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ABSTRAKT

Tématem bakalafské prace je vypracovani podnikatelského zaméru, kterym je
pojizdna prodejna. Prace je rozdélena do dvou cCasti, teoretické a aplikacni.

V teoretické Casti jsou definovany pojmy vazici se k tématu bakalarské prace.
Mezi tyto pojmy patii podnikdni, podnikatel, zivnost, obchodni zavod, obchodni firma,
malé a stfedni podnikani, pojizdna prodejna, podnikatelsky plan a jeho struktura.

V aplikacni Casti je vypracovan podnikatelsky plan pojizdné prodejny, kterd by fesila
problém ndkupni nedostupnosti V malych obcich. V praci je pouzita SWOT analyza,
Portertiv model péti sil a analyza zédkaznika.

KLICOVA SLOVA

analyza zéakaznikt, podnikatelsky zamér, podnikatelsky plan, pojizdna prodejna,
Portertiv model péti sil, SWOT analyza

ABSTRACT

The topic of this bachelor thesis is the development of a business plan, which is a food
truck. The thesis is divided into two parts, theoretical and application.

In the theoretical part are defined terms related to the topic of the thesis. These terms
include entrepreneurship, entrepreneur, trade, workshop, business company, small and
medium-sized enterprise, food truck, business plan and its structure.

The application part consists of the business plan itself of the food truck, which would
solve the problem of shopping unavailability in small villages. The thesis uses SWOT
analysis, Porter's five forces model and customer analysis.

KEYWORDS

customer analysis, business idea, business plan, food truck, Porter's five forces
analysis, SWOT analysis
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1 Uvod

Cil této bakalarské prace je zpracovat zivotaschopny podnikatelsky zamér
na pojizdnou prodejnu. Lidé Zijici ve méstech si neuvédomuyji, ze neni samoziejmosti
mit kazdy den a v kteroukoli hodinu cerstvé pecivo, maso, uzeniny.
Pojizdna prodejna neni mrtvym pojmem, a to jsem se rozhodla dokazat
v tomto podnikatelském zaméru.

Néapad na pojizdnou prodejnu piiSel par let nazpatek, po rozpravach s obyvateli
obci na Klatovsku. Na tento zplisob prodeje byli zvykli a po postupném zavirani
kamennych prodejen v téchto vesnicich a zaniku pojizdné prodejny zajizdéjici do obct,
nem¢li jinou moznost nez dojizdét do nejméné patnict kilometri vzdalené
samoobsluhy. Pokud vezmeme vpotaz ve€kovy pramér lidi zijicich
v téchto vesnicich, neni pro né viubec jednoduch¢ do obchodu dojet,
proto ho navstévuji maximalné jednou do tydne a nakupuji do zasoby, zamrazuji véci
a kupuji vétsinou jen trvanlivé zbozi. To bylo pro mé& impulzem, pro vypracovani této
prace.

Kdyz jsem si pred tfemi roky zpracovavala prvni verzi podnikatelského planu,
méla jsem pochybnosti, zda je realizovatelny a bude-li o prodejnu zajem. Postupné
sbirana data k tomuto problému, mé piesvédCila o potiebnosti takového zaméru.
Béhem mého shromazd’ovani podkladi se rozhodli tento problém fesit starostové
nékterych obci v regionu. V soucinnosti obci spoleéné uz rok provozuji vlastni
pojizdnou prodejnu. Ta ale nezajizdi ani z daleka do vSech obci, které by o tuto sluzbu
mély zajem.

Prace je rozdélena do dvou &asti. Prvni Casti je literarni reSerSe,
kterd se zabyva vymezenim zékladnich pojmi jako podnikatel, podnikéni, Zivnost,
malé a stfedni podnikéani, podnikatelsky plan a jeho struktura.

Druhé cast je aplikaéni, kde je popsan Podnikatelsky zamér na pojizdnou
prodejnu U Kati.



2 Zakladni pojmy
Pted piipravou samotného podnikatelského zdméru je nutné vymezit pojmy, s nimiz
budeme pracovat.

2.1 Podnikani
Podnikéni je procesem vytvaieni néceho jiného, musime vynalozit cas, usili,
zafinancovat, vzit na sebe mnoho ruznych rizik, ale také moznost ziskat odménu,

kterou mtize piedstavovat finan¢ni obnos, nebo tfeba jen dobry pocit a seberealizace
(Hisrich, 1996).

Podnikani je charakterizovano né¢kolika podstatnymi rysy:

e jedna se o cilevédomou ¢innosti

e pouziva iniciativni a kreativni pfistupy

e iniciuje a fidi transforma¢ni procesy

e ma prakticky pfinos, uzitek, ptidanou hodnotu

e pfebira se pfi ném riziko netuspéchu

e neustale se opakuje, je cyklickym procesem (Veber a Srpova, 2012)

e pfi startu podnikani musi podnikatel vlozit urcity kapital, ten ma bud’ svij,
nebo pljceny

e zékladem je snaha o dosazeni zisku

e dosaZeni zisku se d¢je diky uspokojovani potieb zakaznikii

e nejdulezitéjsi je pro podnikatele zakaznik, ktery ma své potieby, zajmy
a preference — ty uspokojuje podnikatel svymi vyrobky a sluzbami

¢ sluZzby nabizi podnikatel prostfednictvim trhu, a diky tomu musi ¢elit riziku —
to se snazi snizit na nejniz§i Groven diky své  strategii
(Synek, 2006)

Duvodt k podnikani mize byt mnoho: napad, nedostatek, potfeba, sen. Veber
a Srpova (2012) udélali piehled typickych divoda k zahajeni podnikani.

Sebezachovny pristup k podnikani — 1idé s nestalym zaméstnanim, o podnikani maji
idealistick¢ predstavy a vidi vném spasu, nemaji dostateCny kapital,
proto si pijcuji velké castky, zadluzuji se a neuvédomuji si, do jakého rizika
se poustéji

Romanticky pristup k podnikani — lidé nadSeni nebo mladi s napadem, kterému
bezmezné veii a nevidi rizika a odpovédnost s podnikanim spojenou

Podnikatel rozséva¢ — podnikatel se spoustou napadd, S pocitem, ze vSe, co udéla,
jisté vyjde, nestara se o dotazeni projektu do konce, pokud se nedafti, vymysli si novy
predmét podnikani a proces za¢ind nanovo

Podnikani zkusmo - lidé, ktefi maji své pracovni misto, ale pohravaji
si smyslenkou podnikani, pro ovéfeni svych podnikatelskych schopnosti
proto soubézné se svym zaméstnanim rozjedou dany projekt, délaji to pro zvyseni
dosavadniho pifijmu, zvédavost... napt. ptilezitostny prodej, provozovani drobnych
sluzeb, chov zvirat
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Rentiérské podnikani — vlastnici realit, podnikani je formalni strankou legalizace
pfijml z prongjmu

Podnikani vyslanci - podnikatelé jsou obchodnimi zastupci domaécich
a zahrani¢nich firem

Exkluzivni podnikdni — zaméstnanci uzce specializovanych pracovist,
kteti opoustéji svou firmu a vyuzivaji know-how ziskané na pracovni pozici

Expanzivni podnikdni — na zacatku byl népad, ktery pfisel v nejvhodnéjsi dobu,
kdy pftijit mohl (ve spravnou dobu, na spravném mist¢)

Podnikani jako poslani — pfevzeti rodinného podniku, ndbozenské vyznani

Tiché podnikani — jako investor vstupuje do podnikani, vlozi kapital a ceka
zhodnoceni, pfimo se podnikani neti¢astni

2.2 Podnikatel

Dle § 420, odst. 1 zakona ¢. 89/2012 Sb., ob¢ansky zékonik, je podnikatelem
,kdo samostatné vykonavd na vlastni Ucet a odpovédnost vydelenou cinnost
zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zdmérem ¢init tak soustavné za ucelem
dosazeni zisku, je povazovan se zietelem k této Cinnosti za podnikatele®,
podle § 421 ,za podnikatele se povazuje osoba zapsana v obchodnim rejstiiku‘
a ze ,,podnikatelem je osoba, ktera ma k podnikani Zivnostenské nebo jiné opravnéni
podle jiného zdkona“. (Cesko, 2012)

Jini autofi definuji podnikatele jako:

e osoba realizujici podnikatelské aktivity s rizikem rozSifeni nebo ztraty
vlastniho kapitalu

e osoba schopnd rozpoznat piilezitosti, mobilizovat a vyuzivat zdroje
a prostfedky k dosaZzeni stanovenych cili a ochotnd podstoupit tomu
odpovidajici rizika

e inicidtor a nositel podnikéni — investuje své prostfedky, Cas, Usili, a jméno,
piebirda odpovédnost, nese riziko s cilem dosdhnout svého finanéniho
a osobniho uspokojeni (Veber a Srpova, 2012)

Srpové a Rehot (2010) vysvétluji, Ze ,,podnikatel je hlavnim hybatelem v podnikani
a nositelem podnikavosti.*

Autofi Veber a Srpova (2012) uvadéji rysy charakteristické pro osobu podnikatele:

e uméni nachazet ptilezitosti, vyty¢ovat nové cile

e zabezpeceni finan¢nich prostfedkli nezbytnych v podnikani

e schopnost organizovat podnikatelské aktivity (rozumét predmétu podnikani)

e podstupovat rizika

e sebedivera, vytrvalost, dlouhodobé nasazeni, schopnost ucit se ze zkuSenosti
apod.
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Veber a Srpova (2012) ve své publikaci uvadi desatero uspésného podnikatele:

1. Vytrvalost — reakce na podnikatelské zasahy se neprojevi hned, znezdart
by se m¢él poucit, a ne se hroutit pfi prvnim netspéchu

2. Sebediivéra — mit diivéru ve své vlastni schopnosti

3. Odpovédnost — nejen pravni odpoveédnost, ale i moralni
4. Informovanost — vzdélani, praxe, zivotni zkuSenosti

5. Iniciativa — konat dfive, nez jej o to nékdo pozada

6. Silné stranky — znat své silné stranky a umét je vyuzit

cvwr

je dnes 1 kvalita a pruznost reakce na pozadavky zakaznikl

8. Usili o uispéch — Gispéch ma dvé stranky objektivni (Ize vyjadfit napt. ziskem)
a subjektivni (vysledek vniméni jedince nebo skupiny)

9. Racionalni chovani — uvazovani ve variantach, zvazovani alternativ, predikace své
podnikatelské aktivity atd.

10. Respektovani okolni reality — respektovat skute¢nosti (platné zéakony,
demograficka struktura, infrastruktura)

Obchodni rejstiik

Pro podnikatele je povinny nebo dobrovolny je zapis do obchodniho rejstiiku. Zapis
popisuje Ob&ansky zakonik (Cesko, 2012) a Zakon o vefejnych rejstiicich pravnickych
a fyzickych osob. (Cesko, 2013) Dobrovolné se do obchodniho rejstiiku zapisuji
fyzické osoby. Povinn€ se od obchodniho rejstiiku zapisuji obchodni spole€nosti,
druzstva a pravnické osoby, U kterych to wurcil zékon, zahrani¢ni fyzické
nebo pravnické osoby. Fyzické osoby jsou povinny zapsat se poté, co jejich piijem
nebo vynos byl za dvé bezprostiedné po sob¢ jdouci tcetni obdobi v priméru ¢astku
120 milioni K¢.

2.3 Zivnost

Zéakon o zZivnostenském podnikani — zivnostensky zakon (1991) popisuje tento
pojem nasledovné: ,,Zivnosti je soustavna ¢innost provozovana samostatng, vlastnim
jménem, na vlastni odpovédnost, za i¢elem dosazeni zisku a za podminek stanovenych
timto zakonem.*

Zivnostensky zdkon vymezuje vieobecné podminky pro provozovani Zivnosti: plna
svépravnost (lze nahradit povolenim soudu k souhlasu zdkonného zastupce — ptipad
nezletilych, ktefi cht&ji podnikat) a bezahonnost. Zvlastnimi podminkami je odborna
nebo jina zpusobilost, pokud ji dana zivnost potiebuje podle zakona k provozovani
(Cesko, 1991).

Zivnosti se déli na ohlasovaci a koncesované. Ohlasovaci zivnosti smi podnikatel
provozovat na zakladé ohlaSeni. Koncesované na zakladé€ koncese (povoleni).
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Obrazek 1 Déleni zZivnosti

» Temesing
- 4
v ODhlafovaci == vizané _ Obchodni
i caidl = — P, a
Zivaosti -7 volné {""--: vyrobni
poskytovani sluZeb

koncesované

Zdroj: Synek, 2006
Mezi ohlasSovaci zivnosti fadime Zivnosti femeslné, volné a vazané.

Pro femeslné Zivnosti potfebuji  provozovatelé odbornou  zpuUsobilost,
kterou prokazuji podle § 21 Zivnostenského zikona (Cesko, 1991) dokladem
nebo doklady: o fadném ukonceni vzdélani v piislusném oboru, uznani odborné
kvalifikace, ziskédni profesnich kvalifikaci. Ty mohou byt nahrazeny doklady
o fadném ukonceni vzdé€lani v ptibuzném oboru a vykonané roc¢ni praxi, vykonani
fadné rekvalifikace nebo Sestiletd praxe v oboru. Mezi femeslné Zivnosti fadime
naptiklad feznictvi a uzenaistvi, pokryvaéstvi nebo hostinskou ¢innost.

Pro jednotlivé vazané Cinnosti je v piiloze zivnostenského zakona uréena odborna
zpusobilost. Sem fadime napfiklad o¢ni optiku, vodni zachranaiskou sluzbu, provoz
solarii.

Podle § 25 Zivnostenského zakona (Cesko, 1991) pro volnou Zivnost musi byt
splnény jen vSeobecné podminky. Do této kategorie miizeme zatadit kuptikladu
pestitelské paleni, vyrobu hnojiv, prondjem a ptijcovani véci movitych.

Pro Zivnosti koncesované jsou podminky pro odbornou zplsobilost stanoveny
v ptiloze zivnostenského zakona. Mezi koncesované zivnosti fadime naptiklad
vyzkum, vyvoj, vyroba, ni¢eni, ndkup, prodej a skladovani vybus$nin a munice,
zpracovani a zneSkodnovani vybusnin, znehodnocovani a delaborace munice
a provadéni trhacich praci, vyroba a zpracovani paliv a maziv a distribuce pohonnych
hmot (CESKO, 1991).

Provozovna

Zivnostensky zakon (CESKO, 1991) definuje: ,,Provozovnou se pro udely tohoto
zakona rozumi prostor, v némz je Zivnost provozovana. Za provozovnu se povazuje
I automat nebo obdobné zafizeni slouzici k prodeji zbozi nebo poskytovani sluzeb
(dale jen ,,automat®) a mobilni provozovna. Mobilni provozovna je provozovna, ktera
je premistitelnd a neni umisténa na jednom misté po dobu delSi nez tfi mésice.
Podnikatel je povinen zajistit, aby provozovna byla zpiisobild pro provozovani zivnosti
podle zvlastnich pravnich ptedpist. Pro kazdou provozovnu musi byt ustanovena
osoba odpovédna za ¢innost provozovny; to neplati pro automaty.

2.4 Obchodni zavod-Podnik

Dtive byl obchodni zdvod zndmy pod pojmem ,podnik“, tak byl oznacovan
Vv Obchodnim zakoniku, ktery jiz nyni splynul s Obcanskym zikonikem.
V Obganském zakoniku je oznadovan jako obchodni zdvod v paragrafu § 502 (Cesko,
2012).
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,»Obchodni zavod (déle jen ,,zadvod*) je organizovany soubor jméni, ktery podnikatel
vytvoril a ktery z jeho vile slouzi k provozovani jeho ¢innosti. Ma se za to, Ze zavod
tvoti vse, co zpravidla slouzi k jeho provozu.*

Podnik

Nejobecnéji je podnik chépan jako subjekt, ve kterém dochézi k preméné vstupii na
vystupy. Obsahleji je podnik vymezen jako ekonomicky
a pravné samostatnd jednotka, jejiz existence je jen za ucelem podnikéni.
S ekonomickou samostatnosti, kterd je projevem svobody v podnikani, souvisi
odpovédnost vlastniki za konkrétni vysledky podnikani. Pravni samostatnosti
rozumime moznost podniku vstupovat do pravnich vztaht s jinymi trznimi subjekty,
uzavirat s nimi smlouvy, ze kterych pro néj vyplyvaji jak prava, tak povinnosti (Srpova
a Rehot, 2010).

E. Gutenberg rozpoznal, ze podnik ma tfi vSeobecné a tii specifické znaky.
Mezi vSeobecné znaky tadi kombinaci vyrobnich faktord, princip hospodérnosti
(maximalizaci vystupu, minimalizaci vstupu, optimalizace mezi vstupy a vystupy),
princip finan¢ni rovnovahy (schopnost plnit své platebni povinnosti). Za specifické
znaky ur¢il princip soukromého vlastnictvi (vlastnik se pfimo/nepiimo muze podilet
na fizeni podniku), princip autonomie (svoboda a nezavislost podnikatelska ¢innost),
princip  ziskovosti  (nutnost  zisku v podnikéni, maximalizace  zisku)
(Srpova a Rehot, 2010).

2.5 Obchodni firma

Obchodni zdkonik v § 423 a § 424 vymezuje tento pojem: ,,Obchodni firma je jméno,
pod kterym je podnikatel zapsan do obchodniho rejstiiku. Podnikatel nesmi mit vic
obchodnich firem. Obchodni firma nesmi byt zaménitelna s jinou obchodni firmou ani
nesmi pasobit klamavé” (Cesko, 2012).

2.6 Malé a stfedni podnikani

Cesi jsou narodem ,,podnikavci“. Mame nejvice malych a stiednich podniki
na pocet obyvatel v celé Evropské unii. Malé a stfedni podniky tvoii 99,8 procenta
z celkovych poétl podniki v Ceské republice (Srpova a Rehot, 2010).

Stfedni podniky

e mén¢ nez 250 zaméstnancli

e roc¢ni obrat/ptijmy neptesahuji korunovy ekvivalent 50 mil. EUR

e nebo aktiva/majetek neptesahuji korunovy ekvivalent ¢astky 43 mil. EUR,

e a spliuji kritérium nezavislosti, coZ znamena, Ze neni vice nez 25 % kapitalu
a hlasovacich prav ve vlastnictvi jin¢ho subjektu

Malé podniky

e méné nez 50 zameéstnanci

e jeho aktiva/majetek, nebo obrat/pfijmy nepiesahuji korunovy ekvivalent
10 miliont EUR
e splnuyji kritéria nezavislosti
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Drobné podniky

e méné nez 10 zaméstnanci

e jeho aktiva/majetek nebo obrat/pfijmy nepiesahuji korunovy ekvivalent
2 milionti EUR (Bednafova a Skodova Parmova, 2010)

Srpova a Rehot (2010) ve své publikaci Zaklady podnikani vymezili nejvétsi vyhody
a omezeni malych a stfednich podniki takto:

Vyhody

o flexibilita (rychle se ptizpiisobovat ménicimu se trhu)

e jednoducha organizacni struktura, osobni vztah k zaméstnanctim

e schopnost generovat pracovni prilezitosti pfi nizkych kapitdlovych ndkladech
e blizky vztah k zdkaznikovi

e mén¢ rozsahld administrativa

e mensi naro¢nost provoznich ¢innosti na energie a suroviny

Omezeni

e negativni smysleni o podnikatelich (vykresluji je Spatné média)

e horsi piistup ke kapitalu (mnohem obtiznéjsi ziskani Gvért)

e vzdélani (ve Skolstvi je maly diiraz na podnikéni)

e 0mezena moznost inovaci a nedostate¢na podpora védy a vyzkumu
e nesmyslnd administrativa (papirovani, nadmérna byrokracie)

Charakteristické rysy malych a stiednich podnikil
Management

e vykonavan hlavné vlastnikem podnikatelem

e uZ§i strategické zaméreni, kratkodobé a sttednédobé planovani
e technicky orientované vzdélani vedeni

e nedostacujici informacni a kontrolni systém

Financovani a pfistup ke kapitalu

e rodinné podniky

e minimalni pfistup ke kapitdlovému trhu — omezené financni moznosti

e finan¢ni rozhodnuti jsou obtizn¢j$i diky nedostatecné prithlednosti
relevantnich faktorii

Organizace

e ploché organizaéni struktury
e vysoka flexibilita a kratké informacni cesty

Marketing

e prostorové a vécné Casto omezeny, individualizovand poptavka v Gzkém
segmentu trhu
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e rychld a individudlni reakce na ptani zékaznikt
¢ nejednotnd konkurencni pozice malych a stfednich podnikd, ¢astd neschopnost
pfizptisobeni zménam trhu

Vyroba

e nedostate¢nd inovace a modernizace

e kratky ¢asovy prostor mezi myslenkou (vynéalezem) a hospodaiskym vyuzitim
e vyssi fixni ndklady na jednotku vyroby

e znevyhodnéni osobnimi a vedlej§imi mzdovymi néklady

Personalistika

e pracovnici s praktickymi znalostmi, ale ¢asto chybi znalosti teoretické
e malo prilezitosti pro interni a externi dalsi vzdélavani
e maly podet zakazniki (Bednafova a Skodova Parmova, 2010)

2.7 Pojizdna prodejna

Podle § 132 pism. e) zakona ¢. 353/2003 Sb., o spotiebnich danich, ktery vSak byl
zrusen, byla pojizdna prodejna definovana: ,,pojizdnou prodejnou pro ucely prislusné
¢asti uvedeného zdkona rozumi mobilni zafizeni urcené k prodeji zbozi schopné
pohybu a samostatné¢ funkce, které spliiuje technické pozadavky
podle zvlastnich pravnich predpist a zdroven odpovida hygienickym predpistim.*

Vysvétlit by se dala pojizdna prodejna jako upraveny automobil, dodavka nebo
autobus, slouzici k prodeji smiSeného bézného zbozi, nebo specializované¢ho uzkého
sortimentu. Prodej je budto samoobsluzny, kdy si zdkaznik vybird sam
do kosiku (Ize jen v piipadé vétsiho prodejniho prostoru), nebo pultovy, kdy je
zakaznik obsluhovan prodava¢em. Prodejna dojizdi na misto prodeje, kde se zdrZi jen
omezenou dobu a pokracuje na dalsi zastavky.

Dopravni prostiedek se da poftidit n¢kolika zptisoby. Koupi z druhé ruky,
vyhodou je niz§i cena, ale je zde riziko nevyhovujiciho interiéru a moznost poruch.
Koupi nového automobilu, ktery svépomoci bude upraven k prodeji, ale k tomu jsou
potieba nejen finance, ale 1 urCitd zrucnost. Moznosti je 1 koup€ nového automobilu,

pro prodej vyhovujici.

Portal Podnikatel.cz ve ¢lanku Jak na stankovy prodej a mobilni provozovny
(2011) uvadi, ze je nutné se hlasit u piislusného organu. Pfi prodeji potravin
rostlinného ptivodu, které jsou proddvané na schvélenych i neschvalenych trzistich
je nutné ohlasit se Statni zemédélské a potravinaiské inspekci CR. Pokud
je uskuteciiovan prodej nezpracovanych potravin zivo€isného piivodu, prodavany
na schvalenych 1 neschvalenych trzistich (ryby, Cerstvé maso, med), je nutné ohlésit
se u Statni veterinrni spravy CR.

vvvvvv

K nejdilezitéjsim vécem k dodrzeni portal Podnikatel.cz ve stejném c¢lanku (2011)
fadi:
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e Nebalené potraviny musime chranit pifed prachem, dotykem se zemi,
kontaktem s kupujicimi, kontaktem s rukama prodejce.

e Plochy, se kterymi se dostanou prodavané potraviny ke styku, musi byt
omyvatelné a udrzovany v Cistote.

e Potraviny vyzadujici chlazeni musime bezpodminecn¢ uchovavat v chladicim
zafizeni.

e ZajiStény musi byt pfistup k socialnimu zatfizeni.

e Pii prodeji nebalenych potravin, u nichz dochazi 1 k déleni, musi byt ptivod
pitné, nejlépe teplé, vody pro €isténi rukou a nafadi k déleni pouzivanému.

e Nutnost registrace u ptislusného kontrolniho ttadu, jinak dochazi k trestnému
¢inu.

3 Podnikatelsky plan

Vétsina autort oznacuje podnikatelsky plan jako jednu z klicovych ¢innosti
pii zakladani podniku. Slouzi K lepSimu pochopeni zaméru diky detailnéjSimu
rozpracovani a ovétuje proveditelnost a zivotaschopnost podnikatelského zaméru.

3.1 Definice

Podle Synka (2006) je podnikatelsky plan taktickym pldnem cinnosti a soucasné
prostiedkem ziskavani potiebného kapitalu. Srpova a Rehoi (2010) ho popisuji
jako pisemny dokument, ktery zpracovava sam podnikatel a v ném popisuje vSechny
podstatné vngj$i a wvnitini faktory pusobici na podnikatelskou cinnost. Slouzi
podnikateli, zaméstnanctim, ale hlavné také potencialnim investortim, spole¢nikim,
bankam k posouzeni realizovatelnosti podnikatelského projektu.

Bednatova a Skodovd Parmova (2010) uvad&ji zékladni zasady pii zpracovani
podnikatelského planu:

e Srozumitelnost — vyjadfovat se jednoduse, pro lepsi pochopeni piidavat
grafy a tabulky

e Logika — nepieskakovat pfi popisu z informace na informaci, dodrzovat
navaznost a ¢asovy prub¢h

e Uvazena stru¢nost — nezafazovat nepotfebn¢ informace

e Pravdivost a redlnost

e Respektovani rizik

Bednaiova a Skodova Parmova (2010) definuji i pfinosy podnikatelského zaméru:

e Ziskané podklady — diky analyzdm provedenych pii zpracovani
podnikatelského planu je k dispozici mnozstvi dat

e Budoucnost — demonstrace zaméri ve vyvoji firmy a nachazeni nutnych
predpokladi pro tyto zdmery

e Finance — piehled o mozném pribéhu finan¢niho toku, zajisténi tvorby
a potteby finan¢nich prostfedki z podnikatelské Cinnosti

e QOdhaleni rizik — pfi zpracovani vychazi na povrch mozna rizika a slabiny,
na které se hleda feSeni jesté pted uskute¢nénim
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e Informace — jednoduchy zpisob, jak zaméstnance srozumét o zameérech firmy
V budoucnu a o budovani podnikové kultury

3.2 Struktura

Podle ucelu zhotovovani a adresati podnikatelského planu si kazda firma voli
svou strukturu, kterou se pii sestavovani bude fidit (Bednarova a Skodova Parmova,
2010).

Podnikatelské plany se 1i$i mirou propracovanosti jednotlivych oblasti v nich. Mezi né
fadime trh, vyrobek, lidi / persondl a finance. Dobry podnikatelsky plan
by mél cCtenafe seznamit se zdkladni mysSlenkou bez zbyteCnych piikras
a nepfesnosti. Obecné plati, Ze podnikatelsky plan by nemél ptekrocit rozsah pét
az deset stran, velké spolecnosti maji samoziejm¢ propracovanéjsi podnikatelské
plany i na sto a vice stran. Standardni pocCet stran pro zacatek podnikani (start-up) je
dvacet az ¢tyticet (Korab et al., 2007).

V nésledujicim textu je popsana struktura podnikatelského planu, podle
jednotlivych autort:

Synek (2006)

¢ Shrnuti a zdkladni vychodiska — nazev podniku, posléni, cile, charakteristika
vyrobki, dosavadni finan¢ni situace podniku

e Popis vyrobkii, odvétvi, trhu, konkurence

¢ Plan marketingu — vyvoj cen, reklama, prodejni politika, distribuce

e Plan vyzkumu a vyvoje, plan vyroby — inovace, technologie vyroby, vyuziti
vyrobnich kapacit, lokalizace vyroby, zdsobovani, dodavatelé

e Financni plan — celkova vyse kapitalu, podnikovy majetek, investice

Bednéiova a Skodova Parmova (2010)

e Piehled podnikovych zaméru — podnikové aktivity, marketing, finan¢ni
odhad (na tfi roky doptedu)

e Formulace podnikovych cili — pozadavky na vyrobu, cile, kvalifikace
podnikatele, budouci vzhled podniku s ohledem na zakazniky

e Stav technologického vyvoje v navrhované oblasti — konkuren¢ni strategie,
konkurence, umisténi vyrobki na trhu

e Technicky popis vyrobku/sluzby

e Strategie trhu

e Prodejni taktika

e Navrhovana organizace — jednotlivé funkce v podniku a jejich propojeni

o Kvantitativni dokumentace — technické dokumentace, predbéznd cena
vyrobku, kalkulace nakladd, trzby, cash-flow, bod zvratu

e Vztahy k Zivotnimu prostredi

e Zavéry — celkova vyse fixniho kapitalu, podily partnerti, Casové rozlozena
potieba penéz, vyse o¢ekavaného zisku

o Prilohova ¢ast — projektovd dokumentace vcetné rozpoctu, predbézné dohody
s dodavateli, propagacni dokumentace
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Srpova, Rehof a kol. (2010)

e Shrnuti — co muze ¢tenar v podnikatelském planu ve zkratce najit

e Popis podnikatelského zaméru — jaky je prospéch pro zékaznika,
konkuren¢ni vyhody

e Popis produktu — zdtraznéni podstatnych ryst, srovnani s konkurenci

e Okoli firmy — popsat piilezitosti a ohrozeni, makrookoli i mikrookoli

e Analyza zdkazniki — vymezeni trznich segmentii (pro¢ kupuji, co kupuji)

e Analyza konkurence — silné a slabé stranky konkurence

o Informace o firmé — datum =zalozeni, sidlo firmy, majitelé, motivace
k zaloZeni

e Kilicové osobnosti — charakteristika dtlezitych osob ve firmé, organizac¢ni
schéma

e Marketing a prodej — reklama, cenova politika, distribuce, piedstaveni
produktii

e Vyroba, provozni ¢innosti — vyrobni postupy, konkurencni vyhody firmy,
vztahy s dodavateli

e Finan¢ni plan — ekonomicka podoba piedchozich ¢&asti planu, finanéni
analyzy (rentabilita, likvidita, aktivita, zadluZzenost), vypocet bodu zvratu, doba
navratnosti, financovani projektu

e Projektovy plan — harmonogram aktivit spojenych s podnikdnim

e Analyza rizik — odhaleni pficin, zavaznost, pfedbézné feSeni

e Prilohy — vypisy z obchodniho rejstiiku, zivotopisy kli¢ovych osobnosti firmy,
vykresy produkt, vysledky prizkumt, vysledky propagacnich akci,
certifikaty

Pii tvorb&é podnikatelskych pland se dodrzuji urcité zvyklosti, podle
Kterych jsou zhotovovany. Detailnéjsi popis struktury podnikatelského planu bude
popsan nize.

3.2.1 Titulni strana

Je prvnim, co Ctenaf spatii pii prochazeni podnikatelského planu, proto by zde mély
byt uvedeny zékladni informace jako je nazev a sidlo spole¢nosti, jména podnikateld
a kontakty na né, nazev podnikatelského planu a poptipadé 1 datum zalozeni firmy
(Korab et al., 2007). Srpova et al. (2011) doporucuji uvést i prohlaseni typu:
., Informace obsazené v tomto dokumentu jsou duveérné a jsou predmétem obchodniho
tajemstvi. Zadnd cast tohoto dokumentu nesmi byt reprodukovina, kopirovina
nebo jakymkoli zpiisobem rozmnozovana nebo ukladana v tisténé ci elektronické
podobé bez pisemného souhlasu autora. “

3.2.2 Obsah

Bez obsahu se podnikatelsky plan obejde, ale Srpova et al. (2011) upozornuji
na jeho dulezitost pfi orientaci v dokumentu. M¢l by byt kratky a pro ptrehlednost
se V ném uvadéji jen nadpisy prvni, druhé a tfeti irovné.
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3.2.3 Exekutivni souhrn (shrnuti)

Exekutivni souhrn Srpova et al. (2011) oznacuji jako zhustény popis celého
podnikatelského planu. M¢l by hlavné Ctendfe zaujmout a piimét ho piecist
si podnikatelsky plan cely. Korab et al. (2007) doporucuji tuto cast sepisovat
az po dokonéeni celého podnikatelského planu Srpova, Rehot a kol. (2010) upozoriiuji
na to, ze shrnuti byva ¢asto zaménovano s uvodem, coz je chybné. Rozsah by nem¢l
byt krat§i nez dv€é strany a nepfesahnout sedm stran. To byva
Casto problémem, protoze neni vzdy lehké vSechny dulezité informace
Z podnikatelského planu shrnout do par stran souhrnu.

3.2.4 Popis podnikatelského zdméru

V této Casti by méla byt dobie vysvétlen uzitek, ktery z produktu/sluzby plyne,
podnikatelska pfilezitost, kterd byla impulzem k sestaveni podnikatelského planu,
konkurenéni vyhoda, kdo jsou nasi zakaznici (Srpova, Rehot a kol. 2010). Obhajit
si, Ze tento zamér ma smysl uskutec¢iovat.

3.2.5 Popis produktu/sluzby

Popis produktu by mél podle Srpové, Rehote a kol (2010) zagit vyrobkem/sluzbou,
kterd by zajiStovala nejvyssi Cast obratu, poté se zmini i ostatni produkty/sluzby.
Hlavni je vzdy uzitek pro zdkaznika, ktery mé byt v této Casti jasné¢ popsan.
Je dulezité popsat 1 technické parametry, ale dilezit&jsi je vZzdy zédkaznik. U vyrobku
se popisuje fyzicky vzhled, vlastnosti a u sluzby v ¢em spociva a jak funguje (Korab
et al., 2007). Ziejma z této Casti by méla byt i konkurenceschopnost produktu/sluzby.

3.2.6 Cile firmy

Do této ¢asti se tadi i popis firmy. Uvadi se datum zaloZeni, pravni forma, vlastnicka
struktura, oblast ¢innosti, hlavni produkty (Srpova et al., 2011). Dale se zvefejiiuje
mise, vize a cile firmy.

Mise vyjadiuje poslani firmy, jak by chtéla, aby ji vnimala vefejnost. D4 se vyjadfit
pomoci tfi veli¢in, tzv. ,3 C*: customer — zdkaznik, company — spolecnost,
competition — konkurence. Diky nim se da popsat ¢innost firmy, kdo je jeji zakaznik,
a jaké postaveni ma vii¢i konkurentiim (Srpova a Rehot, 2010).

Vize je pojem formulujici perspektivni orientaci a hlavni cile firmy pro dlouhodobé;si
horizont (Srpova, Rehot a kol., 2010). Vyjadiuje to, &im by podnik mél byt, zamé&tuje
se na budoucnost a predstavuje urcité aspirace (Rolinek et al., 2008).

Cil je konkrétni stav, jehoz dosazeni se predpokladd v urCitém Casovém obdobi.
Konkretizuje vizi, kdy budou jeji ur¢ité asti dosazeny (Srpova, Rehot a kol., 2010).
Tyto cile by mély byt stanoveny v souladu s metodikou SMART. To znamena,
ze splituje vSechny podminky charakterizované pismeny v metodice.

Speciﬁck)} — kazdy ve firmé mu musi rozumét, a musi stimulovat k dosazZeni
co nejlepsich vysledk
Meériteiny — dosazent cile musi byt méFitelné
Akceptovatelny — cil musi byt akceptovatelny ze stran tech, kteri ho budou plnit

P y y P y y P
Realisticky — cil musi byt dosazitelny
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Terminovany — musi byt stanoven termin dokonceni cile

(Srpova, Rehot a kol., 2010)

3.2.7 Cile vlastnikii a manazert firmy

Predstaveni vlastnikii a klicovych osobnosti firmy je hlavni pro investory.
Podle Srpové, et al. (2011) je dobré vedeni sprimérnym produktem lepsi
nez prumérné vedena s prvotfidnim produktem. U popisu se uvadi dosavadni vzdélani
a jak zasdhnou osoby do chodu firmy. Celé Zivotopisy vlastniki a kli¢ovych osobnosti
nejsou Vv této ¢asti potifebné, mohou se ale pridat do piiloh.

3.2.8 Dalsi pracovnici firmy

Pokud je firma vétsi, je dobré popsat detailnéji organizac¢ni strukturu. Uvadi
se podrtizenost a nadfizenost vedoucich, pocet pracovnikl a jejich vzdélani, vékové
slozeni (Korab, et al.,2007). Ukoly jednotlivych zaméstnancti se zpracovavaji
jako popis pracovni naplné (Srpova, et al.,2011).

3.2.9 Analyza prostiedi

Spravny podnikatel by mél zjistit vSe o tom, co ho mliZe ovlivnit nebo dokonce ohrozit.
Stésti pieje piipravenym, a proto je dobré znat své okoli a rizika
snim spojena. K tomu velmi dobfe poslouzi analyzy prostfedi. Nic ale neni
stoprocentni a nezaru¢i vam naprostou pfipravenost na vSe. Okoli d¢lime
na makrookoli a mikrookoli.

Makrookoli se tézko ovliviiuje. Pfi monitorovani jeho stavu a zmén se muze
ale vyuzit danych okolnosti ve prospéch podniku. K analyze makroprostiedi
se vyuziva PEST analyza. Ta za hlavni faktory makrookoli povazuje ekonomické,
socialni, politické a technologické (Srpova, Rehof a kol., 2010).

Obrazek 2 PEST analyza viivu prostredi

POLITICKE

- legislativa

- pracovni pravo

- politicka stabilita

- danova politika

- ochrana zivotniho prostiedi

4N
TECHNOLOGICKE EKONOMICKE
- vySe vydaji na vyzkum - trend HDP
- podpora vlady v oblasti P PEST > - urokova mira
vyzkumu analyza - mnozstvi penéz v obéhu
- nové technologické aktivity - inflace
- nové objevy a vynalezy - nezaméstnanost
- rychlost technologického - vyska investic
¥
SOCIALNI

- Zivotni styl

- mobilita, rozdéleni piijmu
- troven vzdélani

- zivotni hodnoty

Zdroj: Sulet, et al., 2006
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Mikrookoli mizeme ovlivnit a mezi jeho nejvyznamnéjsi faktory patii konkurence
a zakaznici. Konkurence je nedilnou soucasti analyzy mikrookoli. Konkurenéni sily
vV odvétvi zkoumd Porteriv model péti sil. Cilem je snaz$i pochopeni sil,
které v odvétvi ptisobi a urcit u kazdé vysi vyznamu, kterou pro firmu ma. Ta pak ma
moznost se snimi vyrovnat, reagovat na né¢ a vramci moznosti je zménit
ve sviij prospéch. (Srpova, Rehof a kol., 2010).

Potencidlni  §
substituty  §

Ohrodeni ze strany novych substituti

Obrdzek 3 Porteritv model péti sil

Vyjednavaci sila dodavateli

KONKURENONI |
RING

v

Vyjednavaci sila odbérateli

OhroZeni ze strany novych konkurentsi

Novi I
konkurentd §

Zdroj: Ticha a Hron, 2002

Dalsi analyzou, kterd zkouma konkurenéni prostiedi, je SWOT analyza. Pfedstavuje
jednoduchy néstroj zaméteny nejen na vnéjsi okoli firmy, které predstavuji ptilezitosti
a hrozby, ale 1 na vnitini prostfedi firmy, coZ jsou slabé a silné stranky. Informace
o konkurenci jde ziskat pomoci informacnich tabulek, letakli nebo z tisku, zakoupit si
konkurenéni vyrobky. Dileité je pravdivost informaci vzdy ovéfit (Srpova, Rehof a
kol., 2010).

Obrdzek 4 SWOT analyza
POMOCNE SKODLIVE
(k dosaZeni cile) (k dosazZeni cile)
0
)ﬁ ,E STRENGHTS WEAKNESSES
B (silné stranky) (slabé stranky)
£g
o
=)
e ’E OPPORTUNITIES THREATS
=) & (prileZitosti) (hrozby)
£8
o
n.

Zdroj: Honzikova, 2017
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Dalsim dilezitym prvkem k analyze jsou zakaznici. Vyrobit $pickovy produkt je
skv¢lé, ale pokud nebude mit kupce, nepfinese zisk. Proto je dobré predem védét, jestli
existuje trh, ktery bude mit o dané produkty zajem.

Srpova, Rehot a kol. (2010) tvrdi, Ze: ,, Cilem analyzy zdkaznikii je ukdzat, Ze mdame
vymezeny trzni segmenty a zname okruh cilovych zakaznikii, kterym budou nabizeny
nase produkty.

Mezi zékladni otazky, které je potieba zodpovédét, fadime:

o Ktery zakaznik kupuje urcité produkty.

e V¢kové spektrum zakaznikd.

e Na jaké zdkazniky se v dané oblasti mame zam¢fit.

e Co piimé&je zékaznika produkt koupit.

e Jaké jsou nakupni zvyklosti zakaznika. (Srpova, Rehof a kol., 2010)
e Ma zékaznik z produktu dostate¢ny uzitek.

e Je pro zakaznika snadné se k produktu dostat.

e Je zékaznik ochoten za produkt zaplatit. (Srpova, et al., 2011)

3.2.10 Marketing a prodej

Marketingovd ¢ast neni jen o tom, jak naSim produktem zaujmout,
ale také kde ho zakaznik koupi a za jakou cenu. Pomoci nam pii tom mize
marketingovy mix. Ten ma v sob€ nastroje, jez se navzajem kombinuji. NejznaméjSim
je 4P marketingovy mix (Srpova, et al., 2011).

4P
product (produkt) — analyza produkti a sluzeb ve vztahu k jejich postaveni na trhu,
zivotnim cykliim trhu i vyrobku samotného

price (cena) — posouzeni cen vzhledem k zakazniktim a konkurentim
place (distribuce) — jak zajistit dodani

promotion (propagace) - jak zajistit, aby se o produktech védélo (Korab, et al., 2007)

Produkt mé v marketingovém mixu asi nejvetsi pozornost, protoze uspokojuje potieby
zakaznikll. Zamé&fuje se na sortiment, vzhled, vlastnosti, znac¢ku, v jakych objemech
ho nabizet a na Zivotni cyklus produktu (Srpova, et al., 2011).

Cena urcuje zisk firmy, a proto by se méla urcit spravné a jeji rozhodovani by mélo
byt promyslené. Pti tvorbé ceny pfihlizime k mnoha faktorim, jako je poptavka,
konkuren¢ni cena, naklady, zivotni cyklus produktu a cenova politika. Cenova politika
firmy vychazi z firemnich cill a je orientovadna na preziti podniku, maximalizaci zisku
nebo na nejvetsi podil na trhu (Srpova, et al., 2011).

Distribuce urcuje prodejni strategii. Podnikatel se rozhoduje, jestli bude vyrobky
proddvat sdm kone¢nému spotiebiteli nebo vyuZije mezi¢lanku mezi nim
a spotiebitelem nebo zda bude spolupracovat s velkoobchodem ¢i maloobchodem
(Srpova, et al., 2011).
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Propagaci je mysleno, jak se zakaznik o vyrobku dozvi. K propagaci je dobré vyuzit
komunika¢niho mixu (reklama, podpora prodeje, public relations, osobni prode;j,
pfimy marketing).

V soucasnosti se rozSifuje i zdkaznicky marketingovy mix 4 C (customer-
zakaznik, cost-ndklady na zdkaznika, convenience-pohodlnd  dostupnost,
communucation-komunikace) (Srpova, et al., 2011).

3.2.11 Finanéni plan
Urcuje potiebné investice a ukazuje nakolik je ekonomicky redlné podnikatelsky plan
uskutecnit. Zabyva se tfemi dllezitymi oblastmi:

e Piedpoklad pfijmu a vydajh na tii roky dopfedu.
e Vyvoj hotovostnich toku (cash-flow) na tfi roky dopiedu.

e Odhad rozvahy, ktery vypovida o finan¢ni situaci firmy k ur¢itému datu.
(Korab, et al., 2007)

Doporucuje se do finanéniho planu zahrnout i vypocet bodu zvratu (minimalni
mnozstvi produkce, které firmé zajisti, Ze nebude ve ztrat¢ — ndklady a trzby
se rovnajf) (Srpova, Rehot a kol., 2010).

3.2.12 Analyza rizik
Srpové, Rehof a kol. (2010) napsali Ze: ,,Riziko chdpeme jako negativni odchylku
od cile. Je spojeno s nepiiznivymi dopady na firmu.*

Rizika mizeme analyzovat dvéma zpisoby:

Expertni hodnoceni — hodnoceni faktori rizika pomoci odborného odhadu
jejich vyznamnosti (pravdépodobnost vyskytu, intenzita negativniho vlivu) vzhledem
Kk planovanym cilim firmy

Analyza citlivosti — nejcastéji hospodaiského vysledku, ovlivnit ho mize: poptavka,
realizovatelnd trzni cena vlastnich produktd s ohledem na konkurenci, zmény
fixnich/variabilnich nakladu (Srpova, et al., 2011)

3.2.13 Snizeni rizik

Kdyz se zjisti, Zze né&ktera rizika nastat mohou, je dobré stanovit opatieni
k minimalizaci téchto rizik. K témto opatfenim patii diverzifikace (rozmanitost
vyrobkového spektra), déleni rizika (mezi vice ucCastniki), transfer (pfesun
na jiné subjekty — dodavatele, odbératele), pojisténi (jisté finan¢ni kryti), etapova
priprava a realizace (projekt se uskuteciuje postupné) (Srpova, et al., 2011).

3.2.14 Prilohy

Do pfiloh Ize zaclenit informativni materidly, které nelze samostatné¢ zaclenit
do Z&dné z ptedchozich ¢asti podnikatelského planu. V textu by na mé mél byt
vzdy odkaz. Je to napiiklad korespondence se zdkazniky, dodavateli, informace
z privatniho vyzkumu, vypisy z obchodniho rejstiiku, vysledky prizkumu trhu aj.
(Korab, et al., 2007).
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4 Aplikac¢ni ¢ast — Pojizdné prodejna U Kéti

vvvvvv

V ¢asti aplikacni budou tyto poznatky uplatnény piti zhotoveni podnikatelského planu
na téma pojizdna prodejna.
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Podnikatelsky plan
Pojizdna prodejna U Kati

Obrazek 5 Logo prodejny U Kati

U AT

vzdy cCerstveé

Zdroj: vlastni tvorba

Autor: Katefina Janouskova
Telefon: 775 690 511

Mail: pp-ukati@seznam.cz

Sidlo: Kovc¢in 7, 341 01 Horazd’ovice
Nazev: U Kati

Predmét podnikani: maloobchodni prodej, ohlaSovaci Zivnost volna
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4.1 Exekutivni souhrn

Podnikatelsky zdmér pojizdné prodejny U Kati maze vytesit dlouhodobou
nakupni nedostupnost na malych obcich okresu Klatovy v Plzenském kraji. V obcich
postupné zanikaji malé prodejny a nejbliz§i obchody jsou dostupné pouze
automobilem, coz je pro star$i obCany obci nepiijemnym problémem. VéEtSinu
obyvatel tvofi skupina nad padesat let, ktera bud’ fidit uz nesmi, nebo se fidit boji.
Proto vznikl napad obnovit v tomto Kraji pojizdny prodej a tim pomoci ke zkvalitnéni
zivota obcantl.

Pojizdnou prodejnou se stane predélany dodavkovy viz Peugeot Boxer Furgon,
ktery ve specializované firmé¢ upravi podle veSkerych hygienickych podminek EU.
Prodej bude provozovan tiikrat do tydne na stalé trase a ve stejny ¢as v deseti obcich.
Prodejna zastavi na névsi, V pfedem domluvenych ptfipadech mlze zavézt nakup
az k domu. Prodejna bude nabizet sortiment piedev§im od lokalnich producentu.
Sortiment budou tvofit potraviny kazdodenni potieby jako je pecivo, mlé¢né vyrobky,
maso, sezénni zelenina. VEtsi Cast produktd ze sortimentu bude prodavana jen na
objednéavku, aby se zamezilo neprodanym piebytkiim.

Vize:
Naucit lidi na vesnici kupovat kvalitni potraviny bez ohledu na to, Ze jsou drazsi.

Mise:

Zpristupnit nekolikrat do tydne lidem cerstvé potraviny prostiednictvim pojizdné
prodejny. Ziskat si jejich ditveru a vzbudit v nich zdjem o lokalni a cerstvé produkty.
Podporit drobné péstitele a vyrobce v okoli. Navdzat spolupraci se starosty.

Cile:

1) Kratkodobé (do 1 roku):

* navdzat spoluprdci se starosty

* koupit dodavku, upravit ji na pojizdnou prodejnu, splnit hygienické pozadavky
* navdzat spoluprdci s dodavateli, upresnit objem odberu zbozi, reklama

* potisk auta

» umistit reklamu do Klatovského deniku, rozhlasu, letaky do schranek, ochutnavka
produktu

* zkuSebni jizda a upraveni casového harmonogramu jizd
2) Dlouhodobé:

* vytvorit druhou trasu a zapojit dalsi obce

* rozsirovani sortimentu podle prani zakaznikii

* jnovace
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Pojizdna prodejna bude vedena jako Zivnost. Jedna se o Zivnost volnou, pro jeji
provozovani neni nutné zadné osvédceni nebo vzdélani. Provoz bude zajisStovat
majitelka a fidi¢, dalsi zaméstnanci nejsou zapotiebi. Prodavat budou spole¢né, aby
byl prodej efektivni a nedochéazelo ke zbytenym prodlevam mezi zastavkami.
Majitelka bude komunikovat s dodavateli, starosty a zakazniky. Ridi¢ bude dbat
0 provoz automobilu a vyzvedavani zbozi. Oba budou opravnéni fidit viiz sk. B a C1.
To se miize hodit v ptipad¢ nemoci fidi¢e, nebo jinych okolnosti branicich fidici jizdu
odfidit. =~ Majitelka  Katefina  JanouSkovd  studuje = ekonomicky  obor
na Zemé&délské fakulté JihoCeské univerzity a disponuje zkuSenostmi s prodejem
ve stanku s ob¢erstvenim. Ridi¢ Ing. Jakub Vladai ma zkugenost s prodejem ve stanku,
vyzna se v automobilech — drobné opravy bude schopen provadét na dodavce sam,
z dosavadniho zaméstnani v pozemkovych tupravach ma cetné zkuSenosti
s komunikaci s lidmi. Je samostatny a peclivy.

Konkurentd na trhu neni mnoho, nejblizs$i jsou v okruhu deseti kilometrii
a jejich sortiment neuspokojuje dostateéné¢ poptdvku zdkaznikd. Moznym
potencidlnim konkurentem by mohla byt pojizdnd prodejna pisobici na
Horazd'ovicku, ale jeji provozovatel svou trasu rozsifovat o dalsi obce nechce, proto
neni bran jako hrozba. Mezi silnymi strankami tohoto podnikatelského zaméru
najdeme piimy kontakt se zdkaznikem, Cerstvost a kvalitu zbozi, jistotu poptavky, Ze
zadkaznici prodédvajiciho znaji. Mezi slabé stranky patii vyssi cena nez ve vétSich
obchodech, omezena $ife sortimentu a moznost nedostatku zkuSenosti s timto typem
prodeje.

Zakazniky pojizdné prodejny mizeme rozdélit do Etyt zakladnich skupin. Lidé
dichodového veéku, kteti chtéji poctivé produkty bez nadhrazek, Cerstvy chléb a zbozi,
které znaji. Matky na matef'ské dovolené, které nakupuji Cerstvou zeleninu a ovoce bez
zbytecného chemického oSetieni, kvalitni mlécné vyrobky a sladké pecivo ke kave.
Chatafi, ktefi nakupuji jen €ast roku, ale tvofi zasadni odbératele masa a masnych
vyrobku na gril a K taboraku. Do posledni skupiny fadime spolky a obce, které mohou
vyuzit pravidelné dodavky peciva, masa a masnych vyrobkii na akce poradané v obci
jako jsou fotbalové zapasy, hasicské soutéze nebo détské dny.

O provozu pojizdné prodejny se obcané dozvi zned€lniho rozhlasu,
regionalniho tisku a letackli. V kazdé vesnici pfed zahijenim bézného provozu
prodejny probéhne ochutnavka produktli, které budou prodavany v prodejné, aby si
lidé na sluzbu zvykli a méli moznost se seznamit s majitelkou.

K zahajeni podnikéani je potfebny kapital ve vysi 1458 000 K¢. Nejdrazsi
polozku v rozpoctu tvoii koupé automobilu a jeho néslednd tprava na pojizdnou
prodejnu. M¢sicni fixni naklady citaji 86 478 K¢ a jejich podrobnéjsi popis je uveden
Vv kapitole 4.8.2 Néklady. Bod zvratu nastane pii 850 zdkaznicich za mésic, ktefi
nakoupi primérne za 200 K¢. Podle cash flow by bod zvratu ptiSel po péti mésicich
od za¢atku podnikani.
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4.2 Popis podnikatelského zaméru

SniZzenou obchodni obsluznost na mensich vesnicich jsem si uvédomila pied sedmi
lety, kdy jsem z piimé&stské ¢asti zacala dojizdét pravidelné na venkov. Piekvapivym
zjisténim pro m¢ bylo, Ze v dne$ni dob¢ jesté nékdo nakupuje chléb do zasoby
a zamrazuje ho. Nejsem z té&ch, ktefi by museli mit ¢erstvé pe¢ivo a uzeniny kazdy
den, ale tato skutecnost m¢ zaskocila. Kdyz jsem pak zacala klast otazky mistnim,
jak te$i nakupy, dosla jsem K zavéru, Ze situace na vesnicich je velmi podobna
té v dobach davno minulych.

Pro vétSinu z nas je bézné, ze si n¢kolikrat do tydne koupime Cerstvé pecivo, uzeniny,
ovoce a zeleninu v samoobsluze. Jednou za mésic pak vyrazime na vétsi nakup
do supermarketu nebo hypermarketu, kde koupime trvanlivéjsi potravy. Obchody maji
otevieno i do deseti hodin vecer a vybér je velmi bohaty. Ale toto neni zdaleka bézné

pro vSechny.

Na vesnici bydli vesmés starsi lidé, pro které ,,vylet” do velkého obchodu ve mésté
neni zabavou. VétSina z nich je rada, kdyZ dojede k 1ékati a zpét. Nektefi z nich uz
maji fizeni zakdzané Uplné. Prodejny na vesnicich pomalu zanikaji kvili mnoha
faktorim, mezi které patii Spatn¢ zvoleny sortiment zboZzi, neschopnost mit cerstvé
kvalitni zbozi, neochota obce dotovat provoz obchodu piremrs$ténymi cCastkami
nebo chybi prodejce, protoze tato prace nema dobré platové ohodnoceni.

Problém by mohl vyfesit pojizdny prodej, ktery fungoval v minulosti bézné. Diky
prodeji lokalnich produktt pfi pfimému kontaktu producent — prodejce je snazsi udrzet
Cerstvost zboZzi a kontrolu kvality. Obce by o tento typ prodeje mély zajem, protoze
lidé jsou na né&j z minulosti zvykli a fungoval dobfe. Do jisté miry jsou starostové
ochotni na prodej v jejich obci dokonce ptispivat.

Hlavnim cilem pojizdné prodejny je umoznit n¢kolikrat do tydne lidem na venkové
pohodlny nakup erstvého zbozi, podpofit lokalni producenty a naucit obyvatele, ze
za kvalitu se vyplati pfiplatit.

4.3 Popis sluzby

Pfedmétem cinnosti je maloobchodni prodej. Dle zdkona o zivnostenském podnikéani
se jednd o Zivnost volnou, u které neni podminkou provozovani odborna zptsobilost.
Prodej bude uskute¢iiovan V pojizdné prodejné. Pojizdna prodejna je upravena
dodavka nebo autobus, jehoz nakladni prostor je piizpasoben k prodeji
potravinaiskych produktii. V tomto ptipad¢ bude prodejnou upraveny dodavkovy viiz
Peugeot Boxer Furgon ACTIVE L3H2 2.0 BlueHDi. Piestavba vozu bude realizovana
u firmy Peugeot Professional a po ni by mél viiz odpovidat veSskerym pozadavkim na
hygienické normy platné v celé Evropské unii. Mezi mozné tpravy patii vybavenost
tekouci pitnou vodou, tepelné zatizeni pro ohfev vody, provozni zazemi pro uloZeni
potravin, sanitarni zafizeni, prostor pro odlozeni pracovniho odévu a obuvi pii
opousténi stanku atd.

30



Obrazek 6 Neupraveny viiz pojizdné prodejny

Zdroj: www.peugeotprestavby.cz

Obrazek T Upraveny viiz pojizdné prodejny

Zdroj: www.peugeotprestavb.cz

Pojizdna prodejna U Kati by dojizdéla do vybranych obci v okresu Klatovy a Plzen-
jih v Plzeniském kraji. Tiikrat do tydne by na navsi nabizela obyvatelim Cerstvé
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pecivo, uzeniny, mlééné vyrobky, maso, sezéonni zeleninu a ovoce od lokalnich
dodavateli. Maso, chléb a mléko by bylo prodavéano pfevazné na objednéni, aby se
zamezilo pfipadnym piebytklim neprodaného zbozi. V piipadé z4jmu je mozné, v
obdobi pouti, posviceni, Velikonoc ¢i Vanoc, sortiment rozsitit o kachni a husi maso,
zabijackové produkty, pout'ové kolace, treného beranka, mazance a cukrovi taktéz na
objednani.

Po domluvé by bylo mozné dojet s dodavkou az pied diim nékterych obyvatel, vyuzit
by této sluzby mohli hlavné obcané se snizenou moznosti pohybu.

Obrazek 8 Vyrez mapy Plzenského kraje s oblasti prodeje

Mepomuk b EicE Cmeliny

L5 Maohelnige

Meurazy

]
A

Kasejovice

Polanka

Budétice
Zdroj: www.drobnepamatky.cz

Planovana trasa i ¢asy prodeje jSOU znazornény V nasledujici tabulce a na obrazku
&. 10 Trasa jizdy. Casy jsou piizptisobeny mnozstvi a struktufe obyvatel v kazdé obci
jsou prozatim orientacni. Pfi provozu se muze ukazat, ze v nékteré z obci je potieba
¢asu vice ¢i méng, piejezd mezi jednotlivymi vesnice mize byt delsi nebo kratsi, a
proto bude po zavedeni provozu harmonogram prodeje upraven.
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Tabulka 1 Harmonogram jizd

Obec Prodejni doba

Kov¢in pond¢li, stfeda, patek: 7:00-8:00
Milcice pondéli, streda, patek: 8:15-9:15
Nehodiv pond¢li, stfeda, patek: 9:30-10:00
Mysliv pond¢li, stfeda, patek: 10:15-10:45
Novy Dvar | pondéli, stfeda, patek: 11:00-12:00
Polanka pondéli, streda, patek: 13:00-13:30
Kramolin pond¢li, stfeda, patek: 13:45-14:45
Milec pondéli, streda, patek: 15:00-16:00
Zahofti pond¢li, stfeda, patek: 16:25-16:45
Chlumy pondéli, stieda, patek: 16:55-17:25

Zdroj: vlastni zpracovani

Obrazek 9 Trasa jizdy

O\
’anorama
(=) Mile¢ \ ‘\\ \ Zalvice

Kozlovice

Sobésuky

Marnovice

Kva

Nehodiv | N Nastroje

=

Zdroj: www.mapy.cz
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4.4 Cile firmy
Vize:
Naucit lidi na vesnici kupovat kvalitni potraviny, bez ohledu na to, Ze jsou drazsi.

Mise:

Zptistupnit nékolikrat do tydne lidem Cerstvé potraviny prostfednictvim pojizdné
prodejny. Ziskat si jejich duvéru a vzbudit v nich zajem o lokalni a ¢erstvé produkty.
Podporit drobné péstitele a vyrobce v okoli. Navazat spolupraci se starosty.

4.5 Cile vlastnikii, pracovnici
Cile:

1) Kratkodobé (do 1 roku):

* navazat spolupraci se starosty

* koupit dodéavku, piedélat ji na pojizdnou prodejnu, splnit hygienické pozadavky
* navazat spolupraci s dodavateli, upiesnit objem odbéru zbozi, reklama

* potisk auta

 umistit reklamu do Klatovského deniku, rozhlasu, letaky do schranek, ochutnavka
produkti

* zkusebni jizda a upraveni ¢asového harmonogramu jizd
2) Dlouhodobé:

* vytvofit druhou trasu a zapojit dalsi vesnice

* roz§ifovani sortimentu podle piani zékaznikt

* inovace

Pracovnici:
Pojizdnd prodejna bude vedena jako Zivnost. Jednd se o Zivnost volnou,
pro jeji provozovani neni nutné Zadné osvédéeni nebo  vzdélani.

Majitelka: Katefina Janouskovd — ekonomické vzdélani na Zemédélské fakulté
Jihoceské univerzity, zkuSenosti sprodejem ve stanku s obcerstvenim

Ridi¢: Ing. Jakub Vladaf, zkuSenost s prodejem ve stanku, vyzna se v autech — drobné
opravy bude schopen provadét na doddvce sam, zdosavadniho zaméstnani
Vv pozemkovych upravach ma cetné zkuSenosti s komunikaci s lidmi, samostatny,
peclivy

Provoz bude zajistovat majitelka a fidi¢, dal$i zameéstnanci nejsou zapotiebi. Prodavat
budou spolecné, aby byl prodej efektivni a nedochazelo ke zbyteénym prodlevam mezi
zastavkami. Majitelka bude komunikovat s dodavateli, starosty a zakazniky. Ridi¢
bude dbat o provoz automobilu a vyzvedavani zbozi. Oba budou oprévnéni fidit viz
sk. B a C1. To se mlZe hodit v pfipad¢ nemoci fidice, nebo jinych okolnosti branicich
fidi¢i jizdu odfidit.
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4.6 Analyza prostiedi

4.6.1 Porteriv model péti sil

1)Novi konkurenti — Vstup na trh pro nového konkurenta neni tézky, bariéry jsou
téméf nulové a poptavka velka. Staré prodejny na vesnicich jsou, cekaji jen
na provozovatele. Ale jejich konkuren¢ni sila je mala. Je velice nepravdépodobné, aby
Vv oblasti vyrostl velky obchodni fetézec s nizkymi cenami a nepfetrzitou oteviraci
dobrou, ktery by provoz pojizdné prodejny mohl omezit. Jednim z konkurentd by
se mohla stat pojizdna prodejna Daniel Motlik, ta zajizdi do dvaceti vesnic v okresu
Klatovy. V ptipad¢, ze by provozovatel chtél prodej rozsifit i do dalsich obci, mohl by
se stat hrozbou.

2)Stavajici konkurenti — Konkurentii na trhu v oblasti neni mnoho a neni mezi nimi
velky konkurencni boj. Za vétSimi nakupy jezdi lidé do Klatov, Horazdovic,
Strakonic, Blatné a Nepomuka. Za zboZim kazdodenni spotieby do Pacejova.
Protoze se zamétfujeme na zbozi kazdodenni potieby, mezi hlavni konkurenty nejsou
zatazeny Klatovy, Strakonice, Horazd’ovice, a Blatn4, diky pfedpokladu, Ze pro pecivo
a uzeniny si nikdo nebude jezdit vice jak deset kilometri nckolikrat do tydne.

Obrazek 10 Mapa oblasti s vyznacenim obchodii
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COOP

minusy-neatraktivni ~ sortiment,  Cerstvost, = nejednotnd  provozni  doba
plusy-chodi letak, nizsi cena nékterych produktt
Mandak

minusy-neatraktivni sortiment, cerstvost, rozpékané pecivo

plusy-otevieno kazdy den (7:00 — 18:00)

3)Odbératelé — Odbérateli jsou mysSleni obyvatelé Mysliva a pfilehlych obci.
Typickym zakaznikem je dvouclenna rodina, vékovy primér padesat let. Nakupuji
Vv tydnu pro sebe, pfed vikendem vice z duvodu navstév. Chtéji jednoduché bézné
potraviny, na které jsou zvykli, které znaji a pozaduji jejich kvalitu.

4) Dodavatelé — Mensi nebo stfedni podniky, které jsou provéfeny osobni konzumaci,
sidlici v Plzeniském kraji a délajici své femeslo poctive. Jejich vybér mezi dodavatele
pojizdné prodejny byl provadén dikladné a jsou si védomi toho, ze chceme praveé je.
Ale nikdo na tomto trhu neni nenahraditelny, a proto nemohou ceny za dvé vyrobky
zvySovat na nepfimefené vysoké castky.

Tabulka 2 Prehled dodavatelii

Pecivo Pekaistvi Rendl, Bandur spol. s.r.o., IC0:28022793
T.G. Masaryka 516, SuSice

MIéko, mlééné vyrobky | Sumavsky statek Dlouhd Ves s.r.o., IC0:61779881
Dlouh4 Ves 98, PSC 342 01

Maso — kufreci Farma Louzna S.I.0., 1C0:29094577
Louzna 51, 34101 Horazd’ovice

Maso — hovézi Milan Skala — ekofarma, ICO: 61142573
Nepomuk, Na Kaplance 573, 33501

Masné vyrobky Reznictvi a uzenaistvi Herejk s.r.0., ICO: 28042735
Suvorovova 631, Klatovy 1V, 339 01 Klatovy

Zelenina a ovoce Mlyn Podhora — Josef Kriis, ICO: 45367680
Domazlicky 12, 339 01 Klatovy

Mouka a kroupy Mlyn a kruparna MRSKOS, s.r.0., ICO: 26349248
U Jatek 127

341 01 Horazd ovice

Zdroj: vlastni zpracovani

5)Substituty — Sluzby pojizdné prodejny by mohly byt nahrazeny donaskovymi
internetovymi obchody jako je Rohlik.cz, Kosik.cz nebo Pln4Taska.cz. Ty zatim
ale ptisobi jen ve vétSich méstech a nevypada to, ze by se to v nejblizsi dob¢ snazily
zménit. Mnoha zakaznikim by mohlo byt nepfijemné objednavani pies internet.
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4.6.2 SWOT analyza
Vypracovanim SWOT analyzy byly zjistény silné a slabé stranky daného
podnikatelského zaméru a zaroven prilezitosti a hrozby. Vice v Tabulce 3 SWOT

analyza.

Tabulka 3 SWOT analyza

Silné stranky
Primy kontakt se zikaznikem
Cerstvost a kvalita zboZi

Zakaznici prodavajiciho znaji

Slabé stranky
VysSi cena zboZi
Sife sortimentu

Malo zkuSenosti

Vysoka poptavka po sluzbé

PriileZitosti Hrozby

Piiznivé podminky na trhu Konkurence

Nizka konkurence Zvyseni cen pohonnych hmot

Dotace na provoz od Plzeiského | Nizka Ziskovost
kraje Nespokojenost zakaznikt
Moznost prodavat i své vlastni
produkty

Zdroj: vlastni zpracovani

4.6.3 Analyza zékaznikl

Zékladem dobrého prodeje je spokojeny zakaznik, ktery se pravidelné vraci.
Pti prizkumu slozeni obyvatel, blize v Tabulce 4, vyslo, Ze v dané oblasti zije 1 035
potencialnich zdkaznikd a jejich primérny vék je 43,3 let. Toto Cislo je pouze
orientacni, protoZe n€které¢ obce maji k sob& ptidruzené dalsi obce spadové, které
V trase pojizdné prodejny zatfazeny nejsou, coz zkresluje skutecny pocet potencialnich
zakaznikl na jednotlivych zastavkach pojizdné prodejny.

Lidé na vesnici maji radi zajeté pofadky, proto je tézké presvédcit je, Ze néco nového
muze byt dobré. Velkou vyhodou je, Ze majitelka v oblasti bydli, a proto ji mnoho
mistnich zn4, diky tomu by mohla pisobit pro mistni vice divéryhodné.
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Tabulka 4 Potencialni zakaznici

Obec Pocet Déti do 15 let | Potencialni
obyvatel zakaznici
Kov¢in 85 19 66
Mysliv (Mysliv, Mil¢ice, 436 59 377
Novy Dvtir, Louznd)
Nehodiv 7 14 63
Polanka 40 4 36
Kramolin 116 15 99
Mile¢ (Mile¢, Bezdékovec, 344 43 301
Mafiovice, Zahoii, Zelvice)
Chlumy 108 15 93

Zdroj: vlastni zpracovani
Zakazniky mizeme rozdé€lit do n€kolika zakladnich kategorii:

Diichodce

Lidé, ktefi jsou jiz v dichodovém véku, ale jsou jesté vV zaméstnani nebo vedou stale
aktivni zivot. Jsou nejvyznamnéjSim typem zakaznika, protoze tvoii nejvetsi Cast
Z potencialnich zakaznikid. Chtéji sehnat suroviny, ze kterych bézné vaii, na které jsou
zvykli. Maslo, mléko, maso na sobotni obéd, zeli k nalozeni, mouku, ze které budou
dobré buchty. Nahrazky, odtu¢néni nebo niz$i obsah cukru v potravinach neptipada
Vv tvahu. VétSina z nich uz nechce ve velkém na Vanoce péct cukrovi, proto radi
priobjednaji odjinud. Oceni dobrou cerstvé pecenou chlebickovou veku, chléb
a uzeniny, protoze dosud museli vzit zavd€k rozmrazovanymi zasobami.

Maminka

Zeny na matefské dovolené, mezi 25-30 lety, které hledaji zdravéjsi varianty peiva,
jako tieba celozrnné housky nebo Zitny chléb, néco sladkého k odpoledni kave, mlécné
vyrobky s minimem umélych barviv a kvalitni miniméalné oSetfenou zeleninu
do détskych prikrmd.

Chatari

Skupina, kterad do nakupu zasahuje jen od jara do podzimu. Od prodejny ¢ekaji kvalitni
maso na gril a Spekacky na vikendovy taborak, sladké pecivo k snidani a chléb, ktery
vydrzi Cerstvy 1 nékolik dni.

Spolky

Vesnice v okoli pravidelné poradaji kulturni akce, funguji zde spolky jako jsou
fotbalisté nebo hasici. Pravidelné by odebiraly maso, uzeniny, pecivo a nealkoholické

napoje. Nedaleko Mil¢ic kazdé 1éto sidli skautsky tabor, se kterym by mohla majitelka
navazat spolupraci a zasobovat jej.
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4.7 Marketing a prodej

I sebelepsi sluzba nemiize byt Gispé$na, pokud o ni nikdo nevi. Marketingovy 4P mix
(product, price, place, promotion) ur¢i spravnou strategii, jak pojizdnou prodejnu
dostat do povédomi zékazniki a zajistit ji plnohodnotné misto na trhu.

Produkt

Produkt v piipadé pojizdné prodejny piedstavuje samotny prodej lokalnich potravin.
Produkty i jeho producenty zakaznik znd a davéiuje jim. Sluzba je zaloZena
na cerstvosti a kvalité, které jsou pro zakaznika kliCové. VétSina vyrobku je balena
do ekologicky rozlozitelnych nebo vratnych obalii. Piedbézny piehled prodavanych
produktii je uveden v Tabulce 5. Sortiment bude upravovan podle poptavky
a pozadavkl zékaznik po spusténi projektu. Maso bude prodavano jednou tydné
po ptedchozi objednavce.

Tabulka 5 Prehled prodavanych produktii

Produkt Dodavatel
Rohlik tukovy Pekatstvi Rendl
Chléb kulaty Pekarstvi Rendl
Zitny chléb Pekaistvi Rendl
Celozrnné housky Pekarstvi Rendl
Jidas skoticovy Pekarstvi Rendl
Kolacek svatebni Pekatstvi Rendl
Buchta makova, tvarohova, povidlova Pekarstvi Rendl
Tvaroh tvrdy Sumavsky statek Dlouh4 Ves
Tvaroh mékky Sumavsky statek Dlouha Ves
MIléko plnotuéné pasterované Sumavsky statek Dlouha Ves
Jogurt ovocny Sumavsky statek Dlouhé Ves
Maso hovézi — dle nabidky Milan Skala — ekofarma
Maso kuteci — dle nabidky Farma Louzna
Sunka vybérova Reznictvi a uzenafstvi Herejk
Gothajsky salam Reznictvi a uzenafstvi Herejk
Presinské parky Reznictvi a uzenafstvi Herejk
Presinské Spekacky Reznictvi a uzenafstvi Herejk
Zelenina a ovoce dle sezénni nabidky Mlyn Podhora
Sumavska mouka — hladka, polohrub4, | Mlyn a kruparna MRSKOS
hruba

Zdroj: vlastni zpracovani

Cena

Cena prodévanych produktl je vyssi nez ve vétSich komerc¢nich fetézcich, ale kvalita
je nesrovnatelnd. Sazime na to, Ze zdkaznik se za dobrym produktem vrati, zistane
mu vérny a doporuci ho i dal§im. Ceny budou nastaveny tak, aby byly pokryty naklady
za nakup od dodavateld, na pohonné hmoty a dan€. Neni ale imyslem ceny nesmysIné
zvednout a tim uz pfedem odradit zakazniky, neZ produkt poznaji. Pfiklady cen a marZzi
jsou v Tabulce 6.
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Tabulka 6 Ceny vybranych produkti

Produkt Nakupni cena Prodejni cena Marze
MIléko plnotucné 15 K¢/l 20 K¢/l 5 K¢/l
Chléb kulaty 25 K¢lks 32 K¢/ks 7 K&/ks
Kufteci prsni fizky | 98 K¢&/kg 145 K¢/kg 47K ¢/kg
Sunka vybérova 22 K¢/10dag 28 K¢&/10dag 6 K¢/10dag
Presinské parky 18 K¢/10dag 20 K¢/10dag 2 K¢/10dag
Zeli hlavkové 12 K¢/kg 15 K¢é/kg 3 K¢/kg
Mouka 10 Ké/kg 15 K¢&/kg 5 K¢/kg

Zdroj: vlastni zpracovani
Distribuce

Pojizdna prodejna bude stavét na navsi, v pfedem domluvenych ptipadech zajede
k zékaznikim domd. Trasa i s ¢asovym harmonogramem prodeje byla popsana jiz
v Tabulce 1. Rychle se kazici potraviny budou dovazeny po predeslé objednavce a jen
Vmalém mnozstvi i pro volny prodej, aby se zamezilo vysokému mnoZstvi
neprodaného zbozi.

Propagace

Vesnice, do kterych bude pojizdné prodejna zajizdét, jsou malé a 1idé v nich nejsou
jesté uplné zvykli na internetovou komunikaci. Proto na né bude zacileno jinymi
propagacnimi cestami. Zakladem je navazat spolupraci se starosty, ti informace
0 prodeji vyhlasi v nedélnim rozhlase, coz je nejucinngjsi sdéleni, kterého na vesnici
muzete dosdhnout. Druhym G¢innym zplsobem je otiSténi nabidky v Klatovském
deniku, ktery odebird v mistnich vesnicich kazd4 druha rodina. Pied zacatkem
pravidelného prodeje bude do kazdé schranky vhozen propagacni letacek
se zakladnimi informacemi o prodeji a trase. Ziskat si pozornost, nebo dokonce diivéru
zakaznikl je dobré jiz pfed zacitkem provozu, proto v kazdé vesnici probéhne
ochutnavka prodavanych produktd a diskuse na téma sortimentu v prodejné.

4.8 Financni plan

Bez dobie propracovaného finanéniho planu nelze v podnikani uspét. Je dulezité
pro zacatek védet, jaké jsou finanéni vklady a jestli se realna Sance, Ze projekt ma
finan¢ni navratnost. Zakladem je urcit vysi zakladniho kapitélu, a z jakych zdroji bude
kryty.

4.8.1 Pocatecni vydaje

Nejveétsi pocatecni investici je potizeni vozidla a jeho technické upravy, coz vyjde
na 1 350 000 K¢. Velkou vyhodou majitelky je skutecnost, Ze se nemusi zavazovat
k Zadnému finan¢nimu tvéru u bankovni spole¢nosti, protoze zakladni kapital bude
tvofen z vlastnich naSetfenych penéz a pljcky od rodiny. Rodina netrva
na pravidelném splaceni a pijcku poskytne bez trokli, coz je velice ohleduplné

40



vzhledem tomu, ze zaCatky podnikani byvaji ¢asto po urcitou dobu ztratové. DalSim
pozitivem je skute¢nost, ze v misté sidla je jiz vybudovana gardz pro automobil,
proto odpada vétsi investice pro jeji vystavbu. Pro zacatek bude také nutné zajistit
reklamu, ktera vyjde zhruba na 8 000 K¢.

Tabulka 7 Rozvaha ke dni zahdjeni

Aktiva Pasiva
Automobil 1 350 000 K¢ Vlastni kapital 708 000 K¢
Propagace 8 000 K¢ Cizi kapital 750 000 K¢
(rodinna pujcka)
Penézni rezerva 100 000 K¢
Aktiva celkem 1 458 000 K¢ Pasiva celkem 1 458 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

4.8.2 Naklady
Odpisy

Odpis predstavuje penézni vyjadieni opotiebeni majetku. Piedélany automobil
pojizdné prodejny spada do odpisové skupiny 2, ve které se majetek odepisuje pét let.
Vstupni cena majetku je 1350 000 K¢&. Odpisy za jednotlivé roky jsou popsany
v Tabulce 9. Pti pravidelné drzbé a ohleduplnému chovéni by automobil mohl slouzit
az patnact let.

Tabulka 8 Odpisy automobilu

Rok Ro¢ni odpis Zustatkova cena Opravky celkem
1 148 500 K¢ 1201 500 K¢ 148 500 K¢
2 300 375 K¢ 901 125 K¢ 448 875 K¢
3 300 375 K¢ 600 750 K¢ 749 250 K¢
4 300 375 K¢ 300 375 K¢ 1 049 625 K¢
5 300 375 K¢ 0K¢ 1 350 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
Variabilni ndklady

Variabilni ndklady jsou zavislé na objemu produkce a kazdy mésic jsou jiné. V piipade
pojizdné prodejny variabilni naklady tvoti nakupy u dodavateld. S ridstem objemu
koupeného zboZi klesa cena a tim 1 naklady.

Fixni naklady
Vedeni aétu

Néklady na vedeni G¢tu nemusi byt malé, ale pfi chytrém vybéru banky se daji
eliminovat. Diky uZzivani Podnikatelského chytrého uctu u Reiffeisen bank odpadaji
jakékoli poplatky, tuzemské elektronické platby jsou neomezené a vedeni Uctu je
bez jakychkoli podminek.

Mzdy

Castou chybou pfi vytvéteni finanéniho planu je vypogitani mzdy jen pro zaméstnance.
Platové ohodnoceni patii i majiteli a je chybou na to zapominat. V Tabulce 7 je blize
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urcena celkova ¢astka nadklad na mzdy. Plat pro fidice by ¢inil 25 000 K¢ a vzhledem
k tomu, ze jeho pracovni dobu tvoii tii pracovni dny, méla by pro zacatek podnikani
stacit. Pokud by projekt byl uspésny a se sluzbami fidi¢e by byla majitelka spokojena,
neni nemozné plat navysit.

Tabulka 9 Mzdy

Hruba mzda 50 000 K¢
Socialni a zdravotni pojiSténi 17 000 K¢
Niéklady celkem 67 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
Mobilni tarif

Operatofi dnes nabizeji nespocet tarifii s neomezenym volanim do vSech siti
a internetem, ktery je potiebny nejen pro mobilni telefon, ale i pro EET pokladnu.
Castky za tyto tarify se pohybuji okolo 1 200 K& za mésic.

Pohonné hmoty

Sluzba pojizdné prodejny je zavisla na automobilové dopravé, proto nedilnou soucasti
fixnich nakladu budou ¢astky za pohonné hmoty. V Tabulce 8 je blize popsan vypocet
najetych kilometrd, spotieba nafty a nasledny piepocet na naklady za pohonné hmoty.
Na Obrazku 11 je blize vidét trasa pii odbéru u dodavateldl, trasa prodeje pojizdné
prodejny byla popséna na Obrazku 9 v kapitole 4.3 Popis sluzby.

Tabulka 10 Ndklady pohonné hmoty

Trasa Délka v km Mésicni Projeta nafta Naklady
najezd km pri spotiebé pri cené
121 na100 km | 32 K& za litr
Dodavatelé 115,4 1384,7 166,2 5318
Prodej 31,7 380,4 45,6 1 460
Celkem 1471 1765,1 2118 6778

Obrazek 11 Trasa pro zbozi
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Zdroj: vlastni zpracovani
Pojisténi vozidla

Pfi typu automobilu pojizdné prodejny a ucelu, ke kterému je pouzivan, se povinné
ruceni i s havarijnim pojisténim vysSplhé na ¢astku 9 000 K¢ za mésic.

Ucdetni

Sprava ucetnictvi bude pfenechana externi osobé¢, ktera mésicné bude pobirat odménu
ve vysi 1 500 K¢.

Hygienické prostredky

Pravidelny vydaj tvoii i nakup sanitarnich prostiedki a pomicek, které patii mezi
povinnou vybavu prodeje na stanku. Castka za tyto prostiedky je mési¢ng 1 000 K&.

Celkové mésicni vydaje jsou 86 478 K¢ a podrobné jsou popsany v Tabulce 10.

Tabulka 11 Mésicni vydaje

Vydaje za mésic Castka v K¢
Mzdy 50 000
SP + ZP 17 000
Ugetni 1500
Pojisténi 9 000
Pohonné hmoty 6778
Mobilni tarif 1200
Hygienické potieby 1000
celkem 86 478

Zdroj: vlastni zpracovani

4.8.3 Vynosy

Po prizkumu mezi starosty obci bylo zjisténo, Ze jsou ochotni poskytnout na pojizdnou
prodejnu finan¢ni dotaci. Mésicn€ bude poplatek za jednu obci €init 1 000 K¢,
coz tvoii pro majitelku vynos 10 000 K¢. Tato ¢astka pokryje ndklady za pohonné
hmoty tarif a hygienické potieby.

4.8.4 Bod zvratu
Bod zvratu je okamzik, kdy nedochéazi ani k zisku ani ke ztraté. Celkové naklady
se vyrovnaji celkovym vynostm.

Procentudlné provize pro majitelku tvoii 45 % z celkové ceny nakupu zikazniki.
Primérné lidé nakoupi za 200 K¢ a 45 % z této ¢astky je vynos 90 K¢&. Fixni mési¢ni
naklady jsou 86 478 K¢ a byli detailné popsany v Tabulce 10. Od nich je odecten

ptijem 10 000 K¢, které kazdy mésic zasilaji starostové. Toto byl zaklad pro vypocet
bodu zvratu.

Naklady: 86 478 K¢ — 10 000 K¢ =76 478 K¢
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Vynosy: 45 % ze 200 K¢ =90 K¢ z 1 ndkupu

Otazkou je, kolik nakupit musi za mésic probéhnout, aby vynosy byly dostatecné
vysoké k pokryti nakladi.

76 478 K¢ /90 K¢ = 850 nakupii

Pokud za mésic probéhne 850 nakupi v hodnoté 200 K¢, pokryji se mésicni celkové
naklady. Pokud pfepocteme téchto 850 nakupt na jednotlivé obce, dostaneme ¢islo
7,08 zakaznika v obci pfi jedné zastavce. Vice jak sedm zdkaznikl na obci uz tvofi
majitelce zisk, coz neni vibec nerealné Cislo.

Vypocet je velice orientacni, protoze priumérny nakup je sice 200 K¢, ale pti nakupu
masa se tahle ¢astka vyrazné zvysi a na mase ma majitelka nejveétsi marze z celého
sortimentu. Proto bod zvratu mtze nastat diive nez pii 850 zakaznicich za mésic.

4.8.5 Cash flow

V nasledujicich Tabulkdch 11 a 12 je ptehled ptfedpokladanych penéznich tokd
V prvnim roce podnikdni. Je vidét, ze prvnich pét mésict podnikéni majitelka trati,
proto je dilezité mit pro tento piipad penézni rezervu. Bod zvratu nastane v Sestém
mésici od zacatku podnikani.

Tabulka 12 Cash flow v prvaim pololeti

(Ko) Leden unor biezen duben kvéten cerven
Fixni naklady | 86 478 86 478 86 478 86 478 86 478 86 478
Nakup zbozi 65 340 66 000 73 206 80 080 92 950 99 000
Vydaje 151818 | 152478 | 159684 | 166558 | 179428 | 185478
Starostové 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000
Trzby 118800 | 12000 | 133200 | 145600 | 169 000 | 180000
PFijmy 128800 | 130000 | 143200 | 155600 | 179000 | 190000
Zisk/ztrata -23018 | -22478 | -16484 | -10958 -428 4 522

Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 13 Cash flow v druhém pololeti

(K&) Cervenec | Srpen Zari fijen listopad | prosinec
Fixni ndklady | 86 478 86478 | 86478 86 478 86478 | 86478
Nakup zbozi 115720 | 132000 | 130470 | 108350 | 100210 | 123750
Vydaje 202198 | 218478 | 216948 | 194828 | 186688 | 210228
Starostové 10 000 10 000 | 10000 10 000 10000 | 10000
Trzby 210400 | 240000 | 237400 | 197000 | 182200 | 225000
Piijmy 220400 | 250000 | 247 400 | 207 000 | 192200 | 235000
Zisk/ztrata 18 202 31522 | 30452 12172 5512 24 772

Zdroj: vlastni zpracovani
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S Zavér

Cilem této bakalafské prace bylo vytvofit podnikatelsky zamér a k nému
podnikatelsky pldn na téma pojizdnd prodejna, ktery by mohl vyftesit nakupni
nedostupnost v obcich v okresu Klatovy Plzenského kraje. Pojizdnd prodejna
by nabizela produkty od lokalnich producentl a tim by podporovala malé a stfedni
podnikatele v kraji. Do obci by prodejna zajizd€la tfikrat tydné a jeji sortiment
by tvofily potraviny kazdodenni spotieby.

V prvni ¢asti prace jsou vymezeny zakladni pojmy souvisejici s podnikatelskym
zamérem jako je podnikani, podnikatel, Zivnost, obchodni zavod, obchodni firma,
malé a stiedni podnikani a pojizdna prodejna.

V druhé ¢asti je podrobné popsana struktura podnikatelského planu, do kterého patii
titulni strana, exekutivni souhrn, popis projektu, analyzy prostfedi, marketingovy plan,
popis vize, mise a cilti organizace a finan¢ni plan.

Tteti ¢asti bakalarské prace je cast aplikacni, kterou tvoti samotny podnikatelsky
plan pojizdné prodejny U Kati. V podnikatelském planu byla pouzita SWOT analyza,
analyza zakazniki a Porteriv model péti sil. Podnikatelsky plan uzavird kapitola
finan¢ni stranky projektu, ve které je vypocten bod zlomu, popsany fixni naklady
a vytvofen cash flow pro prvni rok podnikani. Po zpracovani financniho planu bylo
zjisténo, Ze prvnich pet mésicli neni vytvaren dostateény zisk a jsou ztratové, to ovSem
neni u za¢inajiciho projektu nijak nezvyklé. Diky témto poznatkiim byla poté navysena
finan¢ni rezerva pro zacatek pronikani v rozvaze, ktera ztratu v prvnich meésicich
podnikani pokryje. Z vysledkd je ale jasné, Ze pokud by majitelka neméla dostate¢ny
kapital a musela si na podnikani a realizaci projektu pljc¢it od bankovni instituce,
rozjezd podnikédni by byl finan¢né velice naro¢ny a je pravdépodobné, Ze 1 netinosny.

Tato prace by méla byt podkladem pro realizaci podnikatelského zaméru
a moznym navodem pro dalsi podnikatele k jeho sepsani.
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