné pak také dale
pri vyvoji dalSich produktd.

Viz Priloha A - Persony a Priloha E - Moodboard.

Zakaznické potreby:

Tento typ lidi a firem uzZ chtéji néco jiného nez IKEA. Neni jim jedno, odkud jsou véci,
které pouzivaji (podporuji lokalni producenty a zajimaji se o dopady vyroby a uzivani
produktu).
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Na trhu chybi stredni cesta - bud’ jsou nabizeny jen top design produkty, jez jsou velmi
drahé, nebo naopak levné a tuctové (IKEA) ¢i nevkusné. Zakaznici by si radi poridili néco,
co nema kazdy, aniz by to bylo predrazené, toho vsak na trhu moc neni.

V pripadé mensich gastro provozl a kavaren je pomérné mala nabidka originalnich mensich
setd (bud’ jsou dostupné jednotlivosti, nebo masovy klasicky hotelovy porcelan).

Nase reakce na zakaznické potieby = co nabizime zakaznikdm:

Na zakladé pochopeni zakaznickych potreb prichazime s konceptem designérského a
vyrobniho studia, které nabizi:

Nadcasové, tvarové Cisté a inteligentni produkty, které se hodi pro zapojeni do jakéhokoliv
interiérového stylu (stylova neutralita). Spole¢nym jmenovatelem vsech nasich produktu
je ideovy nebo tvarovy vtip a technologicka rafinovanost. Nabizime krasnou, funkéni a
zaroven dostupnou véc do domacnosti nebo na pracovisté.

V pripadé oblasti gastro a kavarenstvi prispivame ke zvyseni pridané hodnoty sluzeb, v
pripadé pouzivani nasich produkt( ve firmach prispivame ke kultivaci pracovniho
prostredi.

U vSech produkt( je mapovany a dokladany cely proces vyroby, plvod surovin a
environmetalni dopady.

Distribucni kanaly a zplsob prodeje:

V Uvodni fazi podnikani se zamérime na vyuziti stavajicich jiz vybudovanych a znamych
prodejnich mist. Na tvorbu vlastniho e-shopu nebo kamenného obchodu nemame zdroje,
kapacitu ani dovednosti.

e Online prodej pres stavajici e-shopy (B2C)
e Kamenné specializované shopy, ,,concept stores“ a galerijni obchody (B2C)
e Specialni nabidka pro malé gastro a kavarny - prospekt + microsite (B2B)

e Specialni nabidka pro firmy a instituce - prospekt + microsite (B2B)

Jak budeme mérit uspésnost:
Indikatory Uspésnosti rozjezdu naseho podnikani definujeme takto:

e pocet dojednanych prodejnich mist (e-shop, kamenné obchody) = mira vstupu na
trh, kontaktnich mist, kde se s nami muzou zakaznici setkat

e pocet zavedenych produkt( v portfoliu
e pocet vracejicich se zakaznikl

e objem prodeju
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dosazeni bodu zvratu nejdéle do 4 let od zahajeni podnikani

3.1.2. Obchodni model B (designérské studio, individualni zakazky) (B2B)

Typy zakaznik:

1)
2)

3)

Kavarny a gastro (restaurace, fastfoody)

Malé, stredni firmy a korporace, organizace (verejné instituce, nestatni neziskové
organizace)

Porcelanky a manufaktury s vlastnimi vyvijenymi produkty

Zakaznické potreby:

1)

Odlisit se od konkurence, snaha o jednotny styl, krasné a funkcni predméty jako
soucast jejich sluzeb. Individualni pristup, moznost vlastniho zadani a dialog s
designérem.

Snaha o jednotny styl (korporatni identita) a kultivaci pracovniho prostredi pro své
zaméstnance, ale i hosty. Originalni, krasné, funkcni a dlouhodobé vyuzivatelné (=
smysluplné) darkové predméty. Individualni pristup, moznost vlastniho zadani a
dialog s designérem.

Inovativni design svych produktd. Oziveni portfolia pristupy externich designéru.
Minimalizace naklad( na vyvoj produktt (nemaji na stalé pracovni misto ,,inhouse*
designéra)

Zakaznikim neni jedno, odkud jsou véci, které pouzivaji (podporuji lokalni

producenty a zajimaji se o dopady vyroby a uzivani produktt) - spolecensky
zodpovédné firmy a instituce.

Nase reakce na zakaznické potieby = co nabizime zakaznikim:

1)

+2)

Proces: Individualni pFistup pri navrhovani vlastnich produktt na miru a k vyjadreni
jejich filozofie, svétonazoru. Vedeni celého designérského procesu od pripravy
zadani pro design, pres samotné navrhovani az po realizaci a dodani hotovych
produktu.

Produkt: Nadcasové, tvarové Cisté, inteligentni produkty, které se hodi pro
zapojeni do jakéhokoliv interiérového stylu (stylova neutralita). Spole¢nym
jmenovatelem vsech nasich produktl je ideovy nebo tvarovy vtip a technologicka
rafinovanost. Nabizime krasnou, funkcni a zaroven dostupné produkty na
pracovisté, které prispivaji ke kultivaci pracovniho prostredi a rozvijeji firemni
kulturu vicéi zaméstnancum i zakaznikdm.
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U vSech produktli je mapovany a dokladany cely proces vyroby, puvod surovin a
environmetalni dopady.

2) Technické a technologické know-how = hladky proces spoluprace pri vyvoji novych

produktl. Designové mysleni - predpoklady pro pochopeni firemni filosofie a
respektovani potreb jejich zakaznickych segment( a empatie k zakaznikam.

Distribu¢ni kanaly a zplsob prodeje:

- Individualni adresné nabidky, nasledné osobni jednani

- U 3) autorské honorare, licencovani designu a success fee

Jak budeme mérit uspésnost:

Indikatory Uspésnosti rozjezdu naseho podnikani definujeme takto:

Dlouhodobé a opakované spoluprace
Pocet vracejicich se zakaznikl
Objem prodejl

Vyse success fee (je-li dojednano, zde vsak nemuzeme ovlivnit obchodni schopnosti
a vhodné zvoleny marketing, pripadné funkcni design management nasich
zakazniku)

Dosazeni bodu zvratu nejdéle do 4 let od zahajeni podnikani

3.2. Produkty (Obchodni model A)

A) Misa ,,Rejnok*
B) Misa ,,Perforo*
C) Party set
D) Vazy
E) Joint
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A) Misa ,,Rejnok*

Solitérni produkt ve trech vychozich barevnych provedenich. Vyrobni naklady u malé série
390,- K¢, doporucené koncova prodejni cena 790, - Kc.

B) Misa ,,Perforo*

Solitérni produkt ve trech vychozich barevnych provedenich. Vyrobni naklady u malé série
426,- K¢, doporucené koncova prodejni cena 890,- KcC.

C) Party set

Soubor produktu:
Sapo: VC 280,- / PC 420, -
Tequila set (podsalek + slanka): VC 146,- / PC 270,-
Tacek housenka: VC 180,- / PC 390,-
Tacek maly: VC 160,- / PC 240,-
Tac servirovaci: VC 240,- / PC 450,-
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Bonbon box: VC 270,- / PC 360,-

Set je kompatibilni (cilené navrzen) se sklenénym setem Vicenza (design Jiri Pelcl).
Projekt ziskal Narodni cenu za studentsky design.

D) Vazy

Solitérni produkt ve Ctyrech verzich dekor v podobé instala¢niho otvoru na kvétiny.
Vyrobni naklady u malé série 395,- K¢, doporucené koncova prodejni cena 890,- KC.

E) Joint

o 1 ?
_»b S,

Kavovy a cajovy set odkazujici na problematiku nedostatku pitné vody ve svété.
Typograficky dekor nese obsahova sdéleni. Koncept predstavuje spolupraci s grafickym
designérem. Vize - pri Uspésném zavedeni do prodeje cilime na odvadéni casti zisku na
podporu budovani vodnich cerpadel a studni v postizenych zemich ve spolupraci s
humanitarnimi organizacemi. Spolecenska odpovédnost projektu (a tim i firmy VIJA) je
soucasti komunikacnich a marketingovych aktivit.

Dekory podsalk( v 8 vychozich barevnych provedenich. Nominace na Czech Grand Design.
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Soubor produktu:
Sapo espresso: VC 240,- / PC 390,-
Sapo cappuccino: VC 280,- / PC 430, -
Mlicenka: VC 120,- / PC 230,-
Cukrenka: VC 180,- / PC 246,-
Cajova konvice: VC 256,- / PC 498, -

3.3. Sluzby (Obchodni model B)

Design studio

Zde se zamérujeme na navrh a realizaci individualnich projekt(. Jedna se o zakazkové
projekty studia v malych sériich - individualni navrhy designu a vyroba
malych/limitovanych sériich.

Cena za zakazky je kalkulovana individualné dle naseho interniho ceniku za autorské
honorare, naklady na pripravu vyroby a vyrobu. Cenu urcuje pocet pozadovanych kusu v
pripadé vyroby. V pripadé designu bez vyroby produkt( (zakaznik napr. Porcelanka) vysi
odmény urcuje autorsky honorar dle naseho ceniku a dohoda na typu a vysi licence.

K jednani se zakaznikem jsou mozné 2 varianty: poplatek za licenci (mnoZstevni, ¢asova,
Uzemni); success fee (provize z prodeje - prodejni Uspésnosti produktu).

3.4. Konkurencni prostredi

V CR pusobi celd fada mensich autorskych studii, ktera jsou jiz delsi dobu zavedena a
navazana na stavajici prodejni kanaly - e-shopy i kamenné obchody.

Do budoucna stoji za Gvahu spise hledani néjaké formy spojeni sil a synergie nez vzajemné
vymezovani. Jako jednotlivci budeme slabi vedle silnych a vyznamnych hraca.

Tabulka 2 — Konkuren¢ni prostiredi

Konkurenti

Co mame, ale konkurent ne

Co ma konkurent, ale my ne

Keramodesign

Silny koncept a designovou linii,
nabizime udrzitelnost a t je
soucast nasi znacky (a jeji
komunikace)

Perfektni dilnu a kamennou
prodejnu v krasném prostredi;
funguje i jako turisticka
atraktivita (jsou diky tomu
automaticky uvadeéni
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v turistickych pravodcich = PR a
reklama zadarmo

Legino Silny koncept a designovou linii, | Maji za sebou silnou investicni
nabizime udrzitelnost a t je skupinu, ktera je jisti, znamosti
soucast nasi znacky (a jeji v medialnim prostoru

komunikace) snadnou moznost
kooperace s velkymi
porcelankami u nas v regionu

Substituty (v ramci B2C)
- Bazary s kvalitnimi a nadcasovymi produkty (Bauhaus, Rosenthal apod.)
- Mezigeneracni predavani cennych kousk( v rodinach

- Vlastni vyroba na workshopech a dilnach

4. Analyza trhu

4.1. Segmentace trhu

4.1.1. Obchodni model A

Typy zakaznik:
1) Zajemci o kvalitni Cisty design, kteri si obcas dopreji néco nadstandardniho
Data:
- Demograficky 27-65 let muzi / Zeny
- Kupni sila dle prijma
- Kupni sila dle regiont a mést
-Pocet sledujicich socialnich sitich portal( o designu
- Google adwords statistiky vyhledavani klicovych slov + definice klicovych slov

2) Moviti zajemci o kvalitni a Cisty design, kteri si takové produkty bézné kupuji, je
to pro né bézny standard

Data:
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- Demograficky 27-65 let muzi / Zeny

- Kupni sila dle prijma

- Kupni sila dle regiont a mést

- Pocet sledujicich socialnich sitich portalli o designu

- Google adwords statistiky vyhledavani klicovych slov + definice klicovych slov
3) Malé gastro provozy (kavarny v galerii, mala kavarna) - jiz hotové produkty

4) Firmy a instituce (vybaveni kuchynék pro zaméstnance) - jiz hotové produkty

PERSONY (profily predstavitel(i zakaznickych segment)

Linda
24 let
Pardubice

Studentka VS (sociologie)

zaliby: Bavi ji studium, pred tim nez se usadi, chce jesté cestovat po svété. Bavi je spoleCnost, pozorovani
lidi a mezilidskych vztahd. Je citlivda a empaticka. Rada cte kvalitni beletrii - romany (city, vztahy,
spolecnost), odbornou literaturu zejména k tématu jejiho studia, nepravidelné sleduje podcasty o
spolecnosti a kulture. Moc nesportuje, ale obcas si jde zabéhat, uvaZuje o néjakém tanci, ale zatim nevi
presné jaky typ a zatim se k tomu nedokopala. Rada chodi do prirody.
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co nosi: lezérni jednoduché obleceni ale nepodcenuje ho. Nechce plsobit pfrilis extravagantné, ale obcas
da prednost néjakému zajimavému kousku, ktery ji ,,rozzari“.

oblibené filmy: Koruna, Pirati z Karibiku, Vévodkyné, Favoritka

co ji: zajima se o zdravou stravu, salaty zeleninové, téstovinové (bulgur) apod. Pizza, neni vyhranéna
vegetarianka ani veganka, maso so obcas da také rada, ale pokud mozno z bio prodejny, ze statku. Zajima
se o slozeni potravin a témér nepije alkohol. Obcas si da s kamaradkami rada sklenku dobrého vina,
cappuccina (latte)

co posloucha: Adele, Zaz, Nick Cave, Beach House, obcas staré francouzské Sansony a romantické skladby
na klavir

jazyky: Anglictina dobre (motivace pracovni), zajem o francouzstinu / spanélstinu

technologie: uzivatelska uroven, chytry telefon + sluchatka na muziku, socialni sité pouziva, ale neprehani
to

Ostatni charakteristiky: Ma rada spolecnost, ale obcas potrebuje byt sama se svymi myslenkami. Je citliva.
Je poradna a ma rada ,,Cisty stul“. Ma dobré rodinné zazemi a pékné vztahy k rodiné. Neni zamérena na
vykon, ani prilis ambiciozni z hlediska profese. Je poctiva, a citi se dobre, kdyZ ma vse splnéno a v poradku.

Richard

25 let

Pfed dokon&enim VS CVUT

Studuje v Praze, pochazi s Usti nad Labem

Software developer
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zaliby: jeho prace a profesni zaméreni (technologie a to jak se SW projevuje proméné svéta)

co nosi: obleceni neresi, idealné univerzalné pouzitelné pro riizné prilezitosti, dziny, triko, kecky. Jednou
za Cas si koupi kvalitni a drazsi véci (ne proto, aby mu to sluselo, ale proto, aby mu to dlouho vydrzelo a
nemusel to resit Castéji nez je nezbytné nutné).

oblibené filmy: bratfi Coenové (vSe od nich), ,filosofické® sci-fi, Interstellar, Vesmirna odysea, Stalker,
Jisté pane premiére, Pan prstend

)

co ji: Univerzal, ale kvalitni, ma rad dobré kafe a rad zousi a porovnava pivni specialy, pro maso chodi
k reznikovu (ne do supermarketu), kdyz nestiha, coz je docela Casto, jede na palivo typu oblozené bagety

co posloucha: Grizzly Bear, Gengahr, Foals, Indie rock, radio Wave
jazyky: Anglictina dobre (soucast prace pracovni)

technologie: vyvojarské komunikacni platformy pro praci, sleduje trendy kvali svému zaméreni, zajem o
kosmické start-upy, klasické socialni sité moc nepouziva, v tlachani a sdileni vidi ztratu casu.

Ostatni charakteristiky: Moc spolecensky neni, ma jen par kamaradu, se kterymi sdili svoje zajmy. Preferuje
rekreacni individualni sportovani (plavani, kolo, béhani, obcas s kamosem, nebo pritelkyni squasch, tenis -
nema rad kolektivni sporty). Na pohybu a sporu néjak zvlast zavisly neni, provozuje ho hlavné jako
kompenzaci své prace u PC, kde je schopny sedét mnoho hodin v naprosté koncentraci a bez pohybu. Dokaze
ocenit kvalitni produkty a sluzby a libi se mu kvalitni architektura a oslovuji ji inteligentni technicka a
technologicka reseni (Cehokoliv). Praci déla, protoze ho to bavi ne kvdli kariéfe. Principielné vyhledava
alternativy k tomu, co je vétsinové preferované a zabéhnuté, je vnitrné silné kriticky k mase a mainstreamu
- spolecenskému, kulturnimu i politickému. Neni vsak zadny aktivista a nema potrebu nikomu své postoje
vnucovat a nékoho o nécem presvédcovat. Penize pro néj nejsou cil, pouze prostredek k proméné svéta
k lepsimu.

Viktorie & Martin
28 let
Praha

Oba V5, Zaméstnanci na stfednich junior pozicich, on v developerské firm&, ona v bance.
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ON:

zaliby: kola (resi znacky a styl - neni sportovec), hodinky (obecné néjaka konkrétni véc, kterou potrebuje
vlastnit, technického zaméreni).

co nosi: Necha se ovliviiovat tim, co rikaji a nosi kamaradi a hlavné starsi a vy vyssi pracovni pozici. Vsima
si toho, kdo v cem jezdi a co ma na sobé.

oblibené filmy: Ty, které vyjdou jako nové a je kolem nich humbuk, zajima se o né, protoze se o nich mluvi
a pise. Je pro néj dllezity ,,sound“ a obraz a technické zpracovani, efekty, jinak James Bond, Star Wars

co ji: zdravé a drahé jidlo (pro dobry pocit, ze si to mize dovolit), pije Cider a fezané pivo
co posloucha: mainstream, pop, Tomas Klus
jazyky: Anglictina dobre (soucast prace pracovni)

technologie: Apple fanda (protoze to ma styl a je to kultovni znacka), rad sdili, je extrovert, je to pro néj
zpUsob jak resit stylové véc a technické a technologické vychytavky s kamarady, protoze Viki to nezajima a
nemuze se s ni o to bavit.

ONA:

Zaliby: sledovani modnich ¢asopisli, nakukovani do vyloh a ,,chozeni po obchodech® s kamaradkami (spolu
s jidlem a kavou), jednou za cas ,,pyzamovy den* (valeni se v posteli, ¢teni a divani se na filmy), k c¢emuz
vabi Martina (ten to ale moc nedoceni, leda je Viky naladéna také na intimni hratky). Welness a masaze,
viné

co nosi: Ccisté, jednoduché obleceni, ne prilis barevné, ve volném case stylové teplaky a tenisky (i kdyz
nebéha)

oblibené filmy: romantické o emancipovanych Zenach, silnych inspirativnich osobnostech - vzorech
(Vévodkyné), Dabel nosi Pradu, Pelisky, ceské filmy, Pirati z Karibiku

co ji: zdravé a drah jidlo (protoze skutecné véri, ze je to dulezité pro zdravi), pije zeleninové a ovocné
stavy (maji doma odstavnovac)

co posloucha: Zeny zpévacky, emoce, romantika, laska, spise pop, zadny vyhranény styl nebo zajem
jazyky: Anglictina dobre (soucast prace pracovni), némcina

technologie: Apple (protoze je to jednoduché a je diky tomu kompatibilnéjsi s Martinem), socialni sité
pouziva s kamaradkami, bez zavislosti

Ostatni charakteristiky:

Par let spolu chodi a postupné se usazuji. Ziji spolu v pronajatém byté. Praci maji ,,od-do“, bavi je, ale
oddéluji pracovni Zivot a svuj volny ¢as. Vénuji se sobé a jejich cilem je pohodlny Zivot. Nemaji puzeni
ménit svét ani nic moc rozjizdét, vystupovat kvili né¢emu mimo komfortni zénu. Jde jim o to mit fajn praci,
dobré penize a dost volného Casu. V praci se citi bezpecné.

Ona se uz vnitrné pripravuje na rodinu, prala by si otéhotnét a uz se to také stale Castéji stava tématem
jejich rozhovort. S tim souvisi i svatba v dohledné dobé. Jemu to zacind pomalu dochazet, ale jesté si
dostatecné neuvédomuje, Ze ona uz to mysli opravdu vazné.

Byt, ve kterém nyni bydli je ve mésté a je maly. Ona chce mit vSe uklizené a v poradku.

Zajimaji se o trendy v zivotnim stylu a déla jim dobre, kdyz vypadaji dobre a plsobi jako Stastny par.
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4.1.2. Obchodni model B (designérské studio, individualni zakazky)

Typy zakaznik:
1) Kavarny a gastro (restaurace, fastfoody, bistra, obCerstveni ¢erpacich stanic)

2) Malé, stredni firmy a korporace, organizace (verejné instituce, nestatni neziskové
organizace

3) Porcelanky a manufaktury s vlastnimi vyvijenymi produkty

Data:

- Statistiky (registry firem, NACE ??? zdroje...) pocet firem dle zaméreni
- Firmy dle lokalit (velikost mést s ohledem na Zivotni styl)

- Pocet MSP, velkych firem a korporaci

- Typy a pocty verejnych instituci (Urady, knihovny, infocentra......?)

4.2. SWOT analyza

4.2.1. Silné stranky

e Umime to - modelarské know-how a praxe

e Charismatické a inteligentni produkty

e Racionalita vzbuzujici emoce

e Stylova neutralita - produkty se hodi do zapojeni do jakéhokoliv stylu
e Nadcasovost produktl = Cistota a jednoduchost

e Promyslené a vtipné produkty, které nejdou jen po povrchu

e Vysoka mira funkénosti a prakticnosti jako spolecny jmenovatel vsech produkt(
e Technologicky rafinované produkty - na hrané proveditelnosti

e Prvni zakaznici s pozitivnimi zkusenostmi a doporucenimi

e Schopnost dolozeni plvodu surovin a mista vyroby

e Chceme podnikat - jsme podnikavy

o Castecné jiz hotové portfolio vlastnich produktl (z dob studii)

e Vzajemné doplhovani se Viktora a Jany - kvuli rozdilnym absolvovanym skolam,
rozdilny socialni kapital, kontakty apod.
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4.2.2.

Slabé stranky

Zatim nemame zkusenosti s podnikanim
Zatim se neumime pohybovat v oblasti marketingu
Nemame vytvoreny systém vyroby od A do Z

Zaciname na zelené louce - musime se vénovat nejprve vybudovani zazemi, az poté
rozsirovat a zdokonalovat portfolio produkt(, marketing, procesy atd.

Viktor s Janou se v pocatecni fazi (min. 1 az 2 roky) mohou vénovat rozjezdu firmy
pouze z ,,poloviny“, protoze na 0,5 Uvazek pracuji jinde, aby zajistily zakladni
zivotni naklady na zivobyti

Nedostatecna znalost zahranic¢nich trhi/kontaktu v zahranici

Mala nabidka originalnich mensich setl - bud’ jednotlivosti nebo hotelovy porcelan

.3. Prilezitosti

Touha zakaznik( po produktech jinych nez ,,IKEA produktech (jednotlivci i firmy)

Zakaznikim neni jedno, odkud jsou véci, které kupuji a pouzivaji, podporuji lokalni
producenty a zajimaji se o dopady

Zakaznici chtéji néco, co nema kazdy, aniz by to bylo predrazené - toho na trhu
moc neni

Na trhu neni stredni cesta - bud’ jsou TOP design produkty/art design velmi drahé
nebo naopak levné a tuctové (IKEA) Ci nevkusné

Crowdfunding - jedna se o rozsiruji trend zejména smérem do budoucna

Vhodny dotacni program pro zacinajici podnikatele

. Hrozby

Nemoznost dosahnout dostatecného/odpovidajici financovani od banky
Nedostatecny zajem investort o mensi projekty/podnikatelské zaméry
Nepochopeni ze strany zakazniku (design, ceny apod.)

Maly trh pro produkty Viktora a Jany - trh v CR je sice dostupny, ale maly, naopak
zahranici je v pocatku nedosazitelné (kontakty, vysoké naklady apod.)
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5. Obchodni strategie

5.1. Konkurencni vyhoda

Filozofie produktl

Vysoka mira funkCnosti a prakti¢nosti jako spolecny jmenovatel vsech produktu,
technologicky rafinované produkty, které jsou casto na samotné hrané proveditelnosti,
nadcasové tvaroslovi nebo fakt, ze myslenky v kontextu produktt nejdou po povrchu, ale
do hloubky.

Know-how

Mezioborové propojeni. Zejména modelarské know-how a vyborna znalost vyrobnich
procest (Viktor) + komunikacni a organizacni dovednosti (Jana). Dovednost designového
mysleni a vedeni designového procesu.

Poloha

Sidlo a pusobeni v Karlovarském kraji, ktery lze oznacit jako centrum porcelanu zejména
kvuli dlouhé porcelanové historii. Jedna se zejména o blizké a dostupné vyrobni suroviny,
subdodavatele a navazujici i kooperujici vyrobu (efektivita komunikace, koordinace a
logistiky = Uspory nakladu).

5.2. Obchodni predpoklady

5.2.1. Progndza prodeje a bod zvratu

Pomér prijml z obchodnich modeld (A, B) na celkové prijmy firmy:

Predpokladame, Ze dominantnim zdrojem prijmi bude obchodni model A, tedy prodej
nasich produktli. Obchodni model B - studio a zakazkova vyroba bude dopliujicim zdrojem
prijmG. Predpokladame také, Ze postupem casu se bude vyznam prijmu ze studia zvySovat.
V prvnim roce predstavuje prodej nasich produktl 3/4 z celkovych prijmu a studio 1/4
z celkovych prijmu. Ve tretim roce pak bude pomér obchodniho modelu A ku B v poméru
projektu v oblasti zakazkové vyroby, ktera nas osobné vice napliuje - je to tvaréi a
jedname s ruznymi zajimavymi klienty tvari v tvaf. Domnivame se, Ze v nasledujicim
obdobi (od 4. roku dale) by se mél pomér mezi obchodnimi modely A a B udrzet v tomto
poméru (A =2/3,B=1/3).
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Obchodni model A:
A) Misa ,,Rejnok“
B) Misa ,,Perforo*
C) Party set
D) Vazy
E) Joint
Obchodni model B:

S) Design studio (individualni zakazky)

V nasledujicich grafech jsou znazornény prijmy z prodeje za 1. az 3. rok za oba obchodni
modely celkem.

Prijmy z prodeje za 1. rok (celkem za oba obchodni
modely; v K<)

A; 54 800;
17%

B; 30 000; 9%
C; 56 500; 18%

12%

A B +«C=D=E =S
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Prijmy z prodeje za 2. rok (celkem za oba obchodni
modely; v K¢)

‘ C; 201 500; 25%
0
; 69
500;

A B +«C=D=E =S

A; 114 400;
14%  B: 54 000; 7%

Prijmy z prodeje za 3. rok (celkem za oba obchodni
modely; v K¢)

A; 147 000; 10%

B; 90 000; 6%
C; 384 000;
27%
E;
D; 93 000; 6%

A B +~C=D=E =S

V nasledujicich grafech jsou znazornény prijmy z prodeje za 1. az 3. rok za obchodni
model A. Graf ,,Prijmy z prodeje za 1. rok* je vychozi pro vypocet bodu zvratu.
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Prijmy z prodeje za 1. rok (obchodni model A; v K¢)

A; 54 800; 23%

B; 30 000; 13%

C; 56 500; 24%

A B +-C=D=E

Prijmy z prodeje za 2. rok (obchodni model A; v Kc)

A; 114 400; 20%

B; 54 000; 9%

C; 201 500; 34%

A B +-C=D=E

Strana 28



miterreg @

P

CENTRAL EUROPE &

Prijmy z prodeje za 3. rok (obchodni model A; v Kc)

E; 243 000; 25%

A; 147 000;
15%

B; 90 000; 10%

D; 93 000; 10% C; 384 000; 40%

A B +-C=D=E

Bod zvratu

Pro vypocet bodu zvratu vychazime z predpokladi prodejl nasich vyrobkl v prvnim roce
(po prvnim roce mizeme upresnit predpoklady prodejl pro zbylé roky). Viz graf ,,Prijmy
z prodeje za 1. rok“ vyse.

1) Fixni naklady pro prvni rok

Fixni naklady pro prvni rok jsou 414 000,- (viz tabulka nize). Prijmy ze studia v prvnim
roce predpokladame 85 000,-, z nichz odecteme marzi 30 %, tedy 25 500,-. Prijmy ze
studia se tedy na spolufinancovani fixnich nakladi firmy podileji castkou 59 500,- (14,4 %)
bez variabilnich nakladl. Zbyvajici fixni naklady, které musime pokryt prodejem
produktu, jsou 354 500,- (85,6 %), tuto ¢astku pouzijeme pro vypocet bodu zvratu.

Tabulka 3: Vypocet fixnich nakladi pro prvni rok pro vypodet bodu zvratu (v CZK; vychazi z tabulky J.3
z kapitoly 7. Finan¢ni plan)

B.3 27 000,-
B.4 240 000,-
B.5 18 000, -
B.6 36 000,-
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B.7 60 000,-
B.8 18 000,-
B.9 9 000, -
B.10 6 000, -
Mezisoucet 414 000,-

Fixni naklady - Prijmy ze studia
v prvnim roce bez marze

414 000 - 59 500

Fixni naklady pro vypocet

354 500,-

bodu zvratu

2) Celkova prispévkova marze z produkti

Tabulka 4: Vypocet celkové prispévkové marze z produkti

Produkt PC (prodejni | VC (vyrobni % z prodeje | Prispévkova
cena) naklady) marze (v CZK)*
A - Misa Rejnok | 790,- 390,- 23 % 92,-
B - Misa Perforo | 890,- 426,- 13% 60,-
C - Party set 355,- 213,- 24 % 34,-
D - Vazy 890, - 395, - 16 % 79,-
E - Joint 359,- 215,- 24 % 35,-
=100 % =300,-

Bod zvratu = 354 500,- / 300,- = 1 182 kusl produktt

Bodu zvratu dosahneme ve chvili, kdy prodame 1 182 kusu nasich produktu.

Podil poctu kusG jednotlivych produkti na celkovém objemu prodanych kusu
potrebnych k dosazena bodu zvratu:

Produkt A: 23 % z 1 182 = 272 kus(
Produkt B: 13 % z 1 182 = 154 kus(
Produkt C: 24 % z 1 182 = 284 kusU
Produkt D: 16 % z 1 182 = 189 kusU
Produkt E: 24 % z 1 182 = 284 kusl
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5.3. Milniky

pidn pro prvni rok rozjezdu firmy

4] 5 6 7 8 9 10 1 12

1 2 ] | | . 5 7 .
milnik 1 ‘milnik 3 | milnik 5
zajisténé financovani pra rozjezd spudtény eshop zasmluvnéna prodejni sit [faze 1)
| naskladnénd pruni série produkti nastaven systém fzeni vrtahi se zd
milnik2 | i ‘milnik 4 zahdjeni obchodu B2B
wybavené studio a dilng nastavené socidini sité
{zasmluvnéni partnefi a dodavatelé pro wyrobu  Spusténi kampané
 vioteni kapitalu
FFF maney
siednand pljcka
vybaveni studia a dilny
nékup strojii
jedndni s partnery a dod
web/eshop !
navrh a wyroba image webu
- eshop struktura a desig
nabidka do eshopu
foceni produktd
i plnéni eshopd produky
testovani
vyroba | I |
vyroba 1. série | wyroba 2, série
socialni sité il * wytvofen fcb a instagram profilis
pfiprava & jnéni galerie
scénar videopfibéh Vija
plan kampani
e ——
prodejni kandly 1 prizkum prodejnich kanald/distributord ‘ |
‘navrh smiuv a pedminek, zjisténi pop
skoleni CRM |
| cenové nabidky, smlouwvy
tvorba databize zdkaznikd i
\ | prodsj B2B / wybrani zikaznici

Viz Priloha B - Ganttlyv diagram.

5.4. Marketingova strategie

Co prodavame? (Marketingovy mix - produkt)

Prodavame porcelanové produkty z kategorie stolovani. Nase portfolio obsahuje napojové
sety a solitérni objekty - misy a vazy. K vyrobé pouzivame vysoce kvalitni kaolin
z karlovarského kraje, ktery se k vyrobé kvalitniho porcelanu pouziva jiz nékolik stoleti.
Navazujeme na tradici vyroby porcelanu v Cechach a rozvijime ji novymi technologiemi a
designem. Zamérujeme se na zakazkovou a malosériovou vyrobu.

Pro pribéh naSich produkt( je charakteristické to, ze vznikaji v privétivém a zdravém
pracovnim prostredi, jsou vyrabény lidmi, které vyroba bavi a v celém vyrobnim procesu

se vyznaji (umi to). Vyroba a distribuce nasich produkt( probiha s maximalnim ohledem
na zivotni prostredi.
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Viz. Cast 3.2. Produkty a 3.3. Sluzby.

Kde to prodavame? (Marketingovy mix - distribuce)

Nase produkty prodavame:
- Online prodej pres stavajici e-shopy (B2C)
- Kamenné specializované shopy, ,,concept stores“ a galerijni obchody (B2C)
- Specialni nabidka pro malé gastro a kavarny - prospekt + microsite (B2B)

- Specialni nabidka pro firmy a instituce - prospekt + microsite (B2B)

Za kolik to prodavame? (Marketingovy mix - cena)

Nase produkty jsou v dobrém poméru ,,cena/vykon* - nejsou z kategorie levnych masovych
produktu, ale zaroven (vzhledem k pribéhu produkti a konceptu malosériové a zakazkové
vyroby) nejsou az tak drahé a prodavame je za ceny dostupné nasim cilovym zakaznikim
(viz. 4 Analyza trhu a Priloha A - Persony).

Ceny konkrétnich typd nasich produktd viz. 3.2. Produkty.

Jak to propagujeme? (Marketingovy mix - Marketingova komunikace)

Viz. dalsi podkapitola.

5.4.1. Marketingova komunikace

Offline marketingova komunikace
Ucast na veletrzich a vystavach (propagaéni materialy)
Letaky
Katalog - naklady na fotografa
Markety (prevazné B2C)

PR - poditat s tim, Ze musi byt néjaky pribéh - mise, vymyslet zajimavy obsah, ktery
zaujme

Podpora prodeje - pribéhy (videa - kavarna vari kavu do jejich set(, v nadobi bude
nékdo varit - restaurace)

Osobni prodej

Online marketingova komunikace
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Online marketing - socialni sité (Facebook a Instagram)

Graficky design na web - pomohou spoluzaci
Newslettery
Prodejni mista e-shopy - e-shop Czech designu, Fler

Kampan na crowdfundingu

5.5. Cenova strategie

V nasi cenotvorbé vychazime z toho, Ze na trhu je vyssi nabidka nez poptavka. Proto
pracujeme s pristupem ,,competition-based pricing®. Sledujeme ceny obdobnych typl
produktu na trhu a ochotu zakaznik( za né zaplatit. S ohledem na to se vzdy u jednotlivych
typu produktt snazime optimalizovat vyrobni naklady s cilem maximalizovat marzi. Marze
bude udrzovana v rozmezi 30-60 %.

Vyssi cena nez u konkurence by vedla k neprodejnosti, nizsi cena by vedla ke snizovani
hodnoty nasi znacky a ohrozila by financni stabilitu a rozvojovy potencial firmy. Budeme
se snazit pohybovat se v cenové hladiné konkurenénich typovych produktl, avsak nasi
konkurencni vyhodou je nas dobre komunikovany pribéh a plavod vyroby produktu.
Nechceme konkurovat nizsi cenou, ale pribéhem.

5.6. Strategie zdrojli

Vyrabét nase produkty budeme ve spolupraci s okolnimi provozy. V nasi dilné budeme mit
prezahovou pec, kterou potfebujeme k zajisténi pevnosti vyrobki pro transport do
spolupracujicich provoz( - porcelanek k ostrym vypaldm.

Vyznam zdroje u nasledujici tabulky ,,Prehled zdroju“:
1: zasadni a nenahraditelny, bez néj se neobejdeme
2: dulezity, je narocné zajistit nahradu/reseni

3: dllezity, neni problém zajistit nahradu/reseni

Tabulka 5 — Prehled zdroju

Typ Dodavatel | Riziko Nahrada Vyznam

Sadra Azeko Zvyseni cen. Problém | Propec, 3
s terminy dodavek, a | Sadrosvét
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tedy nemoznost
vyuzit nasi
zakaznickou slevu.

Lici hmota Witgert Zvyseni cen. Problém | Senako, 3
s terminy dodavek, a | Novik, Pan
tedy nemoznost Hromadko a
vyuzit nasi jeho
zakaznickou slevu. dodavatelé
Glazury Glazurservis | Zvyseni cen. Problém | Propec 3
s terminy dvodévek, a 2 (u nékterych
ted;v/’nemvolznost produktii, kde
V¥UZ1t r‘aS' pouzivame
zakaznickou slevu. specialni a
hdre dostupné
typy glazur)
Material pro 3D | Na3D, Zvyseni cen. Problém | Smart3D, 3
tisk 3Dwiser s terminy dvodévek, a | 3p-tisk
tedy nemoznost
vyuzit nasi
zakaznickou slevu.
Ostry vypal Vyvojové Nebudou mit prostor | Poloprovoz | 2
centrum ve vyrobé, kdy keramicka
Lesov potrebujeme (jsme | Skola, Michal
zavisli na jejich Kulisek
vyrobé). (dilna Stara
Role)
Transport My Problém s autem. Auto rodic¢d, |3
dilna/ostry kamaradd
vypal/dilna
Skladovaci My Pri soubéhu vice Dokonceni 3
prostor pro zakazek se vyrobky patra v dilné
polotovary nevejdou. + 3 nové
regaly
Skladovaci My Pri soubéhu vice Docasné 3
prostor pro zakazek se vyrobky vyuziti
hotové vyrobky nevejdou. sklepa/kulny,
k prodeji ochranny
obal proti

zaspinéni,
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Chata rodicu
(Viktor)
Vyroba Michal Nebude mit cas, kdyz | Vlastni 3
rozmnozovaku Horak potrebujeme. vyroba

5.7. Klicové predpoklady uspéchu a mozna rizika

Tabulka 6 — Predpoklady, rizika a jejich oSetfeni

Predpoklad

Riziko ohrozeni

Osetreni rizika

MozZnost vyuzit ¢ast
projekt( ze studii pro
podnikani

Neshoda s ateliérem/skolou
na obchodovani s produkty,
které vznikly v dobé studia
(Skola nam zablokuje
portfolio)

Smluvni dohoda se skolou
(licencni ujednani).

V pripadé pozadavku na
podil ze zisku dohoda na
vysi a formé jeho
vyporadani.

Znalost a vyuzivani design
managementu

Nepochopeni potreb
zakaznikd a nevhodné
cileni vyvoje produktu

Vyuzivani designového
mysleni a pristupu k human
centered design (HCD)

Stavajici produkty
dostatecné reaguji na
pozadavky zakaznickych
segmentu (viz. persony)

Nezajem zakaznik( a nase
produkty

Zjisténi pozadavkul
zakaznickych segmentd
(HCD)

Dostatecna vyse
startovaciho kapitalu

Podhodnocené naklady a
nadhodnocené prijmy.
Zamrznuti celého podnikani
a nezadouci zadluzeni.

Strizliva ekonomicka
rozvaha oponovana
zkusenéjsimi lidmi v
podnikani

Dilna a jeji odpovidajici
zazemi/vybavenost

Neprofesionalni vysledky
produkce. Nedostatek
koncentrace na samotnou
praci projevujici se

v kvalité. Demotivace.

Rady zkusenéjsich.
Promyslené vyuziti prostoru
pro praci. Moznost sdileni
profesionalniho pracovniho
prostredi s dalSimi
subjekty.

Vice se zabyvat
marketingem a obklopit se
odborniky v této oblasti

Neschopnost dostat
produkty do povédomi
zakaznikd. Myslet si, Ze to
zvladneme sami.

Rozvijet sit’
spolupracovniku
(Hollywoodsky model) -
v oblasti marketingu,
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grafického designu,
fotografie apod.

Spolehlivy partneri pro
finalni vyrobu

Neschopnost zrealizovat
finalni produkt

v pozadované kvalité.
Neschopnost dodrzet
dohodnuté terminy dodani.

Jasné nastavené smluvni
podminky s vyrobci a
presné definovany proces
logistiky. Budovani
dlouhodobych dobrych
vztahu s obchodnimi
partnery.

Vytvorené prodejni kanaly

Nase produkty
nedostaneme koncovym
zakaznikim. Produkty
dodame koncovym
zakaznikdm neefektivné a
neekonomicky.

Promyslet a spravné
nastavit distribuc¢ni cesty.
Sledovat prilezitosti a
moznosti v oblasti dobré
praxe. Budovani dobrych
obchodnich vztah(

S partnery.

Propracovany provizni
systém pro distributory a
prodejce. Originalni
podpora prodeje.

Nedostatecna motivace nas
prodavat a propagovat.

Dobre komunikovany,
atraktivni a zajimavy
pribéh. Vyhodny provizni
systém pro obé strany.

6. Tym a rizeni firmy

Jsme autorské duo designéru Viktor a Jana a zakladame spolecné spolecnost VIJA s.r.o.
Zacali jsme spolupracovat uz na vysoké Skole a nyni chceme realizovat svij sen o zaloZeni
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vlastniho studia. Studio ma své sidlo v Nejdku v Karlovarském kraji a vyuziva silné zazemi
a tradice odvétvi porcelanu a keramiky v ramci této oblasti

Viktor vystudoval stfedni pramyslovou skolu a diky tomu prinasi do tymu nezbytné
technologické a remeslné dovednosti. Naopak Jana vystudovala gymnazium a na vysokou
skolu ji privedl az zajem o design, Jana tak do tymu prinasi komunikacni a prezentacni
dovednosti a celou fadu kontaktl z dalSich oborl, které jsou dilezité pro Gspésné
podnikani (pravo, ekonomie, logistika...). Na vysoké skole je propojila spolecna vasen pro
design porcelanu a keramiky.

6.1. Personalni plan

Z hlediska poctu lidi ve spoleCnosti uvazuji Viktor s Janou v kontextu nasledujicich 5 let
nasledujici scénar:
1. - 2. rok

- 2 lidé na 0,5 Uvazku na dohodu o provedeni prace (oba zakladatelé spolecnosti).
Predpokladame béhem tohoto obdobi dalsi 0,5 Uvazku pro oba z jinych aktivit.
Kompetence:

- design, technologie a vyroba - Viktor

- rozvoj obchodu, produkce, komunikace, propagace, zakladni online
marketing - Jana

- ostatni sluzby outsourcing
3. rok

- 2 lidé na plny Gvazek (2 x 1,0 Gvazku) na pracovni smlouvu. Oba zakladatelé jiz
prechazeji na plny Uvazek do firmy a mohou si vyplacet plnou mzdu vcéetné
zakonnych odvodu.

Kompetence:
- design, technologie a vyroba - Viktor

- rozvoj obchodu, produkce, komunikace, propagace, zakladni online
marketing - Jana

- ostatni sluzby outsourcing
4. rok
- 2 lidé na plny Uvazek (2 x 1,0 Gvazku) na pracovni smlouvu (oba zakladatelé)
- 1 novy zaméstnanec na 0,5 Gvazku
Kompetence:

- design, technologie a vyroba - Viktor
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- obchod, produkce, sprava e-shopu - Jana
- PR, online marketing, komunikace - zaméstnanec 1
5. rok
- 2 lidé na plny Uvazek (2 x 1,0 Gvazku) na pracovni smlouvu (oba zakladatelé)
- 1 zaméstnanec na 0,5 Uvazku
- 1 novy zaméstnanec na 0,5 Uvazku
Kompetence:
- design, technologie a vyroba - Viktor
- obchod, produkce, sprava e-shopu - Jana
- PR, online marketing, komunikace - zaméstnanec 1

- dilna, modelar, technolog - zaméstnanec 2

7. Financni plan
Ramcovy propocet nakladd prvni rok zahajeni podnikani predpoklada s 485 000,- Ké
vkladu do podnikani + 200 000,- K& zisku z podnikani. Zakladni struktura prijmu tedy je:
Vklad zakladatelt: 185 000,- KC (92 500,- K¢ Viktor / 92 500,- K¢ Jana)
Bankovni Gvér: 150 000,- K¢
FFF money (family, friends, fools): 150 000,- Kc
Prijmy z prodeje vyrobku a sluzeb: 200 000,- K¢

Celkem potrebujeme na prvni rok rozjezdu 685 000,- K¢.

J.1 Ramcovy propocet naklad( pro zahajeni podnikani v prvnim roce

Q1 = Kvartal 1 (kvartal = 3 mésice)

FFF = FFF money (Family/Fools/Friends)

A. Vybaveni 197 000

A1 Michac hmoty 20 000 Vlastni vklad Q1
A.2 Prezahova pec 90 000 Vlastni vklad Q1
A3 3D tiskarna 50 000 Uvér banka Q1
A.4 SW (Rhino 3D, Office) 37 000 Uvér banka Q1
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B. 50 000

B.1 Prvni nakup materialu, surovin 50 000 Uvér banka Q1

C. Provozni naklady 120 000

CA Telefony a internet 18 000 Vlastni vklad | Pribézné mésicné

C.2 60 000 FFF/zisk | Pribézné mési¢né

c.3 36 000 Vlastni vklad | Priibézné mési¢né

C.4 6 000 Vlastni vklad | Priibézné mési¢né

D. Osobni naklady (odmény, mzdy) 240 000

D.1 DPP (dohoda a provedeni prace) Viktor 120 000 FFF/zisk | PribéZné mésicné

D.2 | DPP (dohoda a provedeni prace) Jana 120 000 FFF/zisk | Pribézné mésicné

E. 48 000

E.1 Naklady na marketing 30 000 FFF/zisk Q2-Q4

E.2 | Licence Adobe SW 18 000 Vlastni vklad | Priibézné mési¢né

7 Penézni hotovost 30 000

E.1 Provozni rezerva 30 000 FFF/zisk Pribézné
Celkové pocatecni vydaje 685 000

J.3 Hospodarsky vysledek podnikatelské aktivity za rok 1 - rok 3

A. VYNOSY CELKEM 319 800 814 400 1 442 000
AA Celkem za prodej produktt / 319 800 814 400 1 442 000
sluzeb
A1 Produkt / rada A 54 800 114 400 147 000
A1.2 Produkt / Ffada B 30 000 54 000 90 000
A1.4 Produkt / Fada C 56 500 201 500 384 000
A.1.5 Produkt / fada D 38 500 69 500 93 000
A1.6 Produkt / fada E 55 000 145 000 243 000
A7 Produkt / sluzba (studio) 85 000 230 000 485 000
B. NAKLADY CELKEM 746 000 618 000 1423 000
B.1 Nakup vybaveni 197 000 0 0
B.2 Material na vyrobu 120 000 160 000 235 000
B.3 Online marketing 27 000 48 000 48 000
B.4 Osobni naklady (odmény, mzdy) 240 000 240 000 960 000
B.5 Telefon, internet 18 000 18 000 18 000
B.6 Energie 36 000 36 000 36 000
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B.7 Najemné 60 000 60 000 60 000
B.8 Licence Adobe 18 000 18 000 18 000
B.9 Uroky z Gvéru 9 000 12 000 12 000
B.10 Pojisténi 6 000 6 000 6 000
B.11 Vizual web 15 000 0 0
B.12 Ucetni 0 20 000 30 000

PODNIKANi

HOSPODARSKY VYSLEDEK

-426 200

196 400

19 000

Predpoklad cashflow

CASH FLOW rok 1 1. obdobi 2. obdobi | 3. obdobi | 4. obdobi 5. obdobi 6. obdobi | 7, obdobi 8. obdobi 9. obdobi 10. obdobi 11. obdobi 12. obdobi celkem

Hotovost - zacatek 6,0 1785000 685000 106 500,0 142 000, 68 500,0 54 000,0 80 500, 54 500 84 100,0 73 700,0
Hotovost z prodeje produkt fada A 0,0 1000,0 1000,0 1000,0 1 000, 7000, 000, 7000, 7 000, 600, 600, 600, 54 8000
Hotovost z prodeje produkt fada B X 2 000,/ 2000, 2 000, 3 000, 3000,/ 000, 000, 000, 000, 000, 000, 30 000,0
Hotovost z prodeje produkt fada C X 0, 0, 0, X 7000,/ 000, 500, 500, 500,/ 500, 500, 56 500,0
Hotovost 7 prodeie produkt 7ada D 1 3500, 3500, 350, 3500, 3500, 500, 500, 500, 500, 500, 500,0] 385000
[Hotovost z prodeje produkt fada E 0 0 0 0 6000, 000, 000, 000, 000, 000, 00,0 550000
fijem ze slueb studia X 0, 50 000, 25 000, 10 000, 850000
Zene 0.0 0, 150 000,0 0,0 0,0 0,0 00| 00 0,0] 00 00| 0.0] 1500000
185 000,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0.0, 00, 00, 0.0 0,0, 0,0] 1850000
50 000,0 30 000,0 0,0 70 000,0 0,0 0,0 0.0 0.0 0.0 0.0 0,0 0.0] 150000,0
3350000 36 500,0 156 500,0 76 500,0 7500,0 76500,0 78500,0] __30000,0_ __55000,0] 30600,0 30600,0 a1 804.800,0
Nakup Stojt, materialy 35 000,0 50 000, 87 000,0 0,0 0, 0,0 0,0 0,0 0, 0,0 0,0 0,0] 2020000
material 25 000, 25 000, 0, 70 000,0| 120 000,0
online marketing 0, 0, 0, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 270000
Vyplacené osobni naklady (mzdy) 20 000, 20 000, 20 000, 20 000, 20 000, 20 000, 20 000, 20 000, 20 000, 20 000, 20 000, 20000,0| 240000,0
Telefon, internet, kanc. potfeby 1500, 1500, 1 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 18 000,0
energie 3 000, 3 000, 3000, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000,0 350000
Zaplacené najemné 5 000,0 5 000,0 5000,0 5 000,0 5 000,0 5000,0 5 000,0 5000,0] 5000,0 5000,0 5 000,0 5000,0| 600000
licence Adobe 1500, 1500,0 1500,0 1500, 1500, 1500,0 1.500,0/ 1500,0 1500,0/ 1500, 1500, 1500,0] 180000
Splatky Gvérd 0 0,0 0,0 6 500, 6 500, 6.500,0 6 500,0 6500,0 6 500,0 6 500,/ 6 500, 6 500,/ 58 500.0
i i 500, 500,0 500,0 500, 500, 500,0 500,0] 500,0] 500,0] 500, 500, 500, 60000
00 00 0 15000 0 0 9 00) 0 0 00| 150000
146 500,0 118 500,0 41 000, 81 000, 41 000,0 41 000, 41 000, 41 000,0 41 000,0 41 000, 111 000,0| 800 500,0

-110 000,0 38 000,0 35 500,0 -73 500,0 -14 500,0 37 500, -11 000,0 14 000, -10 400,0 -10 400,0 -69 400,0

58500,0]  106500,0] 142000,0] 685000 540000 _ 915000  _ 805000 _ 94500 341000 737000 4300,0
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CASH FLOW rok 2 1. obdobi 3. obdobi 4. abdobi 5. obdobi 6. obdobi 7.obdobi | __ 8. obdobi 9. obdobi | 10. obdobi | 11, obdobi | 12, obdobi celkem

Ho 4 300, 2700, =6 600, 4000, 2 21 000,0 67 000,C 260000  500000] 87 000,0] 168 000,

Hotovost z prodeje produkt fada A 7 600, 600, 7 600, 000, 000, 11,000, 11000, 11000, 11,000, 11.000,( 11000,0/ 114400,0
[Hotovost z prodeje produkt fada B 000, 000, 000, 000, 000, 4000, 000, 000, 5 000 7000, 70000/ 54000,0
[Hotovost z prodeje produkt fada C 500, 500, 10 000, 35 000, 10 000, 10 000, 12 000, 12 000, 50 000, 12 000, 25000,0] 201500,0
[Hotovost z prodeje produkt fada D 500, 000, 000, 000, 000, 6000 000, 000 6000 6000, 000,0/ 69500,0
[Hotovost z prodeje produkt fada E 000, 12 000, 000, 35 000, 000, 000, 000, 000, 8000, 8000, 250000 1450000

ze shuzeb studia 50 000, 15 000, 50 000, 25 000, 80 000, 10000,0 230000,0
riené pijcky 0, 0,0 0, 0,0 0, 0 X 0, 00 0 0 1

Viozeny kapital 0,0 0,0 0 0,0 0 0 04 0. 00 a 0, 00

FFF mane 0,0 0,0 0, 0,0 0, 0 0, 0, 00 0 0. 00
CELKEM 85900,0 33100,0] 37 100,0 51600,0 89000,0 35 000, 89000,0 a2 [ 67000 80 000,0 124000,0]  84000,0| 8187000

Nakup stojll, materidlu 0,0 0, 0,0] 0, 0.0] 0,0 0, 0, 0.0 0,0 0,0/ 00
materil 25 000, 25000, 40 000, 0, 70000,0) 160 000,0
online marketing 000, 000, 000, 000 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000,0) 48000,0
Vyplacené osobni naklady (mzdy) 20 000, 000, 20 000, 20 000, 20 000, 20 000, 20 000, 20 000, 20 000, 20 000, 20000, 20000,0) 2400000
Telefon, internet, kanc. potfeby 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 5000, 180000
energie 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000,0) 36000,0
Zaplacené najemné 000, 000, 000, 000, 000/ 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000,0 60000,0
licence Adabe 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 5000 180000
Spidtky vérl 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500,0) 78000,0
ietnl 20 000, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 00 200000
pojiétEnt 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 5000/ 60000
Ostatn| vydaje - vizudl, web 0, 0, 0 0, 0, 0, 0, 0, 0 0, 0, 0. 00

CELKEM 61 000,C 66 000, 41 000,0 1.000,0 66 00D, 41000, 43 000,C 83 000, 43 000, 43 000,C 43 000,C 113 000,0| 684 000,0
olovost - bazné obdobi 34900,0 0| 106000 __ 33000,0] 81
TOK P 29 200,0 -2700,0 -6 600,0 4000,0] 27 000,0]
CASH FLOW - TOK PENEZ
180 000,0
160 000,0 +
140 000,0
120 000,0 +
100 000,0
80 000,0
60000,0
40 000,0
20 000,0
0,0
-20 000,0
——Cash Flow ——Piijmy —a—ydaje
CASH FLOW rok 3 1 5. obdobi 6. obdobi 7. obdobi 8. obdobi__| 9. obdobi 10. obdobi 11, obdobi 12, obdobi celkem
Hotovost - k 204 500, 151 000, 90 126 000, 126 500,0 19 000, 21 94 000,0 48 500,0
Hotovost z prodeje produkt fada 000, 11 000, 12 000, 12 000, 12 000, 14 000, 14 000, 13 000, 14000,0] 147 000,0
Hotovost 7 & produkt Tada 7 500, 500, 77500, 7 500, 500, 7 500, 7500,0] 900000
Hotovost z j& produkt fada C 50 000, 10 000, 12 000, 0 000, 50 000, 12 000, 120 000,0] 384 000,0
Hotovost z prodeje produkt fada D 7,000, 00D, 5 000, 9 000, oo, 9 000, 9 00D, 930000
[Hotovost z prodeje produkt fada 60 000, 15 00D, 15 000, 15 000, 15 000, 15 000, 25000,0 2430000
ijem ze sluzeb studia 50 000, 80 000, 180 000,0  485000,0
Obdrzend pljcky 0, 0, 0, 0 00 0 X o 00| 00
Viozeny kapital 0, 0, 0, X 00 0 X o, 00| 0,0
FFF mone; 0, 0, 0, 0 0.0 0, 0 0 0.0 00
PRIIMY CELKEM 150 500, 51500, 201 500, 136 500, 103500,0] __ 55500,0] _ 105500,C 175 500,0 57 500,0 355 500,0] 15810000
P stojt, materdiu 0,0 0, 0,0] 0,0 0, 0,0 0,0 0, 0, 00
materidl 45 000, 60 000, 60 000, 0, 235 000,0
online marketing 000, 000, 3 000/ 3 000/ 000, 000 000, 000/ 5 000, 48.000,0
Vyplaceng osebni naklady (mzdy) 000, 000, 80 000, 50,000, 000, 80000, 80 000, 80 000/ 0 000, 960 000,0
[Telefon, internet, kanc. potfeby 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 500, 18.000,0
energie 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 000, 36000,0
Zaplacend ndjemné 000, 000, 000/ 000 000, 000, 000/ 000/ 000, 600000
500, 500, 500, 18 000,0
500, 500, 500, 78000,0
0, 0, 0, 30000,0
500, 500, 500, 6000,0
0, 0 0, 150 000,0
103000, 163 000, 103 0 1639000,0
500,0] 1075000 2 500,0
126500,0]  19000,0]  21500,0

400 000,0

CASH FLOW - TOK PENEZ
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Viz Priloha C - Cashflow.
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Seznam priloh

Priloha A - Persony

Priloha B - Ganttuv diagram
Priloha C - Cashflow
Priloha D - Lean canvas

Priloha E - Moodboard

Podnikatelsky plan zpracoval/a: Podpis:
Viktor e
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Verze /datum  reeneeens
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