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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva podnikatelskym planem pro vybudovéni a otevieni
cukrarny v obci. Mistem pro realizaci podnikatelského planu je vybrana obec Bezno
v Ceské republice. Cilem diplomové prace je na zakladé analyz zjistit efektivnost a
realizaci podnikatelského planu a zaroven prozkoumat mozna rizika a jednotlivé slozky
daného podnikatelského planu. Diplomova prace je rozdélena do dvou ¢asti, na ¢ast
teoretickou a ¢ast praktickou. Teoretickd ¢ast obeznamuje v jednotlivych kapitolach
vyznam pojmu a to na zaklad¢ studia odborné literatury a dostupnych internetovych
servertl, které se vztahuji k problematice souvisejici s realizaci podnikatelského planu
pro vybudovéni a otevieni podniku v obci. Praktickd ¢ast je zamétend na predstaveni
samotného podnikatelského planu a analyzy aktualnich faktord ovliviiujici
podnikatelsky zamér Ci plan. Podnikatelsky plan obsahuje veSkera kritéria, orientuje se
na priazkum obchodniho, marketingového a v neposledni fad¢ finan¢niho planu. Vlastni
analyzy jsou zaméfeny na efektivitu a realizovatelnost zalozeni podniku v podminkach
na naSem Uzemi. V zavéru prace je na zakladé analyz vyhodnocena realizace a efektivita

podnikatelského planu.

Kli¢ova slova: cukrarna, podnikatelsky zdmér, podnikatelsky plan, SWOT analyza,

finan¢ni plan, podnikani



Abstract

The diploma thesis deals with a business plan for the construction and opening of a
confectionery in the village. The place for the implementation of the business plan is
chosen the municipality of Bezno in the Czech Republic. The aim of the diploma thesis
is based on the analysis to determine the effectiveness and implementation of the
business plan and at the same time to examine the possible risks and individual
components of the business plan. The diploma thesis is divided into two parts, a
theoretical part and a practical part. The theoretical part introduces the meaning of the
terms in the individual chapters on the basis of the study of professional literature and
available Internet servers, which relate to issues related to the implementation of a
business plan for building and opening a business in the village. The practical part is
focused on the presentation of the business plan itself and the analysis of current factors
influencing the business plan or plan. The business plan contains all the criteria, focuses
on research of business, marketing and, last but not least, financial plan. The analyzes
themselves are focused on the efficiency and feasibility of establishing a company in the
conditions in our territory. At the end of the work, the implementation and effectiveness

of the business plan is evaluated on the basis of analyzes.

Keywords: confectionery, business purpose, business plan, SWOT analysis, financial

plan, enterprise
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1 Uvod

Podnikédni v oblibené ¢innosti byva pro velké mnozstvi lidi velkou Zivotni motivaci.
Vztah k urcité Cinnosti je tim nejvétSim impulsem k uspéSnému zvladnuti piekazek,
které¢ s sebou podnikani postupem casu muze piindSet. V dneSni dobé mé moznost

je myslenka, v jakém odvétvi by bylo vhodné podnikani zacit.

Dlvodem vybrani tohoto tématu pro diplomovou praci je vaSen k peceni, ktera
podnikatelku provazi jiz od détstvi. Cukrarské vyrobky jsou jejim obrovskym
koni¢kem, ktery v soucasné dobé¢ pierostl vtouhu k realizaci podnikani v oblasti
cukrafiny. Podnikani v této oblasti by mohlo byt pfinosem radosti i potéSenim
z ptipadné ¢innosti, a nejen vidinu zisku. Nutné je nejdiive vSe dikladné naplanovat,
provést analyzy a posoudit redlnost a efektivitu podnikatelského zaméru. K cemuz
slouzi podnikatelsky plan, pomdhajici vstupu podnikateli do podnikatelské sféry a

k prozkoumani ¢i vyhodnoceni moznych podnikatelskych rizik.

Pii vytvéafeni podnikatelského planu provozovny bude nutné zvazovat také financni
naronost na podnikadni a piipadné zpiisoby financovani pii nedostatku vlastnich
finan¢nich prostfedka. Podnikatelsky plan bude zahrnovat zejména teoretické vymezeni
a nasledné ptfevedeni do praktické roviny — aplikaci na konkrétni zamér, v tomto

ptipadé podnikatelsky zdmér cukrarny v obci Bezno.

Do zékladu teoretického vymezeni tvorby podnikatelského zdméru patii definice
podnikatelského zaméru s predstavenim podniku. Teoretickd ¢ast bude pfimo provazana
s ¢asti analytickou. Nejdiive budou vymezeny teoretické pojmy a definice jednotlivych
analyz, které budou vyuZzivany v praktické ¢asti. Co se tyce konkrétnich analyz, bude
pouzita STEP (PEST) analyza, Porterova analyza péti sil a analyza SWOT, pro

prozkouméani makrookoli firmy a moznych podnikatelskych rizik.

Soucésti diplomové prace bude financni plan a zhodnoceni efektivnosti planu ¢i
podnikatelského zdméru. V zavéru teoretické Casti budou vSechny analyzy detailné

zpracovany a nasledné pouzity v praktické ¢asti pro vyvozeni zavéru.
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Hlavnim cilem této prace bude zhodnoceni realizace a efektivity podnikatelského planu,

jeho potencial a mozny rozvoj.

Podnikani pfindsi v Case rizna novéa odhaleni, nez kterd jsou odhadovana v pocatku
podnikatelského pléanu, proto bude potieba se pii tvorbé podnikatelského planu
soustiedit na to, aby byl sestavovan tak, ze v ptipad¢ potfeb bude moznost prabézného

zasahovani do stavajiciho planu.
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2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Cilem prace je ekonomické vyhodnoceni podnikatelského zaméru na zakladé

vypracovani podnikatelského planu v oblasti prodeje cukratrskych vyrobki.

2.2 Metodika prace

Diplomova préce je rozdélena do dvou ¢asti, teoretické a praktické. Teoreticka Cast je
zhotovena na zdklad¢ studia odborné literatury, pouziti legislativnich zdroji a
davéryhodnych internetovych zdrojii. V tivodu teoretické ¢asti jsou vysvétleny zakladni
pojmy, které jsou spjaty s danym tématem. Jednd se o zakladni pojmy tykajici se
podnikatelské Cinnosti, jako je podnikatel ¢i podnikani. Nasleduje ¢ast zabyvajici se
podnikatelskym planem a strukturou podnikatelského planu. V podnikatelském planu je
vyjadfena samotnd podstata podnikatelského planu za jakym tucelem se vytvaii a
patficné nalezitosti, které by v ném nem¢ély chybét. Ve struktute podnikatelského planu

jsou popsany analyzy, které slouzi k bliz§imu poznani okolniho prosttedi podniku.

V dal$im kroku diplomové prace je vypracovana prakticka cast, ve které jsou do praxe
pieneseny poznatky z teoretické Casti. Tato Cast je zaméfena na sestaveni konkrétniho
podnikatelského zaméru zabyvajiciho se zalozenim cukrarny. Na zacatku praktické
prace je stru¢né charakterizovana podnikatelskd ¢innost s mistem pusobeni, formou
podnikéni, organizaénim pldnem, c¢asovou osou a v neposledni fadé vymezeni
potiebnych dokumentii k zalozeni podnikéani. Prakticka ¢ast se zabyva podnikatelskym
planem a mirou rizik podnikatelského zaméru a jeho efektivity. Pro potieby prace je
vyuzivana rozSitena verze analyzy PEST, ktera je podrobné zkoumdana v analytické
¢asti prace. Mezi metody pro zjisténi realizovatelnosti podnikatelského planu jsou
v praci pouzity situacni analyzy, mezi které patii analyza 7P, analyza 7C, SWOT
analyza, PEST(STEP) analyza a Porterova analyza péti trznich sil. Diky provedenym
analyzam jsou zjiStény vystupy, na zdklad¢ kterych bude redlné vytvorit SWOT
analyzu, ktera odhali slabé a silné stranky podniku spole¢né s hrozbami a ptilezitostmi.
Hlavnim cilem této prace bylo ziskat zakladni informace pro realizovatelnost
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podnikatelského zdméru pro vybudovéni a otevieni cukrarny v obci. Pro ekonomickeé
zhodnoceni pfipravovaného podnikatelského zdméru je potfeba provést obchodni plan,
marketingovy plan, finan¢ni plan a v neposledni fad¢ plan finan¢nich rizik. Finan¢ni
plan je sestaven s vyhledem tii let, vytvotfen je cash flow a hospodaisky vysledek, kde
jsou trzby stanoveny dle bodu zvratu a primérné ceny vyrobku. Vypracovanim
finan¢niho planu bude zjiSténa redlnost a proveditelnost stanovené¢ho podnikatelského
zaméru. Zaveér praktické ¢asti diplomové prace predstavuje identifikaci rizik a k nim

uvedena opatieni pro jejich sniZeni.

Vzhledem k realizaci podnikového planu bylo nutno pracovat i s legislativnimi zdroji ve
form¢ Zakona ¢. 455/1991 Sb. o zivnostenském podnikani (Zivnostensky zékon) a

Nového Obc¢anského zakoniku.
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3 Teoreticka vychodiska

Zalozit podnik ve své podstaté obsahuje obrovské mnozstvi krokti, kterymi ¢lovék musi
projit a které také musi uspesné zvladnout. Nejedna se pouze o to mit napad, jednd se
vyhradné o to umét napad zrealizovat a mit skute¢nosti promyslené do detailu. To je o

mnoho téz8i, nez se na prvni pohled mize zdat, zvlaste kdyz se jedna o zalozeni

femesIné Cinnosti, kterd vyzaduje urcitou znalost v oboru.

Je vhodné si jeste pfed samotnym zacatkem sestavit podnikatelsky plan, ve kterém jsou
zahrnuty veskeré potfebné kroky k uskute¢néni projektu. Muze se také stat, Ze po
detailnim zpracovani podnikatelského planu podnikatel uvidi, ze zaloZeni firmy se mu
vibec nevyplati a s podnikdnim neni vyhodné ani zacinat. Zvlast¢ po vypracovani
odhadovanych finan¢nich tokli, coz muze ukézat, ze do podnikdni neni vhodné
investovat ani penize ani ¢as. V tomto konkrétnim ptipad¢ miize byt sestaveni business
planu klicovym aspektem a uSetfenim obrovského mnoZzstvi financnich prostfedka a
vloZeného usili.

Mezi oblasti podnikatelského planu spada sestaveni obchodniho planu, marketingového
planu a také sestaveni analyz, které pomohou k odhaleni piipadnych hrozeb. Dale je
také nutné sestavit zakladni finan¢ni vykazy a predikovat vyvoj do budoucna, aby byla

zajisténa navratnost financnich prostfedkd. (Srpova, 2010, s.32)

Data, kterd jsou do podnikatelského planu zahrnuta, musi byt pfesnd, aby byl plan
méfitelny a realny, i kdyz se mize jednat o odhady penéznich tokd, zvlasté v oblasti
predikce trzeb. Pokud podnikatel pouziva zcela zkreslené informace v podnikovém

planovani, maze timto jednanim negativnim zptisobem ovlivnit své podnikani.

3.1 Podnik

Pro vymezeni zékladnich pojmu je nutné vysvétlit pojeti podnikatele. Prvnim zakladnim
pojmem Vv pojeti podnikatele je rozhodné pojem podnik, ktery znamena obchodni
jednotku, jez vykondva urcitou ¢innost. Souvisi s pojmem podnikatel, coz je podnikajici

osoba, ktera v urcitém podnikani figuruje. Vedeni podniku zodpovida za efektivni
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vedeni firmy a podnik by mél deklarovat svému okoli, ze dlouhodobé promysli svou

strategii a jedna odpovédné ke svému okoli. (Dedouchova, 2001, s. 2)

3.2 Podnikatel

Zékon €. 89/2012 Sb., novy obc¢ansky zakonik definuje podnikatele, jako toho, ,,Kdo
samostatné vykonava na vlastni ucet a odpovédnost vydeélecnou cinnost zivnostenskym
nebo obdobnym zpuisobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je

povazovan se ziretelem k této cinnosti za podnikatele.” (§ 420)

Podnikatel provadi ¢innosti v souvislosti s vlastni jednotkou tak, aby cilil na vyd¢le¢nou
¢innost. Mezi jeho hlavni ¢innosti patii schopnosti plnit své cile a vyhledavat nové
prilezitosti na trhu. Déle také schopnost investovat finan¢ni prostfedky a organizovat
podnikatelské aktivity. Charakteristika dobrého podnikatele Uzce souvisi s jeho

vlastnostmi, a to hlavné¢ s vlastnostmi nasledujicimi:

- vytrvalost,

- vlastni rozvoj,

- sebeduvéra,

- ochota ucit se novym vécem,

- ochota ucit se z vlastnich chyb,
- schopnost analyzovat trh,

- schopnost kontroly vlastni ¢innosti,

schopnost aplikace vlastnich vizi do konkrétnich projektt.

Pii splnéni podminek pro =zakladni charakteristiku podnikatele je pomérné
pravdépodobny faktor tispésnosti. Je ale nutné v prubéhu podnikani stale nezapominat
na tuto charakteristiku vyse a nepolevovat ve vlastnim Usili, soucasné se také neustale

vzdelavat a vyhledavat nové prilezitosti pro osobni rust.
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3.3 Formy podnikani

Forma podnikani je dilezitym krokem, ktery je rozhodujici a hraje velkou roli
v podnikatelské aktivité. Volba formy podnikani je sice rozhodujici, ale neni to nic, co

by neslo v pozd¢jsi dobé zmenit.

Podnikani je v soudasné dob& mozné v Ceské republice dvéma zptsoby. Prvnim
zpisobem je podnikani fyzickych osob, druhym zptsobem je podnikani pravnickych

osob. Kazdé podnikani s sebou ptinasi rizné vyhody a nevyhody.

3.3.1 Podnikani fyzickych osob

Podnikéni fyzickych osob je ¢asto nazyvano jako podnikéani na zivnostensky list, kde je
podnikajici osoba nazyvana OSVC (osoba samostatné vydéleénd ¢innd). Toto podnikani
zpravidla vyskytuje u osob, které maji jeSté jeden pracovni tivazek, naptiklad jako
zaméstnanci. Zde plati, Ze hlavni ¢innost je ta, kde Cloveék vydélava vetsi mnozstvi

pencz.

V ramci podnikani na Zivnost je pro podnikatele nutné ucinit n€kolik prvotnich krokd.
Nejdiive je nutné zaloZit si Zivnostenské opravnéni k podnikatelské ¢innosti. Cinnost je
regulovana zivnostenskym zakonem, kde podnikatel miize zvolit Cinnost ohlaSovaci
nebo koncesovanou. Do ¢innosti ohlaSovaci patii Cinnost femeslna, vazana a volna.
Veskeré nalezitosti jsou uvedeny v Zakoné ¢. 455/1991 Sb. o zivnostenském podnikani.

(Zékon €. 455/1991 Sb. o zivnostenském podnikéni)

Zivnost ohlaSovaci vznika na zakladé ohlaSeni, na rozdil od Zivnosti koncesované, jez
vznikd na zékladé¢ spravniho rozhodnuti. Pro tuto praci je stézejni vymezeni
ohlasovacich Zivnosti. Pro Uplnost je zde uvedeno, Ze Cinnost koncesovana zahrnuje
provozovani pohiebni sluzby, cestovni kanceldfe nebo riznych druhl dopravy (taxi,

silni¢ni, motorova).
Pro ziskani zivnosti je nutné splnit vSeobecné podminky, kterymi je vyhradné:
- minimalni vék 18 let,
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- zpusobilost k pravnim tkonim,
- bezthonnost,
- splnéni zvlaStnich podminek, kterymi je naptiklad odbornd zpusobilost (pouze

pokud to vyzaduje charakter Zivnosti)

Ob¢ zivnosti jsou potvrzovany ziskanim zivnostenského listu, na jehoz zéaklade
podnikatel mize své podnikani provozovat. Bez Zivnostenského listu nelze provadét

podnikatelské aktivity. (Srpova, 2010, s. 67)

Zivnost ohlaSovaci, Femeslna: § 21 Odbornd zpusobilost (1) Odborna zptsobilost pro
femesIné zivnosti se prokazuje dokladem nebo doklady. (Zékon ¢. 455/1991 Sb. o

zivnostenském podnikani)

K femeslné ¢innosti je potieba dolozit dokumenty o dosazeném vzdélani v oboru nebo o
uznani odborné kvalifikace. Pro uznani kvalifikace je nutné podat zddost o uznani
odborné kvalifikace k vykonu c¢innosti. Po uspéSném podani zadosti a schvaleni
odborné kvalifikace obdrzi podnikatel profesni prikaz, na jehoz zikladé¢ je mu
podnikani v ramci femeslné ¢innosti umoznéno. Obor cukraf je v databazi regulovanych

povoléani a Cinnosti obsazen. Uznavacim organem je Ministerstvo primyslu a obchodu.

Zivnost ohlaSovaci, vazana: Zakon &. 455/1991 Sb. uvadi, Ze: ,,Odborna zpusobilost
pro vazané zivnosti je stanovena piilohou ¢. 2 k tomuto zdkonu nebo je upravena

zvlastnimi pravnimi pfedpisy uvedenymi v této piiloze* (§ 20)

Véazané zivnosti jsou zivnosti s nutnou odbornou zptsobilosti. Rozdil mezi zivnosti
vazanou je také specifikovan v zivnostenském zikoné, jednd se vyhradné o druh

podnikani, ktery je taktéz specifikovan v zivnostenském zakong, a to v ptilohach.

Zivnost ohlasovaci, volna: Zakon ¢. 455/1991 Sb. také popisuje, ze: ,,Zivnost volna je
zivnost opraviujici k vykonu ¢innosti, pro jejichz provozovani tento zakon nevyzaduje
prokazovani odborné ani jiné zpusobilosti. K ziskani zivnostenského opravnéni pro

zivnost volnou musi byt splnény vSeobecné podminky*. (§ 25)

V zékon¢ €.455/1991 Sb. se uvadi, ze: ,,Zpusobilost k volné zivnosti prakticky neni tak

slozitd jako u zbylych dvou typl zivnosti. Zpusobilost neni nutné¢ prokazovat, museji
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byt splnény pouze vSeobecné podminky uvedené v odstavci 1 Obory Cinnosti, které sem

spadaji jsou také uvedeny v ptiloze zakona.” (§ 6)

3.3.2 Podnikani pravnickych osob

Kromé podnikani na Zivnost je mozné v Ceské republice podnikat také na zakladé
zaloZzeni pravnické osoby. V soucCasné dobé je mozné zalozit spolecnost osobni,
kapitdlovou nebo druzstvo. Je ziejmé, Ze zalozeni takové spoleCnosti zahrnuje vétsi
mnozstvi administrativy a také veétsi mnozstvi splnéni podminek. ZaloZeni spole¢nosti
také zahrnuje nutné splaceni zékladniho kapitalu, jehoz vysi definuje zékon, a to Zakon
¢. 90/2012 Sb. o obchodnich spole¢nostech a druzstvech. Vznik pravnické osoby je
deklarovan zapisem do obchodniho rejstiiku. Vycet moznych spole¢nosti podle autorky

Srpové (2010) je nasledujici:
Osobni spole¢nosti: vetejnd obchodni spolecnost (v.o.s.), komanditni spole¢nost (k.s.)

Kapitalové spolecnosti: spole¢nost s ru¢enim omezenym (s.r.o.), akciova spolecnost

(a.s.)

DruZzstva: nejcastéjSimi druzstvy byvaji druzstva bytova, socidlni, vyrobni nebo
spotitelni ¢i uvérni (s. 67)

At uz se podnikatel rozhodne pro jakoukoliv formu podnikani, je vhodné sestavit jesté
pied samotnym zacatkem podnikani podnikatelsky plan, ktery na zaklad¢ provedeného

zkoumani miize podnikateli poskytovat cenné rady nejen v zacatku cCinnosti, ale také

v celém pribéhu podnikani, pokud je pribézné revidovan. (Srpova, 2010, s.67— 69)

3.4 Tvorba podnikatelského planu

Autorka Svobodova (2017) ve své publikaci uvadi, ze: ,, Podnikatelsky plan je pisemny
dokument, ktery popisuje vSechny podstatné vnéjsi i vnitini okolnosti souvisejici s
podnikatelskou cinnosti.* (s. 69). Dale také popisuje, Ze je nutné pifed zahajenim

¢innosti dat dohromady veskeré okolnosti, které by potenciondlné¢ mohly podnikéni
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ovlivitovat. Popis ¢innosti je vhodné sesumirovat do pisemného dokumentu, ktery bude
pfipadné k nahlédnuti po celou dobu rozvijeni podnikatelské Cinnosti. (Svobodova,

2017,s.69 - 71)

Diky detailnimu zpracovani informaci miize byt podnikatelsky plan velkou pomoci pii
piipadnych neptiznivych situacich. Pro podnikatele je tak o mnoho jednodussi feSeni
podnikovych krizi, jelikoz méa k dispozici sumarizaci moznych chyb a také popis
¢innosti, které mlze znovu procist a zjistit, kde nastala chyba nebo opomenuti. Pro
zachovani efektivity je vhodné pfi sestavovani podnikatelského planu byt co nejvice
pripraven zminovat 1 zdanlivé malé detaily, jelikoz detaily mohou pfinést celkovy vhled
do zésadnich udalosti a Casto pii zpracovavani detaild byvaji odhaleny i mimotadné

vlivy plsobici na podnikéani. (Blackwell, 2011, s. 67)

Mimotadné negativni vlivy nelze tak jednoduse eliminovat, je potfeba s nimi v rdmci
urcité miry pocitat, ale cilem by mélo byt snizeni rizik na minimalni udrzitelnou turoven.
Pokud se jedna o jednorazové pochybeni, takové omyly musi byt okamzité napraveny,
jinak by mohly ohrozit budoucnost celé firmy a celkovou realizaci podnikatelského
zaméru. Vycet jednotlivych rizik bude sestaven v jedné zposlednich casti tohoto

podnikatelského planu.

3.4.1 Struktura podnikatelského planu
Do podnikatelského planu spadaji vyhradné nasledujici slozky:

- popis podnikatelského zaméru — zakladni informace, plan Cinnosti, ¢asova
naro¢nost podnikatelského zdméru, stru¢ny popis produkti,

- situaéni analyzy — hodnoceni trhu, sestaveni analyz typu SWOT, STEEP, PEST
(STEP), Porterova analyza péti trznich sil, analyza 7P, analyza 7C,

- obchodni plan — produktové portfolio, plan vyroby a zdkaznické portfolio,

- marketingovy plan — pojednava o propagaci produktu,
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- finan¢ni plan — zakladni kapitdl a otazka uvéru, rozpoctovani a konkrétni
investice v souvislosti s podnikanim, vypocet vyvoje cash flow, vypocet vyvoje
vysledku hospodareni

- plan Fizeni rizik — plan moznych rizikovych situaci, mozna fesent,

- zhodnoceni plianu a vyvozeni zavéru — zde je nutné plan zhodnotit v rdmci
veskerého zkoumani, zda je plan uskute¢nitelny a do budoucna vhodny pro

realizaci. (Srpova, 2011, s. 17)

Vsechny vysSe uvedené faze sestaveni podnikatelského planu byly zahrnuty do této
diplomové¢ prace. V zavérecném hodnoceni byly vSechny faze propojeny a bylo u¢inéno

vyhodnoceni celého podnikatelského zdméru.

Autorka Srpova (2010) ve své publikaci uvadi, ze: ,,Podnikatelsky plan by meél slouzit
predevsim podnikateli k internim ucelum.” (s.59) Z podnikatelského planu podnikatelé
Casto Cerpaji 1 v dalSich fazich vyvoje podnikani. V prvni fazi je ale samoziejmé vhodné
sumarizovat napad. V moment¢, kdy chce ¢lovék zacit podnikat a ma napadii vice, je
vhodné zvolit napiiklad formu brainstormingu a zapisovat myslenky, které prichazeji
prirozené na mysl. Nasledn¢ je na misté se na napsané myslenky podivat a zhodnotit,
ktera myslenka se podnikateli zd4d nejvice vhodna k realizaci, a na tu se soustfedit.

(Stpové, 2010. 5.59 — 61)

V praxi je Casté, ze zacinajici podnikatelé vybiraji z n€kolika variant podnikatelskych
zaméra, které maji v hlavé. Je ale vhodné vybirat zamétfeni podnikani také podle
vlastnich zkuSenosti, protoze pii malém mnozstvi zkuSenosti klesa pravdépodobnost
uspésného vedeni podnikatelského zdméru. Lid¢, ktefi maji mensi mnozstvi zkuSenosti
s podnikanim, do kterého chtéji investovat, Casto vyuzivaji zaloZeni podnikani ve vice
lidech, jelikoz tak dokazi eliminovat n¢jaka vlastni slabd mista. Autorka Svobodova
(2017) uvadi, ze: ,,Brainstorming je ale predevsim skupinova aktivita.“ (s. 23) Proto je
aktivita brainstormingu vhodnd pro podnikéni ve vice lidech. Mnoho lidi totiZ nevi,
jakym zplisobem by méli zacit podnikat sami, proto se na cestu podnikani vydavaji
naptiklad s partnerem nebo dlouholetymi prateli. Z praxe jsou znamé také piipady, kdy
lidé planované hledali partnery, ktefi maji podobné uvazovani (maji strach zacit

podnikani sami, proto hledaji k sob& spoleCnika, se kterym zalozi spole¢nou
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podnikatelskou aktivitu). Ukazuje se ale, ze podobné uvazovani pomaha jen do urcité
miry. Naopak je vhodné, aby dva spolecnici méli trochu jiny zptsob mysSleni, aby
dokazali pokryt svymi znalostmi a vzorci chovani vétsi mnozstvi podnikatelskych rizik.

(Svobodova, 2017, s. 23-25)

Skupinovd prace ma mnoho vyhod a miize poskytovat pro podnikatele odrazovy
mustek, jelikoz mize pfinést vétsi motivaci, nez kdyby podnikatel svou cinnost
provadél pouze sam. V piipadé problémil s podnikdnim mize vétsi mnozstvi napadi
ulehCit strasti spojené s realizaci podnikatelského zaméru. Zaroven ale jsou zde
negativni vlivy, které se mohou prokazat az v Case. Témito negativy jsou vyhradné
neshody mezi dvéma lidmi, které mohou pferist aZ v nendvist a znemoznit tak
podnikani nejen z hlediska prosperity, ale také z hlediska samotné moznosti provadéni

podnikatelské aktivity.

3.4.1.1 Popis zaméru

Struktura podnikatelského pldnu neni pfesné urcena, existuje ale mnoho moznosti
(a také doporuceni), jak plan zpracovat. Plan by mél kazdy podnikatel zpracovat podle
toho, jakd struktura mu vyhovuje tak, aby z néj mohl Cerpat i v budoucnu. Do popisu
podnikatelského zaméru spadd popis zdkladnich informaci, titulni list, obsah a plan
¢innosti, popis cilit firmy a popis produktii. Popis zadkladnich informaci a titulni list
obsahuje jméno firmy, informaci o logu firmy a dale také nazev podnikatelského

zaméru, sidlo spolecnosti a informace o vlastnikovi podnikéni.

3.4.1.2 Provedeni analyz

Situa¢ni analyzy by mély byt soucasti podnikatelského planu, aby si podnikatel byl
védom jednotlivych faktorti, které mohou plisobit na jeho firmu, anebo na ni jiz ptisobi.
Do situacnich analyz spadd analyza makroprostfedi, mikroprostiedi a analyza
konkurence. Konkrétné se mize jednat o analyzu SWOT, STEP (PEST) a Porterovu
analyzu péti trznich sil. Do provedeni analyz lze zahrnovat vymezeni jednotlivych

slozek marketingovych mixi, které zahrnuji analyzu 7P a analyzu 7C.
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Situa¢ni analyzou je takovy prizkum, ktery ukaze jednotlivé vlivy na vznikajici
podnikani. V1iv nemusi byt pouze soucasny, naopak maji situacni analyzy velky pfesah
do budoucnosti podnikatelského zaméru. Kontrolni procesy jsou nezbytné k dosazeni

uspechu. Ke kontrolam zna¢né ptispiva vyuziti metod pro stanoveni planu.

Kazda z jednotlivych analyz zkouma néco trochu jiného a pro celkovy piehled o situaci
uvnitf a zven¢i podnikani je vyuziti téchto péti analyz velmi pfinosné. Analyza 7P

a analyza 7C patii do marketingové oblasti, piesto byva zafazena do situacnich analyz.

3.4.1.3 Analyza 7P

Piivodni analyza je nazyvéna jako marketingovy mix 4P. Analyza se uplatiiuje vyhradné
ve zkoumani trzni pozice produktu a potazmo celého podnikani. Tento mix se zabyva
stranou firmy — rozvojem marketingu z pohledu podnikajiciho subjektu 4P piimo
souvisi s mixem 4C, ktery se zabyva druhou stranou podnikani, zakazniky. RozSifena
analyza zahrnuje celkem 7 slozek, které obsahuji produkt, misto, cenu, distribuci,

spole¢nost, procesy a kontrolu kvality. (Karlicek, 2013, s. 152)
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Tabulka 1: Analyza 7P

Product — produkt Konkrétni produktové portfolio, kterym firma
disponuje

Place — misto Misto, ve kterém podnikani bude realizovano

Price — cena Ceny jednotlivych produktii stanovenych

v produktovém portfoliu

Promotion — distribuce, propagace Konkrétni proces komunikace se zakaznikem

a distribuce produktt

People — lidé Vsichni 1lidé, ktefi jsou zainteresovani

v procesu vyroby a komunikace produkti

Processes — procesy Potiebné procesy k produkci

Productivity and quality — produktivita a | Pribézné kontroly kvality a inovace

kvalita

Zdroj: (vlastni zpracovani dle autora: Karli¢ek, 2013, s. 152)

Marketingovy mix zahrnuje rozhodnuti v né¢kolika oblastech, ktera zahrnuji klicové
ukazatele. Pro produkt je nutné stanovit portfolio produkti, které bude firma prodavat.
S produktem souvisi také spravna segmentace zakaznika. Pro ukazatele misto je nutna
charakteristika mista podnikani, kde bude firma ptisobit. Co se tyce ceny, je vhodné
stanovit cenu jednotlivych produkt. Ta izce souvisi s portfoliem produktii, s naklady
na vyrobu a také s pfihlédnutim ke konkurenc¢nim produktim. Distribuce a propagace

produktli souvisi s tim, jak podnikatel dava o sob¢ védét svému okoli, Ze je na trhu.

Marketing zde hraje velkou roli. Lid¢ stoji uprostfed komunikace produktu a zakazniky.
Toto zahrnuje vlastnickou strategii a zdkaznické portfolio. Do procest spada konkrétni
piiprava vyrobni strategie, hlavné to, jakym zptisobem jsou produkty vyrabény, také
kde a sjakym pracovnim nasazenim. Produktivita a kvalita spojuje podnikatele se
zékaznikem, jelikoz podnikatel chce vyrabét a zakaznik nakupovat, to vSe spojuje
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kvalita, kterd se zaroven se vSim uvedenym prolind. Zakaznik o¢ekava urcitou kvalitu,

na kterou podnikatel musi dbat.

3.4.1.4 Analyza 7C

Jak jiz bylo zminéno vySe, analyza 7C se zabyva spiSe makroekonomickym okolim
podnikani. Zabyva se propojenim podniku se svymi zdkazniky. Autorka Jakubikova
(2008) ve sv¢é knize uvadi, ze analyza 7C predstavuje rozsifenou analyzu, pro stanoveni
zakladniho obsahu cCasto staci analyza 4C, ale zde budu pouzivat tu nejrozsifenéjsi,

abych podchytila co nejvétsi mnozstvi vlastnosti vnéjsiho prostiedi. (s. 78)

Ptistup k marketingovému mixu zahrnuje zaméteni na zékaznika a provedeni takového
zhodnoceni, které v ramci spravného cileni na zakaznika bude pro podnikani piinosné.
Zahrnuje jednotlivé slozky, které jsou v pfimé souvislosti s ¢innosti podnikani a se
zakaznikem, a tak propojuje tyto dv€é vyznamné roviny a dopliiuje tak informace

ziskané z provedeni analyzy 7P.

Tabulka 2: Analyza 7C

Company — podnik

Charakteristika podniku, image podniku

Collaborators — spolupracujici osoby

Dodavatelé vstupt

Customers — zakaznici

Vztah se zdkazniky

Competitors — konkurenti

Jednotlivé konkurenc¢ni firmy v okoli

Climate/context — makroekonomické faktory

Makroekonomické faktory v souvislosti s

podnikanim

Cost — naklady

Provedeni finan¢ni analyzy a sestaveni

vykazl

Country — narodni specifika

Ceska povaha, eské zvyklosti a tradice

Zdroj: (vlastni zpracovani dle autorky: Jakubikova, 2008, s. 78)
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3.4.1.5 Makrookoli

Dalsi analyza, ktera pro potieby této prace byla pouzita, je analyza PEST. Tato analyza
patii do analyzy makrookoli. Jakozto i jiné analyzy, byla analyza PEST casem
rozSifovana o dalsi faktory, jeZ maji vliv na podnikani. Je tedy mozné setkat se

s analyzou PESTLE nebo PESTLIED.

Zakladni analyza vSak posuzuje vnéjsi prostiedi ve vztahu, jak se v ¢ase faktory meéni.
Kvili zménam téchto faktorti se organizace néjakym zplisobem vyviji a je na kazdém

vlastnikovi podnikani, aby ptidal dilezitost kazdému jednomu z faktord.

Analyza PEST zahrnuje faktory:

- politicko-pravni (legislativa, pracovni pravo, politicka stabilita, dafiova politika
a ochrana zivotniho prostiedi),

- ekonomické (trendy vyvoje HDP, trokova mira, vySka investic, mnozstvi penéz
v ob¢hu, mira nezaméstnanosti),

- socialné-demografické (zZivotni styl, mobilita, Urovenn vzd¢lani, zivotni
hodnoty),

- technicko-technologické (vyse vydaji na vyzkum, podpora vlady v oblasti
vyzkumu, nové technologické aktivity — inovace, nové objevy a vynalezy,

rychlost technologického rozvoje).

Pro rozsifeni analyzy je mozné ptidat jesté faktory rozsifujici nazev na PESTLE nebo
PESTLIED:

- legislativni (zat¢z, jez uklada stat na podnikajici subjekty),

- internacionalni (vyvoj a vliv zahrani¢nich subjektl),

- environmentalni (globalizace, zatéz zivotniho prostredi),

- demografické (populace, vék, rozdily generace).
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3.4.1.6 Porterova analyza péti trznich sil - konkurencni prostiedi

Porterova analyza péti trznich sil je povazovéana za dulezitou analyzu pro zmapovani
konkuren¢ni pozice firmy, respektive pro analyzu konkurenc¢niho prostfedi. Jedna se o
analyzu jednotlivych ¢asti ve vztahu ke konkurenénimu prostiedi. Je zfejmé, Ze na trhu
plisobi urcitd rivalita mezi stavajicimi konkurenty, tu ale mohou narusit jednotlivé
faktory, kterymi jsou konkurenti, dodavatelé¢, zdkaznici a substitucnich produkti.

(Hanzelkova, 2013, s. 68 - 75)

Vsechny tyto sily ptsobi na pocet konkurentti ve stavajicim stavu trhu, na diferenciaci
produktl ve stavajicim stavu trhu a na zakaznickou loajalitu vic¢i konkrétnimu produktu
konkrétni firmy. Obrazek nize je dokonalym vyjadienim téchto sil, jelikoz sily se

navzajem ovliviiuyji. (Splitek, 2020, s. 162)

Obrazek 1: Porterova analyza péti trznich sil

HROZBA VSTUPU
NOVYCH

KONKURENTD

VYJEDNAvVACT
siLa

VYJEDNAvacCT RIVALITA MEZI
sfLa sTAvAaJiciMI
ZAKAZNIKU KONKURENTY

DODAVATELU

HROZEA

SUBSTITUCNICH
PRODUKTO

Zdroj: (Splitek, 2020, s. 162)
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Rivalita mezi stavajicimi konkurenty je vSudypfitomnd. Firmy se stale snazi udrzet si
vedouci misto na trhu a neni jednoduché se dostat na vysluni, o to vic se na vysluni
udrzet. Zalezi samoziejm¢ hodné také na poméru cena versus kvalita, co je podnik

schopen svym zakazniklim nabidnout.

Dalsi casti Porterovy analyzy je hrozba vstupu novych konkurentii. Vstup novych
konkurentli neni tak snadny, jelikoz na trhu plsobi mnohé faktory, které novym
konkurentiim vstup na trh vyrazn€ ztézuji. Pokud méa podnik napiiklad kapitalové
pozadavky, bariéry vstupu do odvétvi, coz mohou byt vysoké ndklady ¢i odborna
zpusobilost, nebo dobfe chranéné informace, nemusi byt vstup novych konkurent na
trh tak markantni. Firmy se samoziejm¢ dlouhodobé snazi vybudovat si své misto na
trhu, proto vyuzivaji moznosti technologickych inovaci, reklamy, marketingu nebo
naptiklad cenové politiky, aby si zajistili co nejvyssi podil na trhu a svym potencialnim

konkurentim ztizili vstup do odvétvi.

Dale pisobi vyjednédvaci sila dodavatelii, coz obsahuje pocet a vyznam dodavatelti
firmy, ktefi mohou pro podnikéani pfedstavovat stézejni vyhodu spocivajici v unikatnosti
jednotlivych produkti. Dodavatelé jsou neopomenutelnou slozkou v podnikani,
podnikani bez nich vlastn¢ nejde provadét. Poskytuji zdsobovani a zdroje pro vyrobu
produktu urcité¢ firmy. Kvili tomu, Ze jsou natolik neopomenutelnymi, neni mozné
zanedbavat jejich roli. Pokud jesté poskytuji takovy charakter dodavek, Ze jde jen tézko

je nahradit nékym jinym, je jejich sila na vysoké urovni.

Hrozba substitu¢nich produkt v sobé obsahuje zejména vzristajici pocet substitutli na
trhu, kde vyrobci mohou provadét prizkumy tak, aby sami ndsledné navrhli trochu
odli$ny substituéni produkt, kterym ale zdkaznici mohou ten stavajici nahradit. Firmy
toto praktikuji naptiklad také v korelaci se zpusobem stanoveni nizs§i ceny. Hrozba
spo¢iva v moznosti nahrazeni stdvajiciho produktu produktem novym. Produkty piitom
nemusi byt uplné totozné, muze se jednat o jiné pramyslové vzory, které mohou
nahradit stavajici produkt, pouze formou pouZzivéani, takové produkty lze nazyvat

komplementy, fadi se do tohoto souboru hrozeb.
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Vyjednavaci sila zédkaznikii spociva v poctu a velikosti zdkazniki a jejich citlivosti na
zménu ceny. Také zalezi na konkrétni loajalit¢ zdkaznika, jeho pfilezitostech a
informovanosti. V dalsi fad¢ také v ramci nakladt zdkaznika, na pfechod ke konkurenci
se jedna o velky vliv na vyjednavaci silu. Pokud je ptfechod ke konkurenci snadny a pro
zakaznika bude predstavovat vétsi vyhody byt zdkaznikem u konkurence, bez vétsiho
vahani zvoli konkuren¢ni firmu, pokud nebude mit jiné zdvazky vici stavajici firmé. I

tedy pocet zakaznik mé na jejich vyjednavaci silu vliv.

3.4.1.7 SWOT analyza

Dalsi analyzou, ktera je zdkladem pro analyzu silnych a slabych stranek, ptilezitosti ¢i
hrozeb v oblasti podnikéni, je analyza SWOT. Jedna se o pomérné jednoduchy nastroj,
ktery sleduje klicové faktory, které piisobi na podnik. Jeji podstatou je identifikace
silnych a slabych stranek podnikani v souvislosti s okolnimi vlivy, kterymi jsou hlavné

prilezitosti a hrozby. (Barta, 2009, s.37-38)

Cilem je stanoveni téchto jednotlivych pilifi analyzy SWOT a nasledné se snazit
vyzdvihnout silné stranky a slabé stranky davat do pozadi. Vyzdvizeni silnych stranek
znamena ve své podstaté jejich neustalé rozvijeni. Celkové se da fici, ze praveé silnymi
strdnkami podnikani bojuje o své misto na trhu. Soucasné je cilem byt pfipraven na
potencialni pftilezitosti, které mohou v budoucnu pfijit a eliminovat hrozby nebo je
sniZit na minimalni troven.

Analyza SWOT je tvofena do ¢tverce, pficemz veSkeré slozky jsou na sebe navazany.
Analyza byva pouzita nejen v zacatku podnikani, ale hraje také velkou roli v pribéhu
podnikani, kdy mize byt sestavena na urCity dil¢i podnikatelsky zamér pro odhad
budouciho vyvoje a faktort, které by mohly zdmér ohrozovat. (Sedlackova, 2006, s. 92)
V prvni fadé musi byt identifikovdny hlavni zmény v okoli podniku. S vyuzitim
vlastnich zkuSenosti nésledné Ize ptistoupit k charakteristice jednotlivych ¢asti analyzy.

Tyto ¢asti jsou nasledné¢ porovnavany mezi sebou, respektive piilezitosti a hrozby jsou

porovnavany se silnymi a slabymi strankami podnikéni. Po sestaveni SWOT analyzy
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lze urcit strategii podniku, pfevazné to, jakym zpusobem se firma chce dale vyvijet.

(Barta, 2009, s.37-38)

Obrazek 2: SWOT analyza — zakladni diagram

Prilezitosti
v okoli
A
Turnaround Agresivni rustové
strategie orientovana strategie
Slabé , Silné
s < 1 > 2
stranky stranky
Obranna Diverzifikacni
strategie teorie
v
OhroZeni
v okoli

Zdroj: (vlastni zpracovani dle autorky: Sedlackova, 2006, s. 92)

Diky piehlednosti obrazku vyse lze stanovovat strategie, které mohou byt pro podnikéani
zasadni. Podstatou je, Ze pii kombinaci slabych stranek a zaroven pftilezitosti v okoli je
vhodné nastolit tzv. turnaround strategii, ktera je v podnikani nastavovana, pokud ma
vlastnik pocit, ze diive uc¢inéné rozhodnuti je Spatné a je potieba strategii rychle a
obratné zménit. Casto se tak d&je pii neotekavaném vyvoji, kdy je potieba rychle
zasahnout, aby nebyla ohrozena budoucnost podniku. D4 se zkonstatovat, ze bez

stanovené SWOT analyzy by podnik ani nevéd¢l, Ze svou strategii ma zmenit.
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Pii kombinaci slabych stranek a ohrozeni v okoli je dobré nastolit obrannou strategii,
napiiklad detailnéji vypracovat pladn rizik a soustfedit se na monitorovani rizika.
V momenté, kdy je riziko uz na takové Grovni, Ze neni mozné nastavit pojisténi ¢i jiné
obranné mechanismy, je na misté napiiklad diverzifikace produktu ¢i Uplnd zména
procesu. Zalezi vSak na kazdé konkrétni situaci v podnikani. Rozhodné je ale nutné
dlouhodobé¢ sledovat vyvoj podnikani ve vazbe na nové vznikajici trhy a celkovy vyvoj

trhu.

Ohrozeni v okoli v kombinaci se silnymi strankami zahrnuje diverzifika¢ni teorii, ktera
obsahuje zejména rozdéleni produkti do rtznych jednotlivych segmentl. V praxi to
znamena se snazit mit rozd€lené investovani do vice jednotlivych segmenti trhu,

napiiklad nabizet vétsi portfolio produkti.

Silné stranky a pfrilezitosti v okoli davaji zaklad pro agresivni rlstové orientovanou
strategii, ktera v podstat¢ miize podniku jen pomoci. Jedna se o kombinaci, ktera je
jednou z nejptiznivéjsich, jelikoz podniku je tak umoznéno kvalitné€ rist. Kombinuje
totiz své vlastni silné stranky s potenciadlnimi pfilezitostmi, tedy piiznivych okolnosti.
Strategie byva nékdy oznacovana jako strategie ,,max — max*, jelikoz firma zde mlze
vyuzit svého obrovského potencialu k naplnéni firemnich cili v cesté¢ za uspesnosti.

(Sedlackova, 2006, s. 92)

Je vSak ale nutné tvofit pouze podnikatelsky zamér, kterému podnikatel véfi. I Spatnym
investovanim s vyuzitim silnych stranek a pfilezitosti lze bohuzel dosdhnout
negativniho vyvoje, nikdy neni zarucen Uspéch a zalezi na konkrétnich krocich, které

podnikatel provede.

Po zakladnim postupu analyzy SWOT je vhodné tuto analyzu rozsifit a zkombinovat
reakce vSech kvadrantti. To lze vytvofit pouze na zaklad¢ vypsani veSkerych aktivit,

které byly rozepsany vyse.
Pro ziskani vyhod a vyuziti jednotlivych piliit analyzy SWOT lze vyuZit rozdé¢leni do:

- WO (weaknesses-opportunities) — hledani — slabé stranky v kombinaci

s ptilezitostmi, pfekonani slabé stranky vyuzitim ptilezitosti
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- SO (strengths-opportunities) — vyuzZiti —

silné stranky v kombinaci

s prilezitostmi, vyuziti silné stranky ve prospéch pftilezitosti

- WT (weaknesses-threats) — vyhybdni — slabé stranky v kombinaci s hrozbami,

minimalizace slabé stranky, vyhnuti se ohrozeni

- ST (strengths-threats) — konfrontace — silné stranky v kombinaci s hrozbami,

vyuziti silné stranky k odvraceni ohrozeni (Rauch, 2013, s. 21)

Pro uplnost ve své knize popisuje autorka Sedlackova (2006) podstatu uvazovani

sestavenou do nasledujici tabulky. (s. 94)

Tabulka 3: Podstata SWOT analyzy, vyuziti v praxi

Hrozby
(Threats)

PrileZitosti

(Opportunities)

Slabé stranky

(Weaknesses)

Reakce vlastnika podnikéni
na hrozby okoli s ohledem na

jeho slabé stranky.

Reakce vlastnika podnikani
na prileZitosti s ohledem na

jeho slabé stranky.

Silné stranky

(Strengths)

Reakce vlastnika podnikani
na hrozby okoli s ohledem na

jeho silné stranky.

Reakce vlastnika podnikani
na priileZitosti s ohledem na

jeho silné stranky.

Zdroj: (vlastni zpracovani dle autorky: Sedlackova, 2006, s. 94)

Je zfejmé, Ze jednotlivé silné a slabé stranky jsou v piimé korelaci s pfilezitostmi a

hrozbami a pti adekvatni a rychlé reakci je mozné podnikani efektivné tidit. Rozsifena

analyza SWOT je soucasti zkoumani v analytické Casti této prace.
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3.4.1.8 Obchodni plan

Obchodni plan zahrnuje produktové portfolio, plan vyroby a zakaznické portfolio. Pro
obchodni plan je dilezité stanovit obchodni strategii. Kazdé podnikdni by mélo mit
jasno v tom, kam smétuje. S cilem podnikani souvisi mise a vize. Mezi témito dvéma
pojmy je velky rozdil, ale je vice nez vhodné misi 1 vizi formulovat. Autor Havlicek
(2011) ve své knize popisuje, ze: ,,Mise je minéna spise jako urcité poslani podniku.*
(s.27) Jedna se tedy o jakousi deklaraci podnikani, Ze nevzniklo pouze za ucelem zisku,
ale naptiklad za Gcelem zvySeni etické nebo spolecenské hodnoty. Deklarace probiha
smérem od podnikani k okoli. Poslani podniku formuluje, pro¢ podnikani bylo zalozeno

a co tim chce svému okoli ptedat. (Havlicek, 2011, s. 27-30)

Naopak vize je formulaci konkrétnich plant do budoucnosti podnikéni. Vize by se dala
v ramci podnikédni definovat jak ve své knize uvadi autor Havli¢ek (2011) takto: ,, udani
dlouhodobého smeéru, stanoveni sméru ,kam firma krdaci a jasné vyjadieni budoucnosti
podnikani “, které by mélo byt stanoveno jasnym vymezenim chapani sméru podnikani.

(s.27)

K méfeni cili v souvislosti s obchodnim pldnem se vyuziva techniky SMART za
ucelem definovani planu a efektivniho planovani podniku, coz také souvisi s celkovou
vizi podnikani do budoucna. Pravidlo SMART je zaloZeno na jednotlivych znacich cilt

podnikéni. Cil musi podle autorky Jakubikové (2013) byt:

- Specificky — specifikovani konkrétnich myslenek budouciho sméru spolecnosti,

- Meéfitelny — mozné méfeni cile, méfeni prabehu cile a méteni jiz dosazenych
vysledkd,

- Akceptovatelny — podminky dosazeni cile musi byt akceptovatelné veskerymi
ucastniky podnikani,

- Realisticky — cil musi byt stanoven tak, aby bylo redlné ho dosdhnout, nerealné
cile nelze ani zddnym zplsobem méfit,

- Terminovany — v souvislosti scili podnikéni jsou zde casové osy, Casové
vymezeni a terminy dosazeni, tyto terminy jsou specifikovany tak, aby podnik

m¢él dostatek Casu na splnéni cilt. (s. 95)
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Do dalsich c¢asti obchodniho planu patii zejména produktové portfolio, kde jsou
specifikovany jednotlivé produkty podniku. Dale je mozné sem zatadit plan vyroby,
ktery vymezuje, jakym zptisobem bude podnik vyrabét a s kym bude spolupracovat.
Jelikoz nedilnou soucasti jsou zakaznici, ktefi jsou naslednymi odbérateli zbozi, do ¢asti

obchodniho planu je fazeno také zakaznické portfolio.

3.4.1.9 Marketingovy plan

Pro zacinajici podnikani je nutné sestavit také marketingovy plan, ktery sestava
z procesu tvorby pozice podnikani na trhu. Tento proces jak popisuje ve své knize

Srpova (2010) se sklada vyhradné ze tii krokt:

1. identifikace moznych konkuren¢nich vyhod produktu firmy,
2. vybér optimalni konkurenéni vyhody,

3. uplatnéni efektivniho zplisobu propagace této vyhody. (s. 198)
Positioning

Positioning ve své podstaté ukryva zplsob, jak své produkty propagovat ve vazbé na
vzniklé konkurencni vyrobky. Positioning znamend nenapodobovat konkuren¢ni
vyrobky, ale zamétovat se na kvalitni odliSeni od konkurence a ziskat vylu¢né postaveni

na trhu. (De Pelsmacker, 2003, s. 128)

Jde tedy o urcitou pozici na trhu, jez dané podnikéni pfedstavuje. Vytvorena znacka
pusobi na zdkazniky uréitym dojmem, vyhradné se jedna o odliSeni od produktu
konkurence. VétSinou podnikatelé¢ pouzivaji pro dosaZeni urcité pozice na trhu vlastni
charakteristické rysy vlastniho podnikani, vlastni znacky, tedy specifikuji, co produkuji,

jakym zplisobem davaji o sob¢€ najevo a jaké pouzivaji procesy pii vyrobe¢.

Timto zplisobem se da regulovat poptavka po urCitych produktech. Produktem jsou
nazyvany statky, které urCité podnikani produkuje. Statky nésledné spotiebitelé
nakupuji za ucelem uspokojeni vlastnich potieb. Podnikatel se tak v této fazi rozhoduje,
jakym zpusobem bude své produkty vyrabét, aby po nich byla poptavka vyssi nez

poptéavka po konkurenc¢nich statcich.
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Zde hraje velkou roli elasticita poptavky, kterd se méni v zavislosti na charakteru
produkovanych statkli. Poptavka je zpravidla neelastickd nebo elastickd. Do poptavky
elastické se tadi takové statky, které jsou zbytné a cloveék se bez nich dokdze v zivoté
obejit. Jedna se vyhradné o luxusni statky, dovolenou nebo ostatni statky, které maji
hodn¢ substitutii, tedy naptiklad o konkrétni produkt konkrétni znacky obleceni.
Prikladem neelastické poptavky je vyhradné jidlo, potraviny, bydleni a Iéky. Do otazky
elasticity patii také cenova elasticita poptavky, ktera vyjadiuje citlivost poptavky na

zménu ceny. (Kotler, 2007, s. 761)

Vzorec 1: Cenova elasticita poptavky

% zména poptavaného mnozstvi
% zména ceny

Cenova elasticita poptavky =

Zdroj: (Kotler, 2007, s. 761)

Cenova elasticita vyjadfuje, jak moc jsou zdkaznici ochotni zlstat loajalni viici
produkujicimu podniku a zda jsou ochotni mu piifadit uréitou prestiz nebo exkluzivitu.
Pokud ano, pak jsou na cenu méné citlivi a znamena to, Ze jsou ochotni akceptovat vyssi
cenu, jelikoz véti kvalité¢ produktl podniku. Pokud jsou vice citlivi, mlize u nich hrat
roli subjektivni vnimani cen v souvislosti s jejich vysi platu. Budou pak vyhledavat

levnéjsi substituty. (Kotler, 2007, s. 761)

Segmentace trhu

Po takzvaném zasazeni znaCky do urcitého trhu, po provedeni positioningu, muze byt
pro podnikatele obtizné znacku ptemistit jinam, jelikoz uz ma vytvoiené urcité
zakaznické portfolio a zdkaznici od néj ocekavaji konkrétni produkt.

S positioningem uzce souvisi targeting, ktery je spojovan se segmentaci trhu. VSechny

tyto pojmy jsou vzdjemné provazané a vykazuji jednotlivé kroky marketingového
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procesu. Targeting je pojem, jez zahrnuje zacileni na konkrétni skupinu zakaznikli a
nutné souvisi s trzni segmentaci. Targeting je dal§im ve skupiné anglickych pojmu, pro
které v podstaté neexistuje Cesky pieklad. Zplsob pouzivani anglickych vyrazii ne
kazdému vyhovuje, ale kvuli pfesnosti je vlastné nemozné tyto pojmy nepouzivat,
pokud bych mohla pouzivat pouze ceské vyjadieni, vyzadovalo by to o mnoho delsi

opis skutecnosti.

Utinna segmentace trhu zahrnuje zejména rozdéleni zakaznického portfolia podle
relevantnich tdajii. Naptiklad, pro cukrarnu je naprosto irelevantni rozdé¢lovat
zakazniky podle barvy vlasi. Naopak je pro podnikani v této oblasti relevantni
rozdélovat zdkazniky naptiklad podle vySe pifijmt nebo loajalnosti, piipadné podle

cetnosti navstév cukrary.
Ucinna segmentace tak muze probihat nasledujicimi zpasoby:

- segmentace zaloZena na potiebach — seskupeni zédkazniki, ktefi maji podobné
potieby a problémy do segmentl, kde budou jejich problémy feseny,

- identifikace segmentii — u kazdého segmentu je urceno, které charakteristiky a
zivotni styly segmenty identifikuji, co je pro dany segment charakteristicke,

- atraktivita segmentu — celkova atraktivita segmentu podle trzniho ristu,

- ziskovost segmentu,

- positioning v ramci segmentu — hodnotova nabidka v souvislosti s konkuren¢ni
vyhodou,

- test segmentu — vymezeni konkrétnich vyhod, které segmenty vyzaduji
v procesu kupniho rozhodovani,

- strategie marketingového mixu — uplatnéni positioningu na vSechny slozky
marketingového mixu (produkt, cena, komunikace, distribuce). (Keller, 2007,

5.301)
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Targeting

Targeting je jinak také nazyvan jako customizace. Jde o dalsi krok v oblasti
marketingového fizeni, ktery nasleduje po identifikaci trznich segmenti a zpravidla

piedchézi finalnimu positioningu. Klasické zobrazeni je tedy:
trzni segmentace — targeting — positioning

Cileni marketingu zahrnuje po rozdéleni trhu na segmenty také cileni Gsili podnikani na
konkrétni skupiny spotiebitelti. Podle pozadavkl spotiebiteld je podnikatel schopen
prostiednictvim targetingu ptizptisobovat produkt z hlediska propagace, ceny, distribuce

a dalsi konkrétni skupiné zékaznikd.

Otazka targetingu spojuje nejen trzni segmentaci, ale také analyzu silnych a slabych
stranek, pfilezitosti a hrozeb, analyzu SWOT. V ramci efektivniho vyuziti vlastnich
silnych stranek a v¢asné reakci na vyvoj trhu lze vytvofit takovou znacku, ktera vytvoii

podniku taktéz uspé€snou image. (Keller, 2007, s. 780)

Autorka Jakubikova (2008) ve své knize uvadi, ze: ,Jakmile firma identifikuje trzni
segmenty, musi se rozhodnout, kterému segmentu se bude vénovat.““ (s. 135) Svou
cilovou skupinu je nutné vymezit uz v zacatku podnikani, jelikoz jen tak se mitize

podnikatel pln¢ soustfedit a investovat do relevantnich zdroji.

3.4.1.10 Finan¢ni plan

Za ucelem hodnoceni podnikatelského zdméru je nutné sestavit také financni plan.
Autorka Knapkova (2013) ve své knize popisuje, ze: ,,...vysledky financni analyzy
mohou poskytnout cenné informace pro budoucnost podniku.” (s. 18) Autorka zde také
zminuje, Ze finan¢ni analyza je nastrojem pro dlouhodobé fizeni podnikani. Aktivity,
které jsou v podnikani provadény jsou nutné vazany na financni stranku podnikani a
pravidelnd revize miZe napomahat k vyvoji budoucnosti podniku. (Knapkova, 2013, s.

18-20)

Do finan¢niho planu spadaji v prvni fad¢ investi¢ni vydaje spojené se vstupem do

podnikani. To zahrnuje zékladni kapitél a pfipadné uvérové moznosti pro podnikatele.
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Déle finan¢ni plan zahrnuje rozpoctovani a predikci prvnich vydaji souvisejicich
s vybavou mista podnikani. Vydaje se daji rozdélit podle charakteru, tedy mohou byt

vydaji administrativnimi, obchodnimi nebo naptiklad marketingovymi.

Finan¢ni planovani lze rozd¢€lit na strategické a kontrolni. To strategické v sobé nese
celkovou finan¢ni strategii, je spojeno s celkovou a dlouhodobou koncepci financovani
podniku. Ne&které¢ piiklady manazerskych financnich strategickych cilli jsou podle

autora Havlicka (2011) nasledujici:

- dosazeni urcit¢ho hospodarského vysledku,
- dosazeni ur¢itého mnozstvi volného cash flow,

- dosazeni optimalni struktury cizich zdroji a dalsi. (s. 35)

Zatimco kontrolni ¢innost je nazyvana controllingem, ktery probihd za dobu plsobeni
firmy a zpravidla v ném byva porovnavana skutec¢nost s planem, tedy respektive byva
vném specifikovano, do jaké miry se podnik odchyluje od stanoveného plénu.

(Havlicek, 2011, s. 35)

Co se tyCe pravnického subjektu, je ze zdkona stanovena vySe zdkladniho kapitélu.
Tahle vySe musi byt u pravnickych spolec¢nosti splacena. Pro podnikani na zivnostensky
list neni stanovena pozadovana vySe zakladniho kapitalu. AvSak také zivnostnik ma
ur¢ité¢ plany se svym podnikdnim, a proto by mél umét zhodnotit, jaké mnozstvi
finan¢nich prostiedkd bude potfebovat jako svij ,,zdkladni kapital®, na financovani

prvotnich investic, které povedou k rozvinuti podnikani.

3.4.1.11 Plan Fizeni rizik

Jak ve své knize uvadi autor Korecky (2011): ,,Podminkou rizika je existence
nejistoty...” (s.41) Pravé proto se velké mnozstvi lidi boji udélat velky krok
a investovat do vlastniho podnikani, jelikoz vlastni podnikani s sebou pfindsi pomérné
velkou nejistotu. Clovék musi byt dokonale dusevné pfipraven na uréitou miru nejistoty
a zvladat stresové situace. V podnikani je obecné velmi tézké ziistat ve vSech situacich

pozitivni a zaroven zlstat na urc¢ité urovni 1 v osobnim zivote.
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Pracovni Zivot se silné prolind s Zivotem osobnim, jelikoz zasahuje do kazdodennich
udalosti v zivoté a zpravidla je podnikani fizeno (nebo je na néj alespon pohliZzeno)
denné. Je tak na kazdé osobnosti, aby posoudila, zda je schopna investovat do podnikani
nejen vlastni finan¢ni zdroje, ale pravé také kus vlastni osobnosti a velké mnoZzstvi
energie. Zaroven je ale presvédCujici, ze v kombinaci s peclivym planovanim
a obezfetnym nakladanim s finan¢nimi zdroji i s celkovou povésti firmy a osobnosti, 1ze

dosahnout podnikatelského tspéchu.

Rizeni rizik musi byt rozhodné soudasti tvorby podnikatelského planu, jelikoZ zahrnuje
pripravu na nejriiznéjsi rizika. Zasadou uspésného podnikatele by méla byt ptipravenost
na tato rizika. V prvni fad¢ by méla byt mozna rizika na zakladé provedeného vyzkumu
specifikovdna a nasledné je vhodné zaméfit se na mozna feseni téchto mimotadnych

situaci.

Rizika obecné ptedstavuji jakysi problém, ktery vyzaduje feSeni. Problém piedstavuje
charakteristiku néjaké prekazky, hrozby nebo neuspokojivé situace, pro kterou je nutné
najit feSeni pro jeji odstranéni. Problém pfedstavuje odchyleni od planu, néjakou
piekazku aktualniho podnikani, coz musi byt obratné napraveno, jinak hrozi, ze podnik

bude vzdalen normalnimu stavu. (Lojda, 2011, s. 82)

Autor Lojda (2011) ve své knize také uvadi, ze: ,,Nejista udadlost nebo podminka miize
nebo nemusi nastat a pokud nastane, vyvoldva ucinek na cile projektu. Ptitomnost
nejistot a rizik je tedy v podnikatelskych projektech normadlni, avSak je nutné
neopominat fakt, ze kazdé riziko souvisi zpravidla ne pouze s jednim dil¢im cilem

podnikatelského zaméru, ale casto mize ovliviiovat vét§i mnozstvi faktord. (s.83—-85)

Autor Cerny (2014) uvadi, ze peélivé zhodnoceni rizik patii do efektivniho fizeni

podnikani a rizika by mé¢la obsahovat odpovédi na nasledujici otazky:

- Co se muze pokazit?

- Co muze piestat fungovat?

- Je pravdépodobnost dlouhodobé ztraty?

- Je pravdépodobnost neuspokojeni vétitela?

- Tvofi spolupracujici organy pro podnikatele n¢jaké riziko?
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- Co miuze podnikatel ud€lat v rdmci prevence rizika? (s. 42)

Diky odpovédim na tyto zakladni otdzky miZe podnikatel ziskat vhled do rizikovych
situaci a sestavit plan pro jejich feSeni. Vychozimi piedpoklady pro sestaveni planu
feSeni rizik je dukladna ptiprava podnikatelského planu a také obezietna manipulace
s veSkerymi finan¢nimi zdroji. Déale do vychozich piedpokladii spada také vytvoreni
situacnich analyz, aby bylo zjisténo co nejvice informaci o okolnim svété podnikani

a o faktorech, které mohou na podnikéni mit zasadni vliv.

3.4.1.12 Zhodnoceni plianu a vyvozeni zavéru

V kazdé jedné kapitole podnikatelského planu by mélo byt poskytnuto shrnuti dané
kapitoly, které néasledné bude celkové prezentovano v diskuzi vysledki a také v zavéru.
Je nutné plan zhodnotit v rdmci veskerého zkoumani, zda je pldn podle vysledkl

uskutecnitelny a do budoucna vhodny pro realizaci.

3.5 Priibéh podnikani

Podnikani s sebou pfindsi velké mnozstvi regulaci, jelikoz se jednd o pomérné slozitou
¢innost. U potravinaiské cCinnosti nelze opominat hrozbu hygienickych kontrol.
Pievazné na zadost provadi hygienicka stanice kontroly podniki. Zadosti podavaji
nespokojeni zékaznici, kterym je po poziti pokrmu nevolno. Na zaklad¢ zdravotnich

obtizi se nasledn¢ hygienicka stanice vydava na kontrolu podniku.

Casto pii téchto kontrolach byvaji odhaleny nedostatky ve skladovani potravin. Podle
dat z kontrol stravovacich zatizeni z fijna roku 2020 byly zjistény nésledujici informace,

které Hygienicka stanice hlavniho mésta Prahy zpracovala do piehledného grafu.

Podnikéni v Bezné patii pod Mladou Boleslav, proto hygienickou stanici, kterd zde

ptsobi, je Krajska hygienicka stanice StredoCeského kraje se sidlem v Praze.
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Graf 1 - Kontrola stravovacich zatizeni Hygienickou stanici hl.m. Prahy v fijnu roku 2020

Kontroly dle typu provozovny

» restaurace (vyvarujici) » wiepy, bary, pivinice, vinotéky, Gajovny
» pevné stanky obcerstveni, bufety, cukramy

» stravovani zaméstmancl - wdejny, kantyny

Zdroj: (vlastni zpracovani dle:hygpraha.cz, 2020)

Celkové byly v meésici fijnu vroce 2020 kontrolovany restaurace, pevné stanky,
kantyny, bary a obc¢erstveni. Uskute¢néno bylo sedm kontrol, pficemz dvé kontroly byly
provedeny na zaklad¢ hlaSenych zdravotnich obtizi zakaznikli. V jednom piipadé byly

zdravotni obtize zjistény kviili nevyhovujicimu skladovani potravin.

Kontroly provadi mistné¢ ptislusna hygienicka stanice a je dilezité nasledovat piisna
hygienicka opatfeni, aby podnik piedeSel vysokym pokutdm, jez mohou byt
v souvislosti s nedodrzenim opatfeni uloZzeny. Zde je nutné klast diiraz na absolutni
detaily. Vycet nckterych opatieni je k prohlédnuti na strankach hygienickych stanic.
Zde jsou uvedena nckterd opatfeni, jez jsou v piimé souvislosti s provozovanim

cukrarny. (khsstc.cz, 2021)

- Sluzba mize byt provadéna pouze v provozovné, kterd vyhovuje hygienickym
pozadavkam.

- Podnik mize pouzivat pouze zdravotné nezavadné produkty.

- Potraviny musi byt spravné skladovany.

- Pfi vyrobé lze pouzivat pouze technologie, které jsou zdravotné nezdvadné.

- Provozovatel a vSichni zaméstnanci musi dbat na osobni a provozni hygienu.
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- Provozovatel a vSichni zaméstnanci musi dbat na zdravi konzumentt.

- Provozovatel a vSichni zaméstnanci musi dodrzovat zédkaz koufeni.

- Provozovatel a vSichni zaméstnanci musi mit platné zdravotni prikazy.

- Podnik musi mit zavedenou vodu na vice mistech a mit odliSena mista pro
umyvani rukou, nadobi a v oblasti toalet.

- Podnik musi mit oddélenou toaletu pro zaméstnance a zdkazniky.

Kromé ptisného hygienického statutu udrzovani potravin je nutné také cukrarnu vybavit
co se tyce ergonomického rozvrzeni pracovniho prostoru. V této souvislosti je mozné
vyuzit specializovanych firem, které jsou schopny sestavit vybaveni cukrarny na klic.
Zde je velké vyhoda, jelikoz specializované firmy naprosto piesné vi, jakym zplsobem

vyrobnu navrhnout, aby byla vykonna a zaroven Settila ¢as pii vyrobé.
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4 Vlastni prace

V praktické c¢asti diplomové prace je predstavena nové vznikajici firma a jeji
produktové portfolio. Jako misto plsobeni firmy byla vybrana obec ve Stiedoceském
kraji. Jak bylo uvedeno v teoretické ¢asti diplomové prace, popis podnikatelského

zameéru je prvni fazi sestavovani podnikatelského planu.

Do popisu podnikatelského zaméru patii titulni list, zdkladni informace o spolecnosti
avymezeni cile podnikadni. Je nutné sestavit plan Cinnosti s ¢asovym vymezenim

jednotlivych ¢innosti, popis produkti, které¢ podnikani bude nabizet svym zakaznikiim.

Podnikatelsky zamér zpravidla obnasi vytvoteni vlastni znacky, coz s sebou pifinasi také
vytvoieni loga. Autor Keller (2007) ve své knize popisuje, ze: ,,Klicem k vytvoreni
znacky je vybrat jméno, logo, symbol, design, baleni a dalsi viastnosti, které identifikuji
vyrobek a odlisi jej od ostatnich.” (s. 33) Jednotlivé prvky odliSuji znacku podnikatele
od ostatnich, proto je vhodné je vybirat s rozmyslem a investovat tak, aby spliiovaly

popis a cil podnikéani a zaroven neztracely na kvalité.

4.1 Titulni list

Néazev provozovny: Cukrarna BELA
Sidlo: Méstys Bezno

Majitelka: Jana Hukova

Pravni forma: Zivnostensky list
Datum zahajeni provozu: 01. 09. 2022
Piedmét podnikani: cukrafstvi

Logo cukrarny zpravidla graficky vyobrazuje hlavni ¢innost podniku a zmifiuje jméno

provozovny.
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Obrazek 3: Vlastni logo cukrarny

Zdroj: (vlastni zpracovani)
Co se tyCe loga pro nové vznikajici cukrarnu, inspiraci pro logo je tfipatrovy dort
ozdobeny ovocem a makronkami. Pro nazev cukrarny byl vybran ndzev BELA, podle

pocateCnich pismen déti majitelky — Beata a Ladislav.

4.2 Popis podnikatelské ¢innosti

Konkrétni firma, ktera by méla byt zaloZena, je cukrarna, jejiz hlavni ¢innosti je vyroba
domacich dort, zakuskii, palacinek, pohari a jako nedilnd soucéast poskytnuti

pfijemného posezeni pro hosty u dobré kavy.

Jak bylo popséano v teoretické Casti prace, s cilem podnikani souviseji mise a vize. Pro
nove vznikajici cukrarnu ,,BELA* byla mise formulovana nasledovné:

,,Nasim poslanim je predavat lasku k dezertum zakaznikiim. Potéseni z vyroby je pro
nas motivaci k uspésné znacce vlastnich produktii, aby zdkaznici méli z konzumace

sladkych vyrobkii tradicni a nefalSovanou radost.
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S misi podniku souvisi také slogan, ktery ma byt zviditelnén na reklamnich materialech
urenych k propagaci cukrarny v obci a jejim blizkym okoli. Slogan by mél znit

nasledovné: ,,Cukrdrna BELA, spojuje nas laska k dezertiim “.

Dalsi soucasti podnikatelského zaméru je vize. Pro budouci cukrdrnu je vize

formulovana nasledovneé:

,Soucasnym i budoucim cilem je pro nas dlouhodobé poskytovat skvely zakaznicky

servis a kvalitni vyrobky za dostupnou cenu *.

Cilem cukrarny je uspokojit zakazniky tak, aby se s radosti vraceli pro dalsi zakusky
¢idorty a také, aby dezerty nebyly pouze zélezitosti, kterou objednavaji pro oslavy
a jiné slavnostni ptileZitosti, ale aby si uméli doptat dobry zdkusek napiiklad po dobrém
obéde ¢i jen tak pro radost. Cilem je vytvofit prostor, ktery v mistech cukraren vétSinou
chybi, prostor netradi¢ni cukrarny, kde je dispozici mnohem vice nez jen vynikajici

kava.

Cukrarna BELA ma byt vybudovéana v byvalych prostorach mistni fary, které jsou
zapotiebi zrekonstruovat a to jak interiér, tak i exteriér. Cilem je, aby hosté ziskali
celkové dobry pocit nejen po koupi produktu, ale také z celkového zakaznického servisu
a vnimani prostoru cukrarny. Z tohoto divodu byl vybran tento historicky objekt, kde
bude uplatiiovano spojeni historie a novodobé moderny. Fara je historickym objektem,
ze kterého dycha klid a dobry pocit, proto byla vybrana jako objekt se svou osobitosti
v prostoru urc¢eném k piijemnému straveni dne u kévy a sladkém zakusku. Tento prostor
poskytuje moznost spojeni s duchovnem a modernou, coz by mohlo ucinit prostor
cukrarny jedineénym. V mistech, kde se cukrarna bude nachdzet, diive ptsobil farni
urad, tento prostor je v soucasné dob¢ zcela prazdny a nevyuzivany. Prostor byvalé fary
je blizko ostatnich hlavnich pamétihodnosti v Bezné€, jde o velmi atraktivni lokalitu.
V obci Bezno pusobi pouze vyrobna cukrafskych vyrobkt, kde neni moznost straveni

¢asu u prijemného posezeni s kavou a zadkuskem v prostorach cukrarny.
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4.2.1 Misto pusobeni firmy
Firma bude zalozena v méstysu Bezno ve Stfedoceském kraji.
Rozloha: 9.25 km?

Pocet obyvatel: 897 obyvatel k 1. 1. 2021, Zdroj: (Cesky statisticky tfad - Pocet
obyvatel v obcich Ceské republiky, 2021)

Obrazek 4: Poloha obce Bezno
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Zdroj: (Mapy.cz, 2021)

Méstys Bezno lezi v Ceské republice ve Stiedoteském kraji, jihozdpadné nedaleko od

Mladé Boleslavi, cca 10 kilometru.
Podle Ceského statistického Gfadu k 1. 1. 2021 méstys Bezno ¢&ital 897 obyvatel.

Ackoliv je méstys Bezno mensi rozlohy, stidle je mistem, kde je k nalezeni nékolik
pamétihodnosti. Nejvétsim ldkadlem je rozhodné zamek Bezno, ktery je postaven na
misté stiedovéké tvrze. Zamek je od roku 1967 kulturni pamatkou (NPU, 2018). Dale se

zde nachéazi 5 vyznamnych soch, napiiklad socha svatého Jana Nepomuckého nebo
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svatého Vojtécha. Neopomenutelnou pamétihodnosti tohoto mista je kostel svatého

Petra a Pavla z 18. stoleti.

Meéstys Bezno je obec s plnou ob¢anskou vybavenosti. V Bezné se nachdzi matetska
Skola, zakladni Skola, posta, knihovna, kulturni dim, obec disponuje také l€¢katrskou
vybavenosti — je zde lékar pro dospé€lé 1 pediatr. Déle jsou zde k dispozici sluzby,
kterymi jsou napiiklad kvétinafstvi, obchod s potravinami, restaurace, bistro. V obci

pusobi pomérné velké mnozstvi firem a zivnostnikd.

------

nad Jizerou, Mlada Boleslav atd. Jedna se o rozristajici se obec, kterd je vyhledavana
mladymi rodinami. Rodiny zde stavi své domy, jelikoz se jedna o lokalitu velice
klidnou a zaroven s plnou obcanskou vybavenosti. Pravé na tomto zdklad¢ lze
predpokladat, ze by v méstysu Bezno mohla vzniknout cukrarna, kterd by mohla

uspokojit potfeby obcanti a také ostatnich navstévnika, kteti do Bezna jezdi.

4.2.2 Forma podnikani

Jako forma podnikani je pro nové vznikajici podnik, pro n€hoz je v této praci
sestavovan podnikatelsky plan, vybrano zivnostenské podnikani, a to z diavodu, ze obor
pekaftstvi / cukrafstvi je femeslnou Cinnosti, pro kterou je nutné vzdelani ¢i alespon
odbornd praxe v oboru, podle zivnostenského zakona Ptiloha ¢. 1 Zakona ¢. 455/1991
Sb. (§ 20), ¢ast A. Druh Zivnosti je v pfipadé provozovani cukrarny tedy Zivnost
ohlaSovaci, kde je nutné prokazat se doklady bud’ o ukon¢eném vzdélani v oboru nebo

ziskani profesni kvalifikace pro odpovidajici profesni kvalifikaci.

Pro ziskani kvalifikace a potiebnych certifikati je mozné absolvovat kurzy a nésledné
pusobit po urcitou dobu v nékteré¢ firmé na pozici, na které¢ je mozné ziskat dostatek
zkuSenosti pro zaloZeni vlastniho podnikani. Je samoziejmé vhodné, aby podnikatel mél
povédomi o situaci v pozadovaném oboru podnikani a rozumél procestim, které

v podnikéni probihaji.
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Podnik bude majitelka provozovat sama, kdy veSkerou potiebnou kvalifikaci je
vybavena k zaji§téni potfebnych povoleni. K zahajeni podnikatelské ¢innosti by nemélo
nic stat v cesté. Majitelka pro zdokonaleni se v cukrafiné osobné absolvovala nékolik

kurzii, mezi které patii tyto certifikace z kurzi:

- Cukrarske-studio.cz — obor ¢okolady, karamelu a tvorby dorta
- Vikendovepeceni.cz — kurz mini dortd,
- Ifcafe-ippa.cz — kurz makronek,

- Gourmetacademy.cz — obor surovin a dekoraci.

Pro uznani odborné kvalifikace je nutné podat zadost a piedlozit nutné doklady o osobé,
ktera hodl4 za¢it s podnikanim. Zadost se podava na Ministerstvo primyslu a obchodu,
kde je nutné uvést osobni udaje a dalsi doklady o kvalifikaci. Pfehledny vycet poskytuje
Ministerstvo Skolstvi, mladeze a télovychovy (msmt.cz, 2020), zadost zahrnuje
nasledujici:

- jméno a pfijmeni, datum narozeni, trvalou adresu, dorucovaci adresu,

- volbu regulované ¢innosti, pfipadné i navrhovany rozsah,

- zamyslenou formu vykonu ¢innosti,

- prukaz totoznosti,

- doklad o odborné kvalifikaci (doklad o vzdé¢lani a odborné ptipravé, doklad

o vykonu pfedmétné Cinnosti s udaji o délce obsahu a formé vykonu),
- doklad o jiné zptsobilosti, je-li pozadovan,

- doklad o zaplaceni spravniho poplatku.

Na ucinéni rozhodnuti ma organ 60 dni ode dne pifedlozeni zadosti. Po obdrzeni

uspésného rozhodnuti je nasledn€ mozné zacit s podnikanim.

4.2.3 Organizacni plan

Struktura organizacniho planu je v momenté zakladani podniku velice jednoducha,
jelikoz podnikatelem bude majitelka osobné, soucasné bude pisobit v podniku

a rozhodovat o naslednych krocich ve vedeni podniku. Vyroba cukrafskych produktd a
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zaroven jejich prodej je pomérné tézkou disciplinou. Posléze bude vyhodnoceno, zda
budou do podnikéani zafazeni i novi zaméstnanci, coz zalezi na vyvoji a rozvoji dané¢ho

podnikéni.
Naplii prace majitele:

- vyfizovani administrativy,

- vedeni vyrobny,

- vedeni provozovny,

- vedeni zakladniho uletnictvi — v planu je zpocatku pouze vedeni danové
evidence,

- propagace provozovny a souvisejici marketing,

- kontrola redlného stavu s podnikatelskym planem,

- objednavka surovin pro piipravu vyrobkii,

- vyhotoveni cukraiskych vyrobki,

- ptijem objednavek zakdzkové vyroby,

- zékaznicky servis.

Zékladni vedeni ucetnictvi si zpocatku bude vést majitelka sama, ¢asem, podle ristu
a rozvoje podnikani, bude potieba pro vedeni ucetnictvi pravdépodobné oslovit ucetni
firmu ¢i zaméstnat pracovnici / pracovnika zabyvajici/ho se Gcetnictvim a propagaci

firmy. Vedeni provozovny a vyrobny, bude vyhradné¢ ¢innosti majitelky firmy.

Cilem je vyrabét takové cukraiské vyrobky a poskytovat skvély zakaznicky servis, aby
se zékaznici radi do cukrarny vraceli, proto spolecné se svou rodinou ma majitelka

v planu se o své zékazniky starat tak, aby zazivali pocit ptatelské rodinné atmosféry.

Vyrobna i provozovna musi byt udrzovana v Cistoté, je nutné zaméstnavat pomoc na
uklizeci prace. To do ¢asovych moZznosti majitelky samotné bohuzel nezapada, podnik
musi byt udrzovan i1 podle hygienickych standardii, je nutné zaméstnat nékoho, kdo
bude schopen udrzovat standardni uroven. Ackoliv se jednad o dal§i vydaj, ktery

podnikatelka bude muset platit, nelze bez tohoto vykon podnikani provadét.
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4.2.4 Potfebné dokumenty k zaloZeni podnikani

Dokumenty potfebné pro zahdjeni zivnosti specifikuje Zzivnostensky zékon. Potfebné

dokumenty k zahajeni podnikéani jsou vyhradné nasledujici:

- doklad o ukon¢eném vzdélani v oboru pekaistvi/cukrafstvi,
- zdravotni priikaz,
- dokumenty deklarujici souhlas pronajimatele provozovny,

- dokumenty deklarujici souhlas hygienické stanice.

V piipadé prondjmu by méla byt také vytvorena ndjemni smlouva se vSemi potiebnymi
nalezitostmi a specifikacemi prostoru. Kviili ovéfeni fakti v ndjemni smlouvée je potieba
vyuzit pravni pomoci v této oblasti, aby bylo vSe potiebné pro pocatek podnikani ve

smlouvach uvedeno.

4.2.5 Casova osa podnikatelského zaméru

Pro vznik podnikani je vhodné také urcit jednotlivé ¢innosti a zamyslet se nad tim, jak
casoveé naro¢né budou. Tyto odhady jsou velice dulezité k tomu, aby si podnikatelka
uméla rozvrhnout ¢as a naplanovala si v rdmci time managementu jednotlivé ¢innosti se

zachovanim efektivity podnikéni.

Tabulka nize vyjadifuje Casovou osu podnikatelského zaméru. Zahrnuje jednotlivé
¢innosti nutné pro uspésnou realizaci podnikatelského zaméru. Dale jsou nize vymezeny
casové narocnosti jednotlivych ¢innosti spolu s konkrétnim datem, aby byla Casova osa
doplnéna. Pro piehlednost jsou uvedena data realizace v pfistim roce. Za datum
realizace je povazovano datum zapoc¢nuti urcité Cinnosti, pficemz posledni datum

vyjadiuje ptedpokladany start celého podnikatelského zaméru.
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Tabulka 4: Casové osa podnikatelského zaméru

Cinnost

Casova naro¢nost

Datum realizace

Definice formy podnikéni

7 dni

1.2.2022 - 7.2.2022

Sestaveni podnikatelského planu

30 dni

1.2.2022 -2.3.2022

Uznani kvalifikace — od podani
zadosti po predpokladané datum
uznani kvalifikace a zaloZeni

zivnostenského listu

60 dni

1.2.2022 -2.4.2022

Ziskani prostoru — od podani
zadosti pro poskytnuti prostoru
po ziskani vSech potiebnych

dokumentu

60 dni

1.2.2022 - 2.4.2022

Vybava prostoru a veskeré

zafizeni cukrarny

30 dni

2.4.2022 -2.5.2022

Ocekavané datum startu
zaméru s urcitym prostorem

chyb v ¢asové ose:

realizace podnikatelského

pro napraveni pripadnych

15.5.2022

Ocekavané datum startu podnikani po realizaci veSkerych pottebnych krokl k zalozeni
podnikani je podle vytvoiené ¢asové osy 15.5.2022. Zde byl vytvoten urcity prostor pro
napraveni piipadnych mimotadnych udalosti, které se mohou vyskytnout v pribéhu

ptipravy na podnikéni, at’ uz to mize byt kompletace dokumentti nebo vybava prostoru.
Definice formy podnikani po ziskani veskerych informaci a po absolvovani konzultaci
s odborniky by nemusela piesahnout 7 dni. Po podéni zadosti ma piislusny organ

ministerstva na vyfizeni zadosti o uznani kvalifikace pro vykon zaméstnani 60 dni.

Zdroj: (vlastni zpracovani, vlastni stanoveni dat, 2021)
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a rozhodné¢ budou nutné schiizky s ptislusnymi vlastniky, proto byl vyhrazen ¢as v délce

60 dnli. Vybava a celkové zafizeni prostoru je stanoveno na pomérn¢ kratkou dobu.

4.3 Situacni analyzy

Po teoretickém vymezeni, které bylo rozebrano v teoretické Casti prace, je v praktické
¢asti prostor pro provedeni situacnich analyz. Provedeni situaCnich analyz patifi do
struktury podnikatelského planu, aby bylo prozkoumano makrookoli firmy, konkurence

a jednotlivé slozky marketingovych mixa.

4.3.1 Analyza 7P

Pro dosazeni cili je vhodné provést souhrn zékladnich marketingovych nastroji, které
shrnuji dulezité casti podnikéni. Pro potieby této prace byla pouzita rozSifena verze

marketingového mixu 7P, ktery je sestaven nasledovné v prehledné tabulce ¢.5
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Tabulka 5: Analyza 7P

Product — produkt Cukrafina — dezerty, dorty, palacinky, pohary
Place — misto Obec v CR — Bezno
Price — cena Produktové portfolio, ¢asem bude rozsifovano

¢i omezovano, hlavné podle poptavky

Promotion — distribuce, propagace Reklamni letdky, ukazatele, billboard se
smérovkami

People — lidé Podnikatel s rodinou, ¢asem bude rozsifeno o
zameéstnance

Processes — procesy potiebné k produkci Vybaveni kuchyné a prostoru cukrarny

Productivity and quality — produktivita a | Pribézné kontroly kvality a inovace

kvalita

Zdroj: (vlastni zpracovani dle autora: Karli¢ek 2013, s. 152)

Produktem je pro cukrarnu BELA tvorba dezert, dortli, palac¢inek a poharti. Nasledné
bude cukrarna nabizet teplé a studené napoje, a také bude poskytovat zakazkovou
vyrobu. To vSe bude realizovano v misté Bezno, coz je mensi obec ve Stiedoceském
kraji Ceské republiky. Cenové portfolio je provazano s produkty, kde budou stanoveny
ceny podle jednotlivé struktury nakladi. Podle potieby bude nabidka upravovana, aby si
cukrarna zachovala ur€ity standard. Propagace cukrarny bude probihat skrze reklamni
letaky, ukazatele a prostfednictvim pronajmu billboardu se smérovkami k cukrarné.
Casem se majitelka chce vzdélavat v oblasti propagace na socialnich sitich a v oblasti
SEO a PPC, propagaci webovych stranek. Lidé, subjekty, které se v podnikani objevuji,
zahrnuji zejména podnikatele s rodinou. Casem, podle vynosnosti podnikani a podle
pfipadné potieby bude majitelka rozSifovat svlij tym o dal$i zaméstnance. V zacatku
podnikéni bude zaméstnavat pouze pomocnou silu na uklizeci prace. Procesy, jez jsou

nutné pro zahdjeni produkce, zahrnuji zejména vybaveni kuchyné a pftilehlych prostor
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cukrarny. Tato ¢ast je financné narocna, jelikoz obsahuje vybaveni cukrarny od samého
zacatku. Cukrarna si bude zaklddat na pribéznych kontrolach a inovacich svych
procesit a postupl,, aby stdle dokazala své zdkazniky uspokojit a vytvofit pro né

dokonalé zazemi.

4.3.2 Analyza 7C

Analyza 7C se zabyva makroekonomickym okolim podnikani, propojenim podniku se
svymi zakazniky. Analyza 7C je pouzita proto, aby podchytila co nejvétsi mnozstvi
vlastnosti vnéjsiho prostiedi. (Jakubikova, 2008, s. 78)

Tabulka 6: Analyza 7C

Company — podnik Charakteristika podniku, image podniku
Collaborators — spolupracujici osoby Dodavatelé surovin

Customers — zadkaznici Jedine¢ny zakaznicky servis

Competitors — konkurenti Ostatni cukrarny, pekarny a velkoobchody

typu Albert, Billa, Tesco, Penny a dalsi

Climate/context — makroekonomické faktory | Trh je v obci otevien novym podnikim

Cost — naklady Provedeni finan¢ni analyzy a sestaveni

vykaz{, bude provedeno samostatné

Country — narodni specifika Ceské povaha, Geské zvyklosti a tradice

Zdroj: (vlastni zpracovani dle autorky: Jakubikova, 2008, s. 78)

Podnik chce byt jedineCnym v oblasti cukrarenské nabidky v obci Bezno. Dodavatelé
surovin jsou vyznamnymi spolupracujicimi osobami. Podnikatelka si bude dodavatelé
vybirat sama na zdklad¢ kvality surovin, poméru ceny surovin s kvalitou a terminu
dodani od objednani surovin. Cukrarna bude nabizet skvély zakaznicky servis pro své

zakazniky, aby se stale vraceli nejen na svatecni pfilezitosti. Hrozbou muize byt
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z vn&jSiho prosttedi plisobeni vétsich obchodi, které nabizeji unifikovany vzhled dorti

a cukrovinek. Ti jsou konkurencnimi subjekty cukrarny BELA.

Co se tyce makroekonomickych faktorii, trh v obci Bezno je otevien nové vznikajicim
podnikiim. Vydaje budou specifikovany ve specialni Casti této prace, ale tvofi klicovy
ukazatel podnikani. Je bézné, ze ze zacatku podnikéni je podnik Casto v Cervenych
¢islech ¢i ma vyssi podil piijcené ¢astky, jde ale o dlouhodoby vyhled podnikani, zda je
schopen se na trhu udrzet. Do ndrodnich specifik rozhodné patii Ceské zvyklosti
a tradice, které souvisi s ¢eskou povahou. Cesi ¢asto pecou i doma a éeiti kuchaii mivaji
zasobu tradi¢nich receptii. Cilem cukrarny BELA je, aby oslovila zdkazniky natolik
svym pomé&rem cena versus kvalita, aby jit do cukrarny pro dezert byla vétsi motivace,

nez si ho upéct doma.

4.3.3 PEST analyza

PEST analyza by se pro cukrarnu BELA dala charakterizovat nasledovné. V tabulce ¢.7
je piihlédnuto k veskerym vnéjSim faktorim, které by mohly nejpravdépodobnéji

podnikéni ovliviiovat.
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Tabulka 7: PEST analyza

Faktory

Priklad

Politicko-pravni

Podpora statu pii nepfiznivé situaci, napiiklad pii aktualné
probihajici pandemii COVID 19 by podnikatel mél moznost
vyuzit statni podpory podnikéani.

Ekonomické

Urokové sazby pfi investovani do rozSifovani podnikani,

inflace, zmény cen.

Socidlné-demografické

Zivotni uroven obyvatelstva, kdy pfi nizké Zivotni Urovni
obyvatelé prestali mit motivaci navstévovat cukrarny.

Struktura obyvatelstva, pocet obyvatel.

Technicko-technologické

Vyvoj inovaci ve stravovacich sluzbach, také vyvoj techniky

typu pokladna apod.
Legislativni Legislativni zdkony a pravni normy.
Internacionalni Stehovani zakaznika do jinych krajia CR, ptipadné jinych zemi,
ptichod novych zakaznikl, moznost jazykové bariéry.
Environmentalni Pravni regulace zatéze zivotniho prostiedi.
Demografické Mezigeneracni rozdily, zvyklosti a tradice.

Zdroj: (vlastni zpracovani dle autorky: Srpova, 2011, s. 17)

Jako nejvétsi vliv lze povazovat vliv demograficky. Prevazné ztoho divodu, ze

cukrarna je mistem, kam lidé chodi cilené — odpocinout si, zkusit néco nového nebo

pravé pro urcity produkt, ktery maji radi. Vlivem vyvoje demografické skladby obyvatel

by cukrarna mohla potencidlné uspét, jelikoz by napiiklad neméla stale stejnou skupinu

zakaznikd.
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Obecné je znamo, ze cukrarny navstévuji spisSe vékove starsi kategorie lidi ¢i rodiny
s détmi. Je tedy potiebné stile provadét prizkum spokojenosti, pfipadné tvofit analyzy
trhu a zamyslet se nad tim, zda je cukrarna pro svilj zdkaznicky segment dostacujici
nebo zda zvlddne pfibrat vice moznych produktli a neprohlubovat mezigeneracni

rozdily u konecnych spottebitelt.

Dulezitym tkolem podnikatele je z pocatku podnikani provadéni analyz spokojenosti
s produkty (nejen s produkty, ale s celkovou obsluhou a atmosférou) a analyzy odbytu,
kdy bude podnikatel védét, zda se vydava spravnou cestou nebo je vhodné néco zmenit.
Obecné také neni dobré meénit procesy u produktti, které¢ jsou dlouhodobé na vysoké
urovni, co se tyce odbytu. Nasledné¢ by mohli byt zdkaznici, ktefi cukrarnu navstévuji

ohledn¢ konkrétnim produktiim nespokojeni.

Dalsi dilezitou skupinou vlivii jsou rozhodné vlivy legislativni ¢i jinak fe¢eno politicko-
pravni. Ceské republika se v sou¢asné dobé nachazi v pomémé nestabilnim prostiedi,
jelikoz se casto stiidaji politici ve vladé, at uz vlivem nepfiznivé situace okolo
pandemie onemocnéni COVID 19 nebo z jinych divoda.

Do legislativnich vlivli spadaji hlavné piedpisy, jez je nutné nasledovat, at” uz se jedna

vvvvvv

- Novy ob¢ansky zédkonik — Dil 5 — Podnikatel

- Zakon €. 455/1991 Sb. o zivnostenském podnikani (Zivnostensky zékon)

- Zékon ¢. 90/2012 Sb. o obchodnich spolecnostech a druzstvech (zékon
o obchodnich korporacich)

- Zakon 110/1997 Sb. o potravinach a tabdkovych vyrobcich (§ 3, odst. 1, pism. g)
a provadéci vyhlasky v plném znéni Zakona 456/2004 Sb. stanovuje povinnost
urcit kritické body ve vyrob¢ potravin a pii jejich uvadéni do obchu. Od 1. 1.
2006 se tato povinnost vztahuje i na prodej potravin.

- Zakon 258/2000 Sb. resp. 274/2003 Sb. o ochran¢ veiejného zdravi.

- Naftizeni Evropského parlamentu a Rady (ES) ¢. 852/2004 o hygien¢ potravin.

- Navrh SANCO/1513/2005 je navod k postupu implementace urcitych
ustanoveni Natizeni (ES) ¢. 852/2004 o hygiené potravin.
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- Vyhlaska 347/2002 Sb. o hygienickych pozadavcich na prodej potravin a rozsah
vybaveni prodejny podle sortimentu proddvanych potravin.

- Vyhlaska 210/2004 Sb. o podminkach a pozadavcich na provozni a osobni
hygienu pii vyrob¢ potravin a jejich uvadéni do obéhu s vyjimkou prodeje,
a krom¢ potravin zivocisSného ptivodu.

- SANCO 1955/2005 a SANCO 2069/2004 - navody na implementaci postupil
zalozenych na principech HACCP v malych potravinaiskych podnicich.

4.3.4 Porterova analyza péti trznich sil

Porterova analyza péti trznich sil zahrnuje rivalitu, soutézivost a konkurenceschopnost
mezi stavajicimi podniky, hrozbu vstupu novych konkurentli, vyjednavaci silu

dodavatelti, vyjednavaci silu zdkaznikl a hrozbu substitu¢nich produktt.

Stavajici konkurenci v odvétvi cukrafiny je v obci Bezno cukraiska vyroba Marcely
Vrsatové. Jedna se pouze o vyrobnu, kde neni k dispozici cukrarna jako takova, proto se
lze domnivat, Ze nové vznikajici vyrobna s moznosti navstévy cukrarny by mohla byt
dobrym krokem v této obci. Marcela VrSatova nabizi zakdzkovou vyrobu svatebnich
dorti a zékuski, kdy jeji vyhodou je, Ze na trhu puasobi jiz néjaky Cas a ma

vybudovanou klientelu.

Styl pani VrSatové neni pfili§ moderni, proto nové vznikajici cukrarna BELA by mohla
mit moznost konkurovat s moderné vypadajicimi dorty a vyrobky, které budou
vyrabény predev§im z €ist€ domacich surovin. Pro nov€ vznikajici cukrarnu bude
z pocatku téz8i se prosadit. Z tohoto diivodu bude potieba vyuzivat reklamy a soupefit
s konkurenci proaktivnim zakaznickym servisem. Daéle také bude na rozdil od
konkurenéni firmy nutno kvalitn€ zpracovat webové stranky ptfedstavujici jak samotné
vyrobky, tak firmu jako takovou i oblast ve které se nachazi. To vSe pro zaujeti novych
zdkaznikti. Tim, ze noveé vznikajici podnikatelsky zamér ptredstavuje cukrarnu
s pfijemnym posezenim v historickém objektu, coz jak je mozno fici, bude mit nové

vznikajici cukrdrna vyhodu oproti cukraiské vyrobé Marcely VrSatové.
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Cukrarna BELA mize mit ze zacatku problémy s propagaci, ale pii uspeSném zvladnuti
marketingu v kombinaci s kvalitnimi vyrobky za dostupnou cenu se muize pomérné
rychle proslavit mezi mistnimi obyvateli i navStévniky obce. Cukrarna bude konkurovat
a soutézit s ostatnimi podniky svou upifimnosti a laskou k tvorbé cukratrskych vyrobki,
¢imz by si mohla umét vydobyt misto na trhu. Pro zachovani GspéSnosti cukrarny si
bude v ramci znemoznéni vstupu novych konkurentii zachovavat své know-how a to

nejen v oblasti obchodniho tajemstvi domécich receptur.

Cukrarna musi mit spolehlivé dodavatele, jelikoz neplisobi napiiklad v Praze, kde by
mohla snaze sehnat suroviny pro cukraiskou vyrobu, pii nedodani surovin smluvenou
firmou. Také se miize stat, Ze v pocatku podnikdni podnikatel neodhadne mnoZzstvi
pottebnych surovin, coZ by mohlo vést k neuspokojeni poptavky. Je tak nutné udrzovat
pratelsky vztah s dodavateli od samého zacatku, aby mohl byt zakazniklim poskytovan

servis na vysoké urovni.

Zakaznicky segment ptedstavuje velky vliv. Pro zachovani moderniho stylu, co se tyce
vzhledu produktli je potieba vyuzivat novych inspiraci naptiklad na socialnich sitich,
zejména Instagram ¢i Facebook, které v soucasné dobé poskytuje velké mnozstvi

vzdélavani se v aktudlnich trendech probihajici mezinarodné.

Pro konkrétni ptiklad cukrarny BELA je substitucni hrozbou napiiklad pekdrna, ktera
pece kolace, buchty, vanocku apod. Nemusi to byt jenom jind cukrarna, ale jakykoliv
podnik, ktery by mohl cukrarské vyrobky nahradit. Pokud bude cukrarna BELA vyrabét
jedinecné vyrobky, které budou mit pro zdkazniky vysokou hodnotu, je zde
pravdépodobnost, Ze zdkaznici nebudou odchéazet ke konkurencim, jelikoz cukrarna pro
né bude srdecni zalezitost a budou k ni loajalni. Coz je cilem podnikatelského zaméru —
vytvorit takové misto, kam se lidé budou vracet ne proto, Ze je jedind v kraji, ale proto,
ze maji radi cely kupni proces. Procesem je myslen celkovy zakaznicky servis smérem
od cukrarny k zdkaznikovi, tedy proces od vybéru pii ndkupu, pfes charakteristiku
podniku, cenovou politiku, az po celkovy dlouhotrvajici pocit z ndkupu. Cilem je také
predavani kladnych referenci zakazniki dalSim potencidlnim zakaznikim o ndkupu

a pocitech v cukrarné.
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4.3.5 SWOT analyza

SWOT analyza propojuje dva vyhradni segmenty, firmu a zdkaznika. SWOT analyza
predstavuje definici silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb, které jsou vzdjemné
provazany. Vycet jednotlivych piliti SWOT analyzy by pro cukrarnu BELA mohl byt

stanoven nasledovné:

Tabulka 8: SWOT analyza

Silné stranky - S Slabé stranky - W

- vlastni vyroba,
e o, . - zaCinajici firma
- pouziti kvalitnich surovin, J ’

, . , . - neznamost firmy,

- pestry sortiment vyrobkd,

1 2 . . - podnikani v pronajatych

- skvély zakaznicky servis, P ' v prondjaly
prostorach,

- pfijemné prostredi - absence velkého odbératele

Prilezitosti - O Hrozby - T

dorty,
absence cukrarny v obci,

konani kulturnich, sportovnich a
spole¢enskych akci v obci,

spoluprace s lokalnimi péstiteli
ovoce

rozvinuti zakazkové vyroby,

- online objednavkovy systém na -

legislativni zmény, zpiisnéni
norem,

zvySovani cen surovin,
zvySovani cen energit,
nedostatek zakaznikd,

vstup nové konkurence
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Nejvetsi silnou stranku u cukrarny BELA pfedstavuje hlavné ptistup k praci, jelikoz
motivace je obrovskd. Jednd se o podnik, ve kterém bude plsobit majitelka sama
z pocatku s rodinnymi piisluSniky, je ochotna do n¢j dat vSechny své sily, soupefit a
konkurovat okoli. Chce nabizet pestry sortiment vyrobki, vyrobenych pouzitim

kvalitnich surovin bez pouziti emulgéatorti a posezeni v piijemném prostiedi.

Slabé stranky jsou mald zkuSenost s podnikanim a zakladdnim firmy. Cukrérna se
nachdzi v pronajatych prostorach, které si majitelka musela sama zrekonstruovat a
vybavit. Zatim nema zadného vétSiho odbératele vyrobkii. Své vyrobky by mohla

dodavat do kavaren a do prodejen s potravinami.

Prilezitosti je zavést online objednavkovy systém na dorty, prodej vyrobkli na konani
kulturnich, spolecenskych a sportovnich akeci pofddané obcemi i v jinych blizkych
obcich. Otevieni cukrarny je v atraktivnim prostoru byvalé fary, kde na zékazniky

dycha klid a dobry pocit. Majitelka bude hledat lokalniho dodavatele ovoce.

Hrozbou je konkuren¢ni slozka. V oboru potravinafstvi je obecné mnoho konkurentt,
v pfipadé cukrarny je mozna hrozba zejména ve velkoobchodech a maloobchodech.
V soucasné dob¢ se uz v béznych komercnich obchodech daji nalézt ¢i sehnat vyrobky
cukraiského typu, jako napiiklad kolacky, drobné zékusky ¢i jiné druhy. Dale velkou
hrozbou je zvySeni cen energii a zvySovani cen surovin. MiiZze se snizit kupni sila

zékazniku.

Na zakladé SWOT analyzy lze definovat Ctyti zakladni typy strategii, které ze SWOT
analyzy plynou.

Strategie ST — pouziti silnych stranek pro zamezeni hrozeb. Poskytnuti kvalitnich
vyrobkll a sluzeb v dobré lokalité s celoroénim provozem stoupne zajem zakazniki.
Ptijemné prostiedi a ochotny personal piispiva také ke zvySeni zdjmu a spokojenosti

zakaznikl a odsune tak konkurenci do astranni.

Strategie SO — je vyuziti silnych stranek pro zhodnoceni pftilezitosti. Vysokd kvalita
zakuskil, vyvoj novych zakuskli podpoii rist poptavky a podnikatelka tak upevni své

postaveni na trhu.
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Strategie WT - vyvoj strategii, jimiz je mozné ohrozit hrozby ohrozujici nase slabé
stranky. Dobré ptiprava na konkurenci, jak pro nové, tak pro stavajici konkurenty. Byt
konkurenceschopnéjsi a to diky odstranéni slabych stranek, coz spociva v nalezeni

velkoodbératelu.

Strategie WO — odstranéni slabin pro vznik novych pfilezitosti. Vybudovat si dobré
jméno a dostat se do povédomi zékaznikl. Diky rastu poptavky a stalym klientim, ktefi

mohou potencidlnim zakaznikim ptfedavat a Sitit dobré recenze.

Z celého vyctu strategii byla po dikladné rozvaze zvolena strategie SO. Zaruka kvalitné
zpracovanych vyrobki, inovace vyrobkii a zavedeni novych receptur, které zédkaznici

pozaduji a bude se tak jednoduseji utvaret stala klientela.

4.4 Obchodni plan

V teoretické Casti byla vymezena diilezitost techniky SMART pro cile. Da se zhodnotit,
ze zasady techniky podnikatelsky zamér splnuje. Cil je specifikovan detailné a jasné,
méfitelnost se uplatiluje zejména v planovaném pravidelném sledovani vyvoje
podnikani a porovnavani se sestavenym podnikatelskym planem, akceptace cile je

dosaZena vlastnikem podnikani.

Podnikatelsky zamér popisovany v diplomové praci na konci ukaze, zda jsou stanovené
cile realné, avSak pouze z teoretického pohledu. Redln¢ nejsou méfitelné, ponévadz
podnikani nebylo zapocato. Ke stanoveni termint jednotlivych cilii vyuziva cukrarna
BELA sestaveni Casovych os a pldnovani jednotlivych strategii, zejména strategie
obchodniho, marketingového a finan¢niho planu. Dalsi slozkou, které je podchycena, je
fizeni rizik.

Obchodni pléan lze stanovit podle predpokladaného objemu prodejli. Je mozné rozdélit
¢lenéni bud podle produktovych skupin (sortimentu a portfolia produktd), teritorii

(tuzemsko nebo zahraniCi) nebo podle zakaznickych segmentl (klicovi zékaznici,

demografie). (Veber, 2008, s. 180)
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Pro podnikatelsky zdmér cukrarny je nejvhodnéjsi sestavovat obchodni plan podle
produktovych skupin. Jedna o nové vznikajici firmu, nelze vychazet z idaji o odbytu
z minulych obdobich, musi se vychdzet prozatim z prizkuml trhu a z dostupnych
informaci. Samoziejmé je nutné zohlednit vlastni zkuSenosti, které v oboru podnikatel
majitelka ma, sama tedy bude vychazet =zvlastnich zkuSenosti nasbiranych

z absolvovanych kurzl a z naro¢nosti vyroby jednotlivych produktii.

4.4.1 Produktové portfolio

Produktové portfolio je tvofeno vyhradné z dorth rizného typu, zakuskl, pohard,
zmrzlin, palaCinek, kolaci a specialné upravenych zakuskt. Co se tyCe napojl, bude

nabizena kava a ¢aj, doméci limonady a horké ¢okolada.

V ramci ziskdni (konkuren¢ni) vyhody se budou nabizet také vyrobky urCené pro
zakazniky se specialni dietou, a to pfevazné bezlepkové zakusky, které neobsahuji
mouku pSeni¢ného charakteru. Dale do produktového portfolia budou také zahrnuty
vyrobky bez mlécné bilkoviny. Cukrarna tedy bude nabizet specialni vyrobky, aby

opravdu kazdy nasel v podniku produkty, které budou jemu pfesné na miru.

Portfolio a samotna nabidka bude ptedbézné vypadat nasledovné, kdy nabidka bude

prubézné upravovana, a to podle aktualnich moznosti:
Zakusky:

- Dort na piskotovém zakladu

- Dort typu cheesecake

- Ovocny dort

- Ovocny kola¢

- Karamelovy dort

- Ovocny zmrzlinovy pohar

- Cokoladovy zmrzlinovy pohar

- Palacinka s domaci marmeladou

- Palacinka s domaci marmeladou a zmrzlinou
- Livance s doméci polevou

- Bezlepkovy kola¢
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- Nemlécny kolac
Napoje:

- Kava

- Caj

- Horka ¢okolada

- Domaci limonada

4.4.2 Plan vyroby

Cukrarna by dale chtéla nabizet zakdzkovou vyrobu svatebnich dorti a kolacd, u nich
vSak cena bude nastavena individualné, podle velikosti, pouzitych surovin a zdobeni.
Veskeré dorty a pohary budou vyrobeny z domacich surovin, podle aktualni sezonnosti,
aby podnikani respektovalo lokalnost surovin a také podporovalo okolni vyrobu

surovin.

Co se tyCe napoji, cukrarna by se chtéla specializovat na kvalitni kdvu. Cukrarna by
rada navazala spolupréaci s kavarnou Coral Café, ktera ptisobi nedaleko od Bezna,
v Mladé Boleslavi a zabyva se prazenim kavy. Cukrarna tak bude nabizet kvalitni kavu
a zaroven podporovat lokalni podnikatele. Od tohoto podniku by také chtéla cukrarna
BELA odebirat ¢aj a horkou ¢okolddu. Doméaci limonady by mély byt tvofeny podle
sezonniho ovoce, kdy bude vyuzivano hlavné lokalnich surovin, naptiklad malin,
rakytniku nebo lesniho ovoce. Cukrdrna samoziejmeé bude myslet i na zimni sezénu,
kdy neni tak jednoduché sehnat kvalitni ovoce do doméci limonady, ale vyhodou pro

ovoce je, Ze pfi v€asném zmrazeni vydrzi v mrazéku pfipravené pro pozd¢jsi pouziti.

4.4.3 Zakaznické portfolio

Cilem podnikatelského zaméru je v prvé tfad¢ oslovit zakazniky z Bezna, postupné

vvvvvvvv

historického centra obce. Nabidce produkt by mélo odpovidat slozeni zakaznikd, tudiz
je vhodné nezamétovat se pouze na strukturu vyrobku, ale také poskytovat zékaznicky

Servis.
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Autor Kozel (2011) ve své knize popisuje, Ze: ,,Na zakladeé soucasné a budouci hodnoty
zakaznika je mozné rozclenit zakaznické portfolio do nasledujicich segmentii.* (s. 61)

Zakaznické portfolio 1ze tedy rozdélit ve vztahu k podnikatelskému zdméru nasledovné:

- nejhodnotnéjSi zakaznici — vérni zdkaznici, ktefi pravidelné¢ navstévuji
provozovnu a zaslouZzi si specialni péci, naptiklad v podobé¢ zékaznickych slev,

- zakaznici s nejvétSim potencidlem ristu — z hlediska budoucich vztaht je
vhodné o tento segment zakaznikd peCovat pii prvni navstévé tak, aby se
v budoucnu vratili, jedna se hlavné o obyvatele obce Bezno,

- ziskovi zakaznici — tento segment se podili na zisku hlavné kvili svému
vysokému odbéru, v pifipadé¢ cukrarny by to mohli byt zdkaznici, ktefi
objednavaji zakazkovou vyrobu, kterd je sice narocna, ale také nejvice
ohodnocena,

- ztratovi zakaznici — segment, ktery nepiinasi zisk, proto neni vhodné zde
investovat.

Portfolio zdkaznikli l1ze vnimat jako potencidl ristu podnikani. Ti nejhodnotnéjsi
zakaznici pfinasi ochranu podnikdni proti konkurenci, jelikoz se jedna o vérné
zakazniky, ktefi jsou schopni byt k cukrarné velice loajalni a stile se vracet,
komunikovat s podnikatelem a rozvijet az pratelské vztahy. Zakaznici, ktefi jsou vice
jednorazového charakteru, ale i tak pfinaSeji zisk, jsou také pro firmu velice hodnotni,
tvofi rastovy potencial podnikéani, hlavné pokud se o své zkuSenosti s podnikajicim
subjektem déli a predavaji reference. Ztratovi zakaznici nedokdzi podnikani drzet nad
vodou, ale i z nich mize podnikatel Cerpat, ztratovy zakaznik mu miZze dat najevo, Ze
napiiklad neni pro podnikatele vhodné v ¢innosti pokracovat.

Cilem podnikani je vSak ale samoziejm¢ zvySovat efektivnost prodeje a pfinaset zisk
prostiednictvim uspéSného prodeje. To souvisi se sestavenim obchodniho planu,

vyhodnocenim klicové konkurenéni vyhody a vytvofenim systému zdkaznického

servisu.

Zékaznicky servis v podobé uplatnitelné pro podnikatelsky zdmér cukrarny BELA

spoc¢iva vyhradné v nésledujicim:
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- osobni kontakt se zakaznikem,
- poskytnuti slev v ptipadé dlouhodobého odbéru zakézkové vyroby,
- poskytnuti slevovych karet v pfipad¢ rozvinuti podnikani,

- ziskani feedbacku.

Do zakaznického servisu jak ve své knize uvadi Lostakova (2017) spadaji rozhodnuti
vazané do tfi zakladnich skupin — ptedprodejni, prodejni a poprodejni (s. 74). Do
pfedprodejni skupiny patii rozhodné kvalitni pfiprava vyroby (zejména pouzivani
lokalnich a domdcich surovin, absence ndhrazek atd.), do prodejni skupiny spada vzhled
vyrobkii, osobni kontakt se zakaznikem a dal$i. Posledni fazi je poprodejni
rozhodovéni, kdy je pravé na kazdém podnikateli, aby se snaZzil o poprodejni kontakt se
zakaznikem a ziskal feedback. Je nutné nebdt se negativni zpétné vazby, jelikoz i ta
podnikatele posouva. V pfipad¢ pozitivni zpétné vazby je ale vétsi potencial rlstu pro
dané podnikéni, jelikoz zakaznik ma tak vétsi tendenci podnik doporucovat a ten tak
muze obdrzet dalsi stalé¢ zakazniky, nejen z blizkého okoli. (Lostdkova, 2017, s. 74 —

76)

V¢Etsi podnikani miva specidlni oddéleni, které se stard celkové o obchodni stranku,
piipadné i o stranku marketingovou. Takové odd€leni ma za cil hlavné sledovat déni
v podnikani a rozhodovat o dalSich krocich, které budou u€inény pro rozvoj podnikani.
Sem patii pravé feedback ze strany zaméstnancii nebo pravé zékaznikii. Feedback je
efektivnim nastrojem, ktery, pokud je spravné uchopen, dokdze zmeénit zasadni stav
podnikani. Zaméfuje se na zlepSovani procesi, zlepSovani komunikace se zakazniky a
zlepSovani celkové image podnikdni a piisobeni na zédkaznické portfolio. Autor Kube$
kterem clovek funguje, tim duleZitéjsi je presna a véasna zpétna vazba. “ (s. 9) Prostiedi
podnikani ve stravovacich zafizeni muze byt po né¢kolika strandch rizikové. Prvnim
rizikem je napfiklad praveé ztrata zdkaznika, ktery v disledku nespokojenosti mize o
podniku $ifit poSkozujici nazory.

Ne kazdy clovék je ochoten poskytnout zpétnou vazbu po piimé konzumaci
v provozovné. Pomérné velké mnozstvi zakaznikil vyjadiuje sviij ndzor na socialnich

sitich nebo na k tomu urcéenych strankach. Napiiklad na platformé Google je u kazdé¢ho

66



mista k dispozici prostor pro napsani recenze. Pro nového zékaznika, ktery naptiklad
hled4 v okoli vhodné stravovaci zafizeni se miize stdt béznym standardem to, ze pred
samotnou navstévou zkontroluje hodnoceni provozovny pravé na Googlu. Muze se stat,
ze tam novy zékaznik najde recenzi od nespokojeného zakaznika, a to ho piiméje

provozovnu vibec nenavstivit.

Riziko ztraty zdkaznika je tak zde pomérné vysoké. Pro podnikatele je moznost na
piispévky v ramci hodnoceni mist reagovat, a to je velmi doporucovano, jelikoz pfti
vcasné kontrole Google hodnoceni muze podnikatel odhalit n¢jaka slaba mista svého
podnikani, a nejen Ze na né miize reagovat pripsanim vlastniho nazoru, ale z hodnoceni
se muze poucit a zacit délat procesy trochu jinak, tak, aby chyby eliminoval. Je béznou
praxi, Ze podnikatel¢ takto na pfispévky reaguji a napiiklad konkrétnimu
nespokojenému zékaznikovi nabizeji slevu na dal$i ndkup nebo darek k piistimu
nakupu, aby jeho zkuSenost s podnikem vylepsili a nepfisli tak o dalSi potencidlni
zakazniky. Kazdému podnikateli se mtize ptihodit chyba, je vSak na kazdém cloveku,
jak na chybu bude reagovat — zda se zni pouc¢i a bude se snazit ji napravit nebo ne.
Avsak disledky toho druhého, negativniho, piistupu k véci mohou byt dalekosahlé a

ovlivnit celé podnikani negativnim zptisobem.

4.4.4 Shrnuti kapitoly obchodniho planu

Otéazka obchodniho planu pfimo souvisi s obchodni strategii a misi a vizi podnikani.
Mise i vize byla bliZe specifikovana v zac¢atku diplomové prace, avSak prolina se vSemi
¢astmi zpracovani podnikatelského zaméru. Cile, jez byly pfedstaveny musi nasledovat
techniku SMART, aby se podnikatel mohl také zpétn€ do planu podivat a zjistit pavod
piipadnych chyb. Technika ukézala, Ze pro cukrarnu je nutné, aby byla propracovéana a
promyslena ¢asova osa planu, ktera nasledovala, aby nebylo nic opomenuto. Praveé to je

hrozbou ve velkém mnozstvi ukold, které je potfeba spravné uchopit.

Dale bylo ptfedstaveno produktové portfolio, které zahrnuje vyhradné zakusky rtizného
charakteru, specialni vyrobky, ale také zakazkovou vyrobu, ktera se tykd hlavné

svatebnich dortl a kolac¢t. Do portfolia patii také podavani napojt.
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V souvislosti s produktovym portfoliem byl sestaven plan vyroby, kde tématem byly
praveé napoje. Velkou vyhodu, kterou podnik bude mit, bude specialni kéva, kterou bude
odebirat v ramci spoluprace s prazirnou kavy v Mladé Boleslavi, Coral Café. To také

podnik povazuje za jednu ze svych konkuren¢nich vyhod.

Zékaznické portfolio zahrnuje vymezeni soucasné a budouci hodnoty zékaznika, kde
podnik bude dbat na zdkaznicky servis. To bude zahrnovat zejména osobni pfistup ke
kazdému zakaznikovi, podnik si bude zaklddat na charakternim rodinném podnikéni.
Byla vymezena také otdzka feedbacku a recenzi, kde je nutné, aby podnikatel
nezanedbal poprodejni fazi zakaznického servisu, aby neztratil zdkazniky, a naopak dbal

na ziskévani zdkaznikl novych.

4.5 Marketingovy plan

Konkuren¢ni vyhodou cukrarny BELA bude pfevdzné vyroba domadcich cukraiskych
vyrobkil bez pouziti jakychkoliv nahrazek, vétSinou vyrobenych z bioprodukti. Nabidka
sortimentu cukrarny z po¢atku bude zahrnovat rizné typy dortl a zakusk. Tato nabidka
byla blize specifikovana v produktovém portfoliu této diplomové prace. Cilem je
vytvofit z cukrarny misto, kam se lidé budou vracet, kde stravi pfijemny ¢as a budou

vyrobky z cukrarny doporucovat dalSim potenciadlnim zadkazniktim.

4.5.1 Segmentace trhu

Do marketingového planu se tadi segmentace trhu, kterda je zpravidla specificky
orientovana. V tomto piipadé je zaloZena na potiebach zdkaznika. Potfeby zékazniki
cukrarny jsou zpravidla zaloZeny na touze po urcitém cukraiském vyrobku, at’ uz se

jedna o produkty ur¢ené k oslavam nebo pro zpiijemnéni dne a tzv. oslazeni Zivota.

Do identifikace segmentu patii v piipadé podnikatelského zaméru cukrarny
charakteristika zivotniho stylu zakazniki. Moznymi segmenty jsou podle

demografického slozeni:

- rodiny s détmi,
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- seniofi,
- mladi lidé skolniho v€ku a studenti,

- turisté.

Celkova atraktivita segmentu by se dala zhodnotit jako potencialn¢ vysoka, jelikoz
produkty budou tvoreny tak, aby svou atraktivitou ptsobily na zdkazniky tak, aby méli
motivaci do produktl investovat i dlouhodobé. Jednd o produkty, které stoji tak na
pomezi dvou charakterti statkli (zbytné versus nezbytné) a spotieba vyrobkl je
vyhrazena spotfebni dobou, mohou pro urcitou skupinu ptedstavovat produkty zbytné¢ho

charakteru.

Co se tyce ziskovosti segmentu, pfi pravidelném odbéru by mohla cukrarna dosahovat
vy$si ziskovosti. Pokud budou zadkaznici s produkty a celkovym zakaznickym servisem
spokojeni, je zde velky potencial ziskovosti a cukrdrna by pomérné brzy mohla

zaznamenat navratnost investic.

V ramci segmentu rodin s détmi je nutné nastavit vhodny positioning a test segmentu,
tedy nabidnout takové produkty, které rodiny nezakoupi v néjakém z konkurencnich
podnikli. Toto uzce souvisi s konkurencni vyhodou nabidky domaécich produktt
vyrabénych s laskou, které by mohly oslovit cilovou skupinu zékazniki. Zakaznickym
servisem a prabéznym sledovanim poptavky vcéetné piimého dotazovani se da

dosdhnout posunu v oblasti podnikéni subjektu.

Pro korektni pribeh podnikani slouzi uplatnéni strategie marketingového mixu. Jak bylo
popsano v situacnich analyzach v teoretické Casti diplomové prace, marketingovy mix
7P a 7C je vhodné provadét pribézné a sledovat aktudlni vyvoj podnikani. Ve vztahu
k positioningu je nutné marketingové vyzkumy provadét tak, aby podnik nabizel
efektivni produkty ve vazbé na produkt, souvisejici cenu 1 marketingovou komunikaci

produktu.

Pro podnikatelsky zamér cukrarny BELA bude vhodné se zaméfit na rodiny s détmi.
Segmentace trhu je tedy vtomto piipadé zaloZend na potifebach rodiny. Rodiny
zpravidla organizuji pravidelné oslavy vétsiho charakteru, ke kterym Casto voli také

prizpiisobené menu, kam spadaji dezerty, ptipadné dorty a kolace. Jejich tiskalim je tak
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touha po dezertech vhodnych pro straveni Casu s rodinnymi ptisluSniky nebo blizkymi
ptateli.
Hlavnim cilem jsou rodiny s détmi. Jejich charakteristikou jsou tedy hlavné volnéjsi

odpoledne, ktera si mohou zpfijemnit vyletem do cukrarny a také poradadnim oslav.

Rozd¢€leni predpokladané navstévnosti v pribéhu dne by se dalo specifikovat podle

jednotlivych skupin nasledovné:

Réno, dopoledne: seniofi, turisté, ¢i mladé maminky s détmi
Poledne: seniofi, turisté, rodiny s détmi

Odpoledne: turisté, rodiny s détmi, studenti

Celkova atraktivita segmentu by se dala zhodnotit jako potencialné¢ vysoka. Rodiny
s détmi zpravidla potadaji setkdni ve vEétSim poctu osob, proto by se potencidlné mohly
stat pravidelnymi odbérateli. Atraktivni nabidkou, kterd bude zalozena na pokryti
vesSkerych potieb (zejména tvorbou bezlepkovych a nemléénych vyrobkil) by se daly

obsahnout v§echny potieby rodin.

4.5.2 Shrnuti kapitoly marketingového planu

Marketing v nov¢ vznikajici firm¢ souvisi s identifikaci konkuren¢nich vyhod
podnikani. Cukrarna BELA by konkurovala hlavné kvalitou svych vlastnich produktt,
které nejsou nijak chemicky podporované, proto si dovoluje svym zdkaznikim takto
prezentovat i celé fungovani podnikani. Vyrobky budou cist¢ domaciho charakteru
s nabidkou vétsitho mnozstvi specidlnich vyrobkl, coz predstavuje konkurenéni vyhodu
tohoto podnikani. V této kapitole byla rozebrana také cenova elasticita poptavky,
protoze uzce souvisi s elasticitou nabizenych produktii (statkll). V souvislosti se
segmentaci trhu byly predstaveny kroky ucinné segmentace, kterd mize pomoci v
nasledném targetingu a positioningu firmy.

Zprovoznéni cukrarny BELA pfedstavuje mnoho moznosti, kam miZze investovat, je
proto tedy vhodné specifikovat a identifikovat trzni segmentaci, segmentaci zakaznik.
Pfi technice targetingu bylo zjiSténo, ze nejatraktivnéjSi skupinou jsou pro cukrarnu

BELA rodiny s détmi, jelikoZz maminky na matefské dovolené cCasto navstévuji
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v dopolednich i odpolednich hodinach rizné podniky. Déle také rodiny s détmi maji
zpravidla urcity okruh ptatel, kteti ¢as od Casu potadaji rizné oslavy a ptipadné vecirky.
Z tohoto divodu Ize tvrdit, ze cileni na tuto skupinu (rodiny s détmi) by mohlo ve
vztahu k podnikatelskému zaméru fungovat a do budoucna by tento segment mohl také

piinést ziskovost.

4.6 Finan¢ni plian

V procesu tvorby podnikatelského planu je nutné stanovit zakladni finan¢ni vykazy,
které¢ budou v podnikani stézejnimi. Jde o podnikani na Zivnostensky list, kde neni
nutné stanovovat rozvahu, ale piehled finan¢nich tokti, coz ptfedstavuje rozdil mezi
piijmy a vydaji penéznich prostiedki za urCit¢ obdobi a planovany hospodaisky

vysledek.

4.6.1 Zpusob financovani

Zékladni kapital pro zalozeni firmy ptfedstavuje ¢astku ve vysi 1 300 000 K¢, pficemz
800 000 K¢ pokryji vlastni tspory naSetfené¢ pro vznik podnikatelského zaméru.
Zbylych 500 000 K¢ bude ptijceno, jinak by podnikatelsky zamér viibec nemohl byt
uskuteénitelny. Uvérovymi moZnostmi zde jsou uvéry od banky, které piimo
specializuji charakter pljcky pro podnikatele. Bankami, které charakter pujcky
specifikuji a soucasné s tim nabizeji urcité zvyhodnéné vyse urokovych sazeb, jsou

napiiklad banka Moneta Money Bank, Ceska spofitelna ¢i Komeréni banka.

Pro vymezeni finan¢niho planu bylo zkoumano, jakym zplGsobem by mohla byt
poskytnuta ptjcka na zahajeni podnikani, pokud by nebylo ptjcovano od rodinnych
prislusnikii. V ptipade ptjcky ve vysi 500 000 K¢ a dobé splaceni tii let nabizi banky
a nebankovni spolecnosti ptijcky s urokem od 2,0 % do 10,0 %. Podle portald srovnani
uvérl vychazi nejlépe pijcka od banky Sberbank, kde je rok od 1,99 %, RPSN 2,04 %
a splatka ve vysi 14 319 K¢ mési¢n€. Pro porovnani napiiklad Komercni banka nabizi
pujcku s urokem od 3,8 %, RPSN 3,86 % a splatky ve vysi 14 718 K¢ mési¢n€. Banky

Casto nabizeji bonus pfi v€asném splaceni, ktery poukazuji zpét na ucet spotiebitele,
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naptiklad pravé Sberbank tuto moznost nabizi, proto v konecném dusledku zaplati

dluznik mensi ¢astku, pfi fddném splaceni avéru. (Usetreno.cz, 2021)

Nékteré banky dokonce nabizeji sjednani pijcky online, bez nutnosti navstévy pobocky.
Banka Moneta Money Bank nabizi sjednani ptjcky online bez daitového ptiznani, avSak
pouze do vyse uvéru 500 000 K¢. Coz by pro tento podnikatelsky zamér stacilo, proto je
nutné provést prizkum potiebnych dokumentii k pfipadnému podepsani tohoto typu
pujcky, kdy staci pouze dva doklady totoznosti, kontaktni telefon a uvedeni ptiblizného
piijmu. V ptipad¢ pujcky ve vysi 500 000 K¢ nabizi banka Moneta Money Bank
osmileté splaceni, coz predstavuje mésicni splatku, kterd by ¢inila 6 605 K¢ pii tirokové
sazbé 4,9 %. Celkem by bylo pteplaceno 134 098 K¢, tedy celkova castka, ktera by byla
bance vracena by ¢inila 634 098 K¢. (Moneta.cz,2021)

Po zjisténi informaci od bank se majitelka rozhodla vypujcit si ¢astku 500 000 K¢ od
rodiny, ktera ve schopnosti majitelky véfi a proto poskytla majitelce financni pomoc,
aby nebylo nutno zadat o Gvér u bank, ktery by byl v zac¢atku podnikani svazujici. Z
dlouhodobého hlediska, je nutné uvazovat i o moznosti piijcky penéz od bank. Vse se

bude odvijet od aktualni situace souvisejici s podnikatelskym zamérem.

4.6.2 Investi¢ni vydaje
Investi¢ni vydaje zahrnuji:

- vydaje do rekonstrukce objektu,

- vydaje obchodniho mista,

- vydaje administrativy,

- vydaje marketingu.
Pro zacatek podnikani je v ptipad¢ zaloZeni provozovny dulezité¢ zohlednit rekonstrukci
pfizemi a exteriér budovy fary, kde se bude cukrarna BELA nachazet. Vydaje na
rekonstrukci vyrobnich prostor a obchodniho mista jsou uvedené v tabulce ¢.9. Podle
Zékona €. 258/200 Sb., o ochran¢ vetejného zdravi je zdvazné stanovisko Krajské
hygienické stanice Stiedoceského kraje se sidlem v Praze jako dotCeny spravni uiad bez

poplatku, jednd se pouze o vydani zavazného stanoviska s piedlozenou projektovou

dokumentaci. (§77 odst.1)

72



Tabulka 9: Vydaje do rekonstrukce objektu

Navrh a projekt rekonstrukce budovy 100 000 K¢
Spravni poplatek 1250 K¢
Posudek o stanoveni radonového indexu 3 000 K¢
Prukaz energetické naro¢nosti budovy 5000 K¢
Krajska hygienicka stanice 0 K¢
Odbor zivotniho prostiedi 600 K¢
Pozarné bezpecnostni feseni stavby 1 500 K¢
Projekt vnitiniho vodovodu a kanalizace 16 000 K¢
Projekt vnitini elektroinstalace 10 000 K¢
Rozpocet stavebni Casti 18 000 K¢
Vizualizace exteriéru 5000 K¢
Vyftizeni vodovodnich ptipojek 2 550 K¢
Stavebni dozor 5000 K¢
Stavebni prace (material + prace) 457 500 K¢
Celkem 625 400 K¢

Zdroj: (vlastni zpracovani dle portalu statnisprava.cz, 2020)

Rekonstrukci a veskeré stavebni prace sni spojené si bude majitelka provadét
svépomoci (rodinni ptislusnici, kamaradi, znami), jelikoz prestavba od stavebni firmy

by byla mnohem nékladnéjsi, coz si majitelka z pocatku podnikani nemiize dovolit.

Vydaje obchodniho mista

Dalsim krokem a dalSi soucasti investicnich vydaji bude vybaveni vyrobny a prodejny.
Pro ptehlednost jsou vydaje zpracovany do nasledujicich tabulek. Tabulka ¢. 10 Vydaje

na vybaveni vyrobny a tabulka ¢. 11 Vydaje na vybaveni cukrarny. Uvadéné ceny
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vychézeji z portalu Levne-gastro.cz a pro celkové zjednoduSeni kalkulace jsou v tabulce

(tabulkach) zaokrouhleny.

Tabulka 10: Vydaje na vybaveni vyrobny

Vydaje na vybaveni vyrobny Pocet kusi Cena celkem v K¢
Pecici trouba 2 70 000 K¢
Plech na peceni 10 6 000 K¢
Mikrovinna trouba 2 14 000 K¢
Elektricky sporak 1 14 000 K¢
Mrazici truhla 1 15 000 K¢
Lednice na suroviny 2 40 000 K¢
Kuchyiisky  robot  KitchenAid  Professional 1 30 000 K¢
s pfidavnymi misami

Drez 2 20 000 K¢
Pracovni stul 2 23 000 K¢
Varnd konvice 2 600 K¢
Cukratské pomicky 8 000 K¢
Talife, talitky, ptibory 5000 K¢
Mycka nadobi 42 000 K¢
Nasténna digestot 24 200 K¢
Nerezové umyvadlo s baterii 1 6900 K¢
Skiiné€ na nadobi 2 12 800 K¢
Celkem 331500 K¢

Zdroj: (vlastni zpracovani dle vyzkumu cen, 2021)
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Vybaveni prostoru je nadkladnou zalezitosti, jelikoz musi splitovat zakonné pozadavky
a zaroven osobni pozadavky na hladky prubéh vyroby cukrarskych vyrobkl. Vydaje na
vybaveni vyrobny celkem tvofi vysi 331 500 K¢&.

Co se tyCe vybaveni prostoru cukrarny, je nutné pocitat s vydaji na zafizeni pro
zakazniky a také svydaji na prezentaci cukrafskych vyrobkli. Pro vybér ndbytku
a ostatnich dekoraci se majitelka rozhodla zkombinovat moderni styly nabizené
obchodnim domem IKEA, Jysk, Sconto a dalich. Cilem je, aby cukrarna nepostradala
osobitost, proto byla vyhrazena pomérné vysoké castka K¢ na dekorace, které doplituji

celkovy dojem cukrarny a zatuliiuji prostor.

Tabulka 11: Vydaje na vybaveni prostoru cukrarny

Vydaje na vybaveni prostoru | Dodavatel Pocet kusii | Cena celkem v K¢
cukrarny

Pokladni systém Markeeta Alza 1 6 000 K¢
Lednice s prosklenymi dvefmi, | Levne-gastro 1 12 000 K¢
vysoka

Lednice s prosklenymi dveimi, | Levne-gastro 1 13 000 K¢
dlouha

Sttl pro pokladnu IKEA 1 1 800 K¢
Odkladaci stolky pro hosty Jysk 6 2 100 K¢
Kiesla a zidle IKEA, Jysk 24 30 000 K¢
Barovy sttl pro hosty VidaXL 1 2 000 K¢
Barové stolicky Mobelix 4 5200 K¢
Talife, talitky, ptibory, hrnky a sklenice IKEA 5000 K¢
Ostatni drobné dekorace Kik 10 000 K¢
Celkem 87 100 K¢

Zdroj: (vlastni zpracovani dle vyzkumu cen, 2021)
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Vybaveni provozovny zahrnuje zejména nabytek (stoly a zidle, také barovy sttl
a vysoké stolicky a kiesla) a talife s pfibory, hrnky a sklenice. Déle také lednice pro
hotové vyrobky a vybaveni pokladny. Do vybaveni pokladny patii zejména velky stil,
kde bude stat pokladna a drobné kancelaiské potieby. Pokladna bude koupena z portalu
Alza.cz, kde nabizeji velké mnozstvi pokladnich systémi. Pro cukrarnu byla zvolena
pokladna Markeeta, kterd zahrnuje i ptehledny displej a do budoucna poskytuje zaklad

pro ziizeni EET.

Vydaje administrativy

Administrativni ¢innost zahrnuje veskerou piipravu dokumentl, které jsou potieba
k zalozeni podnikani. V pfipad¢ podavani zadosti na zZivnostensky ttad je nutné zaplatit
spravni poplatek ve vysi 1000 K¢. Je nutné také podat zaddost o uznani kvalifikace
jehoz poplatek ¢ini 2 000 K¢ za piijeti zadosti.

Pro administrativu spojenou s obchodnim mistem je nutné sestavit smlouvy, které musi
byt zkontrolovany pravnikem a ovéfit souvisejici podpisy smluv. Pravni vylohy ¢ini

kolem 3 000 K¢ v€etné spravnich poplatk.

Vydaje administrativy celkem tvofi spravni poplatky a pravni vylohy ve vysi 6 000 K¢.
Jedné se o jednorazové vydaje, které jiz nebudou opakovany, pokud nebude podana
zadost o doplitkkovou zivnost. Pfipadné podani zadosti o dal§i pfipsani zivnosti do

zivnostenského listu je stanoven poplatek 500 K¢.

Vydaje marketingu

Pro propagaci cukrarny BELA byla vybrana kombinace propagacnich letak, billboardu
a webovych stranek, kde budou pravidelné inzerovany aktualizace. Webové stranky
budou vytvoreny prostiednictvim nové domény na hostingu Webnode.cz. Web na tomto
zakladu lze velice snadno vytvofit a kdykoliv upravit podle aktualnich mozZnosti

a aktuadlni nabidky, v ¢emz majitelka vidi obrovskou vyhodu. Je zde na vybér také
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z n¢kolika Sablon, tudiz web by m¢l vypadat velice profesionalné od prvni chvile. Cena
za standardni vyuziti internetovych stranek s doménou na jeden rok tvoii 249 K¢ za
mésic a obsahuje co podnikatelsky zamér ma v planu — pouziti vlastni domény,
statistiky navstévnosti, google analytics, moznost internetového obchodu a dalsi.

(Webnode.cz, 2021) je tedy vhodnym zpiisobem zalozeni webu.

Dale je nutné vramci komunikace se zadkazniky a propagace znacky natisknout
propagacni letdky. Letdky budou distribuovany do schranek vybranych domi, do
posStovnich schranek, a také budou umistény na mistni tfad. Zbytek letakti bude mit své
misto pted cukrarnou, aby kazdy kolemjdouci mél moznost se informovat i v dobé¢, kdy
bude mit provozovna zavieno. Letaky budou vytistény v poctu 300 ks, budou formétu
A5 a vytistény na lesklém papife. Celkova cena tisku letdku tvoii 659 K¢, pokud bude
objednavano od firmy Gogoprint. (Gogoprint.cz, 2021)

Jako posledni formu propagace cukrarny majitelka vyuzije billboardu, ktery bude
vytiStén na tabuli nedaleko cukrarny. Bude odkazovat na cukrarnu smérovkou
a poskytovat zékladni informace. Vyroba reklamy prostfednictvim billboardu je 1500

K¢, nasledné bude nutné platit prondjem ve vysi 500 K¢ mési¢n€ za umisténi billboardu.

Tabulka 12: Vydaje marketingu

Vydaje marketingu Cena v K¢
Webové stranky 249 K¢
Propagacni letaky 659 K¢
Billboard 1 500 K¢
Celkem 2 408 K¢

Zdroj: (vlastni zpracovani dle vyzkumu cen, 2021)
Celkem za marketingové vydaje bude pocatecni investice Cinit 2 408 K¢. Jsou zde
nezbytné mésicni vydaje, kterym bude podnikéni Celit, a to vydaje v podobé platby za
vyuzivani webovych stranek (249 K¢ mésicn€) a billboard (500 K¢ mési¢ne). Mesicni

vydaje tedy celkem budou tvotit 749 K¢.
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Kalkulace celkovych investi¢nich vydaji byla zpracovana do nasledujici tabulky.

Tabulka 13: Investi¢ni vydaje celkem

Investi¢ni vydaje Cena v K¢
Vydaje na rekonstrukci 625 400 K¢
Vydaje obchodniho mista 331 500 K¢
Vydaje vybaveni cukrarny 87 100 K¢
Vydaje administrativy 6 000 K¢
Vydaje marketingu 2 408 K¢
Celkem 1 052 408 K¢

Zdroj: (vlastni zpracovani dle vyzkumu cen, 2021)

Investicni vydaje celkem tvofi ¢astku 1 052 408 K¢, pricemz ve veskerych krocich bylo
mysleno na co nejvétsi omezeni Cerpani rozpoctu, ale zaroven na poskytnuti co nejvetsi

kvality.

4.6.3 Struktura nakladu
Fixni naklady

Fixni naklady jsou takové néklady, které se se zménou objemu vyroby neméni. Mezi
fixni néklady provozu cukrarny se zahrnuji néklady na nijem a energii, marketing,
odvoz odpadt, pojisténi a tklid. Dle smlouvy bude ¢init poplatek za ndjem a energie
15000 K¢ meési¢n€. Pro udrzeni hygienickych standardi je nutné vyrobnu a celou
provozovnu udrzovat v Gistoté. Uklid zajisti tklidova firma MCleanMB s.r.o.,
dohodnuta cena ¢ini 6 000 K¢ mésicné. Odvoz odpadii bude feSen v ramci svozového

planu obce 1x tydné a to na zéklad€ pisemné smlouvy s obci, poplatek je stanoven 2 000
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K¢ ro¢né. Sjednané pojisténi provozovny s pojisStovnou Generali Ceska pojistovna Cini

500 K¢ mésicné. Marketing (webové stranky a billboard) ¢ini 749 K¢ mésicné.

Tabulka ¢. 14 Souhrn fixnich nakladd za mésic

Fixni naklady Cena v K¢

Néjem a energie 15000 K¢&

Uklid 4 000 K¢

Odpad 1 000 K¢

Pojisténi 500 K¢

Marketing 749 K¢

Celkem 21 249 K¢

Zdroj: (vlastni zpracovani dle vyzkumu cen, 2021)

Variabilni naklady

Naklady na suroviny a zasoby

Je nutné nakoupit suroviny s dostatecnym casovym piedstihem, ale zaroven také tak,
aby nebyla pfesahnuta doba trvanlivosti. Ocekavana odhadovana castka, kterd bude
muset byt vynaloZzena pro pokryti prvnich nékladi na ndkup surovin je ve vysi
30 000 K¢, pficemz budou podle potieby samoziejmé v prubéhu podnikéni suroviny

nakupovany podle realného odbytu.
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Mzdové naklady

Majitelka se rozhodla, Zze bude zaméstnavat dvé Zeny na dohodu o provedeni préce,
kazdd znich bude dostavat 5000 K& mésicné, tj. vydaj pro majitelku 10 000 K¢
mésicn€é. Budou prodavat cukraifské vyrobky a zarovenn budou vykonavat pomocné

prace ve vyrobné.
Kalkulace nakladi na vyrobky

Kalkulace nakladi na vyrobky je v tabulce ¢. 17, kterd je umisténa v ptiloze. Je zde

vypocitana prodejni cena jednoho kusu vyrobku pti primérné obchodni marzi 50,0 %.

Vypocet bodu zvratu

Podle vypoctu bodu zvratu podnikatel mtze zjistit, kolik kustt musi mési¢né prodat, aby
se naklady vyrovnaly vynosiim. Od tohoto vypoc¢teného bodu zacind podnikatel tvofit

zisk, ktery nasledné mtize pouzit k pokryti dalSich nakladt nebo k rozvoji firmy.

Zakladni vzorec pro vypocet bodu zvratu vypada nasledovné:

Vzorec 2: Bod zvratu

fixni naklady
(cena za kus—variabilni naklady na kus)

Zdroj: (Fotr, Soucek, 2005, s. 162)

Primérnd vyrobni cena je 34 K¢ a primérna prodejni cena je 51 K¢. Jednd se tedy
omarzi 50 %. Vzorec bodu zvratu pocitd s fixnimi naklady, které mésicné tvoii

21 249 K¢.

Bod tu cukrarmy BELA = 21249 =1 250 Kusi
od zvratu cukrarny = Gi-34) ust

Cukrarna musi prodat 1 250 kusii vyrobkl, aby pokryla své mésicni naklady, pokud

proda vice, bude tvofit zisk.
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4.6.4 Vyvoj ucetnictvi

Podnikani bude zalozeno na zivnostenském listu, bude vedena pouze danova evidence.
Pii piekroceni limitu jednoho milionu korun se bude podnikatel muset ze zikona
prihlasit k dani z ptidané hodnoty.

Pro celkovy obrazek a zjisténi planovanych penéznich tokl (skute¢né piijmy a vydaje
podnikatele) byla vytvotfena nasledujici tabulka €. 15. Vypocty jsou pouze orientacni a

slouzi k ndhledu, jak by podnikani mohlo v nasledujicich letech probihat.

Odhad trzeb je velmi slozity, jelikoz izce souvisi s vyrobou a UspéSnosti cukrarny.
Trzby jsou vypocteny z bodu zvratu, tj. 1 250 kusti vyrobkl mésicné, mésicni trzba

bude 63 750 K¢ (1 250 x 51).
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Tabulka 15: Planované penézni toky

Planované penézni toky 1. rok 2. rok 3. rok
Stav penéz na pocatku | 1 300 000 106 820 110 060
roku
Trzby 765 000 (63 750 x 12) | 918 000 (piedchozi | 1 101 600

rok +20,0 %) (ptedchozi rok

+20,0 %)

Piijem celkem 2 065 000 1024 820 1211 660
Investi¢ni vydaje 1 052 408 8 988 (749x12) 8 988 (749x12)
Vydaje na nakup surovin | 360 000 (30 000 x 12) | 360 000 360 000
Néjemné a energie 180 000 (15000 x 12) | 180 000 180 000
Odpady 12 000 (1 000 x 12) 12 000 12 000
Uklid 48 000 (4 000 x 12) 48 000 48 000
Dohoda o  pracovni | 120 000 (10 000 x 12) | 120 000 120 000
¢innosti
Pojisténi 6 000 (500 x 12) 6 000 (500 x 12) 6 000
Socialni a  zdravotni | 59 772 (4 981 x 12) 59772 (4981 x12) | 59772
pojisténi - podnikatel
Osobni spotfeba | 120 000 (10 000 x 12) | 120 000(10 000x12) | 120 000
podnikatele
Vydaje celkem 1958 180 914 760 914 760
Cash flow 106 820 110 060 296 900

Zdroj: (vlastni zpracovani dle vyzkumu cen, 2021)
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Stav penéz na pocatku podnikani byl stanoven na nutnou ¢astku 1 300 000 K¢, podle
planovanych investi¢nich vydaji a tak, aby nebylo pozapomenuto na urcity prostor pro
nutné souvisejici vylohy. Zakladnim kapitalem je pro majitelku cukrarny 800 000 K¢,
které ma naSetfené, pravé pro vydaje podnikani. Zbylych 500 000 K¢ bylo sjednano
prostiednictvim puaj¢ky od rodiny, ktera velice ochotné penize do startu podnikani
poskytne, aby majitelka nemusela Cerpat uvéri od bankovnich spolecnosti. Splatky

budou tedy beziro¢né.

Trzby byly spocitany podle vypoctu bodu zvratu, ktery nam ukazuje, kolik musime
prodat kust vyrobkl mési¢né¢, aby cukrarna pokryla mési¢ni fixni nadklady. Trzby jsou

pohyblivé, v zavislosti na aktudlni situaci a vyvoji podnikani.

V nésledujicich letech se pocitd s predpokladanym vyvojem trzeb, a to rastu o 20,0 %
ro¢n¢. Dosazeni ristu by mélo byt redlné, jelikoz 20,0 % by mohli tvofit novi zdkaznici
a tim bude dosazen rast zakazkové vyroby.

Cash flow u fyzické osoby jsou veskeré piijmy snizené o veskeré vydaje, které
podnikatelka v tom mésici méla. Ve vydajich si podnikatelka uplatiiuje minimalni
zalohy na socidlni pojisténi, minimum zélohy je 2 588 K¢ a na zdravotni pojisténi, které
je 2 393 K¢. Pro svoji osobni spotiebu pocitd 10 000 K& mési¢né.

Pro zjisténi hospodaiského vysledku byla sestavena tabulka ¢&. 16, kterd ukazuje

hospodareni s majetkem v podnikéni.

Tabulka 16: Planovany hospodarsky vysledek

Planovany hospodafsky vysledek 1. rok 2. rok 3.rok
Trzby 765 000 K¢ 918 000 K¢ 1 101 600 K¢
Néklady celkem 1 153 008 K¢ 734 988 K¢ 734 988 K¢
HV pied zdanénim -388 008 K¢ 183 012 K¢ 366 612 K¢
Dan 0 K¢ 27452 K¢ 54 992 K¢
Cisty zisk 0 K¢ 155 560 K¢ 311 620 K¢

Zdroj: (vlastni zpracovani dle vyzkumu cen, 2021)
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V prvnim roce podnikani cukrarna nebude podle planovaného hospodarského vysledku
vykazovat zisk, je to zplisobeno vydajemi na zatfizeni a vybaveni vyrobnich prostor a
cukrarny, které Cinily 427 008 K¢. Podle odhadii by mélo podnikani ve druhém roce
vykazovat zisk v celkové vysi 155 560 K¢ pii navySeni trzeb o 20,0%. Tieti rok

v

podnikani je o pozndni ptiznivejsi, celkova vysSe Cistého zisku by méla Cinit ¢astku ve
vysi 311 620 K&. Majitelka by tak mohla se splacenim dluhu zacit jiz ve tfetim roce
podnikani. V dalSich letech by mohla investovat do inovace zafizeni cukrarny Cci
vyrobny, a to napiiklad do ndkupu novych stroji apod. Podnikatelka si v daiovém
priznani bude odecitat slevu na poplatnika, ktera v roce 2021 ¢ini 27 840 K¢, tuto slevu
si odpocitava od dané. Ve druhém roce podnikani nebude platit dan a v roce 2022, coz
bude tfeti rok podnikéani je stanovena odcitatelna polozka na poplatnika 30 840 K¢&. Za

rok 2022 bude platit dan 24 152 K¢, ktera se projevi v cash flow v roce 2024.

4.6.5 Shrnuti kapitoly finan¢niho planu

Finan¢ni plan poskytnul informace o budoucnosti podnikani z hlediska teoretického
vymezeni i praktického pievedeni do konkrétnich finan¢nich vyhledi do budoucna. V
prvni Casti planu byly pifedstaveny investicni vydaje, ty zahrnovaly vydaje na

rekonstrukci, vybaveni obchodniho mista, vydaje na administrativu a marketing.

Nekteré naklady jsou pro cukrarnu pravidelnymi - fixnimi, a to zejména naklady na
uklid prostoru, naklady marketingu (provoz webovych stranek a platby za reklamu na
billboardu), ndjem + energie, pojisténi a odvoz odpadu. Pravidelné néklady ¢ini 21 249
K¢ mésicné€. Naklady variabilni jsou ndklady na nakup surovin pro vyrobu cukraiskych

vyrobkil a odmény pracovniki.

Byly specifikovany ceny za jednotlivé vyrobky. V tabulce ¢. 17 byly vypocteny
pramérné vyrobni vydaje na vyrobek a priimérna cena vyrobku. Tyto hodnoty byly
pouzity pro vypocitani bodu zvratu firmy, tj. po€et vyrobki, které musi cukrarna prodat,
aby byly pokryty fixni naklady firmy. Pfi poctu prodanych vyrobka nad bodem zvratu
vznikd zisk. S timto mnozstvim je nasledné pocitano v kalkulacich cash flow a vysledku

hospodateni.
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Ze sestavené kalkulace cash flow a vysledku hospodateni se ukazalo, ze podnikatelsky
zamér bude z hlediska finan¢niho planu uskute¢nitelny, jelikoz ma potenciél pozitivniho

finan¢niho vyvoje.

4.7 Plan Fizeni rizik
Plén fizeni rizik je nedilnou soucasti podnikatelského planu, jelikoZ mapuje rizika, ktera
by mohla mit vliv na budouci vyvoj podniku. Je vhodné do analyzy rizik zahrnout

definici jednotlivych situaci a také navrhnout opatteni, ktera budou fesit ptipadna rizika.

V této kapitole jsou zmapovana jednotliva rizika a navrhovana feSeni téchto situaci.

Pro definici jednotlivych rizikovych situaci jsou pouzity definované oblasti autorem
Radimem Cervenym (2014, s. 42), ktera jsou specifikovana v teoretické asti diplomové

prace.

Co se muZe pokazit?

Je ziejmé, ze v podnikéni je velké mnozstvi faktorti, které mohou mit z4sadni vliv na
fungovani a hladky pribéh podnikdni a také nasledné¢ mohou ovliviiovat vysi Cistého
zisku. Rizikem je zde urcité pokles zajmu zdkaznika. Cukrarna bude pocitat s uréitym
odbytem, aby pokryla vydaje a nebyla dlouhodobé ztratova. Pokud ale zékaznici
nebudou mit zéjem do cukrarny chodit, nebude samoziejmé cukrarna vykazovat zadna

kladna ¢isla. Prvni hrozbou je tedy nedostatek klientd.
Co miiZe piestat fungovat?

Jelikoz provoz cukrarny vyzaduje efektivni vedeni, po néjaké dob¢ se podnikatel mtize
citit vy€erpan z mnozstvi ukold, které jsou na néj kladeny. To mlze mit vliv na kvalitu
vyrobkli nebo na kvalitu zdkaznického servisu. Movitych véci, které by mohly piestat
fungovat, je v provozovné pomérné velké mnozstvi. Od lednic, pfes trouby, diezy,
sanitarnich zafizeni az po nedostatek talifi a hrnkt, to jsou vSechno rizika, kterd po

del§im provozu cukrarny mohou nastat.
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Dalsi skupinou rizik jsou udalosti, se kterymi nelze tolik co délat. Do téchto udalosti se
fadi naptiklad vypadek elektrického proudu, ktery by mohl ohrozit vyrobu a naslednou
nabidku vyrobkii.

Je pravdépodobnost dlouhodobé ztraty?

Z hlediska rizik je rozhodné nutné zohlednit také piipadnou moznost finan¢ni ztraty.
Dlouhodobéd moznost zde podle predikce a jednotlivych kalkulaci neni pravdépodobna,
ale faktory mohou byt wvnéjsi, ekonomické nebo sociologické okolnosti, jako
znemoznéni vykonu prace, napiiklad v souvislosti celosvétové pandemie COVID 19,
kterou v soucasné dobé v roce 2021 miizeme pozorovat. V tomto ptipadé¢, kdyz by

cukrarna musela na del$i dobu zavfit, mohla by nastat dlouhodoba ztrata.
Je pravdépodobnost neuspokojeni vériteli?

V ptipadé preruseni podnikani by financni stranka podnikéni také mohla utrpét a
vetitelé (v tomto piipad€ rodina) by nemuseli byt uspokojeni. Pravdépodobnost ale
v tomto pifipadé neni vysoka, jelikoz podnikani ve tfech letech po sobé jdoucich

vykazuje pomérné kladné vysledky.
Tvori spolupracujici organy pro podnikatele néjaké riziko?

Spolupracujicimi lidmi jsou v piipadé cukrarny BELA rodinni pfislusnici. Nékteii lidé
ze svych zkuSenosti tvrdi, ze rozvijet podnik s kamarady nebo rodinnymi ptislusniky
tvoii to nejvetsi riziko. Dle ndzoru majitelky jde hlavné o prvotni domluvu mezi lidmi a

o dlouhodobou komunikaci.
Co miZe podnikatel udélat v ramci prevence rizika?

K prevenci rozhodné pfispivd sestaveni podnikatelského planu a jeho pribézné
sledovani za Gcelem moznych aktualizaci a pfipadnych Uprav. Je jasné, ze nelze vSe
v pocatku sestavovani podnikatelského zaméru podchytit, ale je mozné se pfipravit na

jednotlivé okruhy rizik, kterymi jsou vyhradné nasledujici:

- finan¢ni rizika,
- marketingova rizika,

- vztahova rizika.
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V ramci prevence je nutné dlouhodobé sledovat jednotlivé skupiny rizik, aby podnikatel
umgél vc€as reagovat. Riziko €asu je zde obrovskym faktorem, protoze pii pozdni reakci

na rizikovou udalost uz nemusi byt zajisténo, Ze riziko nebude mit negativni dopady.

4.7.1 MozZna reSeni mimoradnych situaci

Je zfejmé, ze teSeni rizik nastupuje ve chvili, kdy je uz revidovan podnikatelsky plan
ariziko je rozpoznané. V realité¢ neexistuje uplna eliminace rizik, jelikoz riziko ptsobi

vzdy a vSude, je vSak nutné miru rizika dostat na pfijatelnou uroven.
Pokles klientely

Resenim rizika nedostatku zékaznikd miZze byt posileni marketingu a reklamy nebo
posileni tymu. Do posileni reklamy patii vyhradné propagace formou letdkii, zména

webovych stranek, kde lze vyuzit také reklamu na internetu pomoci SEO nebo PPC.

Nejveétsim krokem je ale v otazce proaktivniho zplisobu vylepSeni zdkaznického servisu.
Ten muze byt zlepSen ptistupem k zédkaznikovi a sledovanim feedbacku. Feedback je
mozné sledovat, v pfipad¢ psani recenzi na internetu nebo také provést prizkum po
okoli obce Bezno a zjistit ndzor mistnich obyvatel na ¢innost cukrarny. Tento krok
nemusi byt v ptfipadé¢ poklesu klientely pro podnikatele pfijemny, ale rozhodné¢ ma

velky potencial zmény a piipadného opétovného nartistu poctu zakazniki.
Vysoka poptavka

Spise nejistotou je zde situace, kterd muze také nastat. Poptdvka mulze Casem zacit
pfevySovat nabidku, to v praxi znamend, ze cukrarna nebude schopna z Casovych
moznosti uspokojit veskeré zakazniky, bude muset naptiklad odmitat zakazkovou
vyrobu nebo bude mit nedostatek surovin pro vyrobu. Zde je nutné sledovat vyvoj
podnikani a pravidelné kontrolovat stav zasob. Pokud bude uz poptavka tak vysoka, ze
bude potieba zacit zaméstnavat dalsi osoby, je nutné vyvésit na pfislusné stranky inzerat
nebo se poptat v okoli obce. Bylo by vhodné, aby zaméstnancem cukrarny byl né¢kdo,
kdo nebude muset dlouho do prace dojizdét a zaroveit bude mit s obci osobni vztahy,

aby také dbal na celkovou kvalitu nabizenych sluzeb cukrarny BELA.
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S poptavkou souvisi také ptipadna nemoc nebo uraz majitelky. Je mozné, ze nastane
situace, kdy nebude majitelka moci osobné vykonavat plsobeni v podnikédni a jelikoz
vétSinu ¢innosti zajiStuje sama a osobné, nemd moc moznosti zastupu. Pokud by doslo
k nemoci nebo tirazu, mohlo by to pro cukrarnu znamenat i ukonéeni vyroby. Casem je
tedy urcit€ nutné zasveétit nékoho dalsSiho do podnikéni, aby v pfipadé nemocnosti mohl

zastupovat.

Syndrom vyhoreni

Syndromem vyhoteni se zabyva napt. MUDr. Radkin Honzak, ktery specifikuje, ze
syndromem vyhoteni trpi lidé zazivajici obrovské mnozstvi stresu. Stres muze byt
hlavnim spoustéfem dalSich negativnich udélosti, které mohou negativné ovlivnit
sméfovani a rozvoj podnikani. Jedna se o stav fyzického i psychického vycCerpani, které
ma Casto az zdravotni dusledky. Jak ve své knize popisuje autor Honzak (2018), ze:
., Vdisledku kladeni velké odpovednosti na sama sebe muze vzniknout stav, ve kterém

uz clovek nevi, jak dal. ** (s. 13)

Rozbiti movité véci

Jelikoz se jednd o provoz cukrarny, je mozné, Ze Casem bude potieba nakoupit nové
zafizeni. Obranou je pro tento stav mit naSetfeno adekvatni mnozstvi penéz, ze kterych

1ze v piipadé této mimoradné situace Cerpat.
Finan¢ni problémy

V ptipad¢ rizika ztraty je urcit€ nutné uklddat néjakou ¢ast penéz pro tento piipad.
Mohou ale nastat okolnosti, které znemozni ukladani a spofeni penéz — napiiklad
v ptipad¢ znemoznéni vykonu ¢innosti v souvislosti s pandemii COVID 19 by podnik
mél velky problém se v prvnim roce udrzet. Ve tietim roce uz by tato situace byla
jednodussi, ale v prvnim by mohl podnik v disledku nemoznosti vykonu provozovny

svou ¢innost pravdépodobné ukoncit.
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Finan¢ni potize mohou byt feSeny skrze bankovni ¢i nebankovni pijcky, ale s vyuzitim
tohoto zpiisobu financovani vznikaji podniku zavazky do budoucnosti, které ne vzdy by
podnik mohl byt schopen splatit. Je tedy nutné zhodnotit veskera pro a proti a jen pii

promyslené strategii volit ptjcky.
Spoluprace s rodinnymi prislusniky

Mozna teSeni problému v oblasti spoluprace s rodinou lze vyfeSit pouze spravnou
komunikaci. Jelikoz srodinou je komunikovano zpravidla pouze ohledné ryze
rodinnych zalezitosti, pfipadné okrajové o vécech jinych, spolupriace by teoreticky
mohla narusit rodinné vztahy. Spravnym uchopenim zptisobu komunikace je ale mozné
toto riziko vyvratit, samoziejm¢ pouze za predpokladu, Ze ob& strany budou

komunikovat.

4.7.2 Vyhledy do budoucna s ohledem na rizika

Jednim z nejvétSich rizik je riziko nezdjmu o cukraiské produkty. Toto riziko se prolina
napii¢ kazdym podnikdnim, mize nastat viceméné kdekoliv a kazdy podnikatel se této
nejistoty do vétsi nebo mensi miry obava. Resenim je kombinace uplatnéni konkurenéni
vyhody spojené s dbanim na kvalitu vyrobkii a poutavou reklamu. Vstficny zédkaznicky

pristup muze pomoci dlouhodobé klientele.

4.7.2.1 MoZné inovacni procesy

Co se tyce inovacnich procesti vzhledem k vlivu na cukrarnu, je mozné vydat se ¢asem
nekolika riznymi cestami. Vé&rnostni program, cileni na nové klienty, propagace,

inovace v oblasti techniky vyrobki a dalsi.

Pro dlouhodobé klienty je mozné Casem nastavit vérnostni program, ve kterém by mohli
tézit ze slev nebo specialni nabidky. Vérmostni program by mohl byt zptiisobem ochrany
proti riziku. Cukrarna by mohla zavést vérnostni karticky, které by zdkaznik ukézal
vzdy pti ndkupu a prodavajici by mu dal na vérnostni karticku razitko. Po dosazeni

urcitého poctu razitek by zakaznik mohl bud’ obdrZet slevu na ptisti nakup nebo darek.
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Vhodnym dérkem by zde byl tfeba mensi balicek makronek ¢i jiny produkt, ktery bézné
cukrarna ve své nabidce neinzeruje. Jde o ukotveni zdkaznika a nabidnuti néceho, kvili
¢emu se bude citit vyjimec¢ny, jelikoz kazdy zakaznik by pro cukrarnu vyjimeénym mél

byt.

Cileni na nové klienty by mohlo ¢asem zahrnovat reklamu v radiich a reklamu na
internetu. V soucasné dob¢ je mozné vyuzit specializovanych firem, které¢ dokazi zatidit
adekvatni formu inzerce cukrarny. Takovou formou inzerce mize byt reklama na
socidlnich sitich, naptiklad formou publikovani fotografii vyrobkii na Instagramu
a nasledné propagace Instagramovych ptispévki. Cilend reklama umoziuje zacileni na
spravnou skupinu, kterd se napiiklad na socialnich sitich o cukrarenské produkty

dlouhodobé zajima.

Co se tyce techniky a inovaci v této oblasti, majitelka bude pribézn¢ sledovat aktualni
trendy a vzdé€lavat se v dalSich oblastech cukrafiny, aby mohla poskytnout svym
zakaznikim nezapomenutelny servis, kvili kterému se budou také dlouhodobé vracet.
Pojmu technika se dd rozumét po strance vyroby dortl, kde je mozné vymyslet stale
nové zpusoby a nové techniky zpracovani. Casem se bude rozhodné jednat o rozsiteni

nabidky, o sladkou c¢ast napoji. Naptiklad:

- horka ¢okolada,

- horka Svestka s rumem,

- horka Griotka,

- grog,

- kédva BELA - signature ndpoj cukrarny, ktery bude obsahovat espresso,
cokoladu, grilias a slehacku,

- irska kava,

- alzirska kava,

- videnska kava,

- Cerstvy Caj — rozsifeni nabidky o zazvor a matu,

- domaci limonaddy — malina, citron, pomeran¢, borivka, jahoda, mata, bezovy
kvét,

- rozlévané vino — zde by bylo mozné také spolupracovat s okolnimi firmami,
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- pivo, dZusy a dal$i limonady.

Do inovacnich procesti rozhodné spadaji také inovace v oblasti technologii, kterych je
pii vyrob€ vyuzivano. S ohledem na faktor ¢asu lze poznamenat, Ze technologie mohou
pravé pusobenim Casu zastarnout a mixéry, trouby a lednice mohou pfestat fungovat.
Proto se bude pribézné sledovat stav technického zabezpeceni, aby byly v¢as odhaleny

pripadné nedostatky ¢i poruchy.
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5 Zavér

Cilem této diplomové prace bylo vytvoreni podnikatelského zaméru pro zalozeni nové
cukrarny BELA v obci Bezno nedaleko mésta Mladd Boleslav. Cukrarna BELA je

zamétena na vyrobu vlastnich cukrarskych vyrobkd.

Pro ucely zalozeni podnikatelského zaméru byla vybrana forma podnikani na zaklade
zivnostenského listu. JelikoZ se jednd o obor cukrafiny, ktera je ¢innosti femeslnou, je

nutné se prokazat dosazenym vzdélanim v oboru.

Prvni ¢ast diplomové prace je zaméfena na teoretické poznatky, které jsou dale pouzity
ve zpracovani samostatného podnikatelského planu. Zde je popsdna struktura

podnikatelského planu a jeji vymezeni a popis jednotlivych analyz.

Analytickd cast pfedstavuje popis podnikani, specifikace cile podnikdni a popis
jednotlivych Cinnosti, které maji v podnikdni své misto. Dale v analytické Casti jsou
provedeny situac¢ni analyzy PEST, SWOT a Porterova analyza péti sil jez mohou

podnikani ovliviiovat.

Je sestaven finan¢ni plan, ktery zahrnuje odhadované Castky na prvotni vydaje, na
vybaveni vyrobny i provozovny. Trzby jsou stanoveny vypoctem bodu zvratu. Na
zaklad¢ téchto poznatku je urCen oekavany hospodaisky vysledek, ktery sice v prvnim
roce vychazi jako ztrata a v nasledujicich letech podnikani je jiz tvotfen zisk, coz je
pozitivnim vysledkem z finan¢ni analyzy. Nasleduje analyza rizik a jsou zde navrzena
opatieni na snizeni téchto rizik.

Na zaklad¢ provedenych analyz a ekonomického vyhodnoceni ve finanénim planu se
ukazuje, ze zaloZeni podniku je redlné.

V obci Bezno v soucasné dobé neplisobi zadnd cukrarna, kterd by byla oteviena svym
navstévnikim pro piijemné posezeni. Diky svému prostfedi a kvalitni vyrobou
cukraiskych vyrobkii by Cukrdarna BELA mohla uspét. Samoziejmosti je také

zakaznicky servis a osobni pfistup ke kazdému zékaznikovi.

92



Uspésnost viak zaleZi i na majiteli, kdy je potieba se o podnik starat, piichazet s novymi
napady, ménit nebo rozSifovat sortiment a tim pfildkat nové zakazniky a zajistit, aby se

radi vraceli.
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Priloha 1: Stanoveni prodejnich cen

Tabulka 17: Stanoveni prodejnich cen

Produkt Niklady na | Prodejni cena Marze v K¢ Marze v %
produkt v K¢ v K¢

Dort na piskotovém 25 50 25 100
zakladu
Dort typu cheesecake 28 45 17 60
Ovocny dort 29 55 26 90
Ovocny kolac 20 30 10 50
Karamelovy dort 27 50 23 85
Ovocny zmrzlinovy

35 55 20 57
pohar
Cokoladovy zmrzlinovy

40 56 16 40
pohar
Palacinka s domaci

40 50 10 25
marmeladou
Palacinka s domaci

50 65 15 30
marmeladou a zmrzlinou
Livance s domaci

50 65 15 30
polevou
Bezlepkovy kolac¢ 40 50 10 25
Nemléény kolaé 40 50 10 25
Kava 40 50 10 25
Caj 20 35 15 75
Horka ¢okolada 40 60 20 50
Domaci limonada 20 50 30 150

Zdroj: (vlastni zpracovani, vlastni stanoveni cen, 2021)
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