Ceska zemédélska univerzita v Praze

Provozné ekonomicka fakulta

Katedra rizeni

CESKA ’
ZEMEDELSKA
UNIVERZITA V PRAZE

Bakalarska prace

Podnikatelsky projekt

Ivan Malakhov

© 2023 CZU v Praze



CESKA ZEMEDELSKA UNIVERZITA
V PRAZE

Provozné ekonomicka fakulta

ZADANI BAKALAﬁSKE
PRACE

Ivan Malakhov

Podnikani a administrativa

Nézev prace

Podnikatelsky projekt

Nazev anglicky

Business plan

Cile prace

Cilem bakalafské prace je navrhnout podnikatelsky projekt se zaméfenim na distribuci produktu pomoci
prodejnich automatu.

Metodika

Teoreticka vychodiska jsou formulovana na zakladé studia odborné literatury a komparace nazora jednot-
livych autord, ktefi se zabyvaji problematikou tvorby podnikatelského projektu. V praktické ¢asti je na za-
kladé obecného postupu navrzen konkrétni podnikatelsky projekt. Pouzitymi metodami jsou: deskripce,
komparace, analyza a syntéza.



Doporuceny rozsah prace
30 — 40 stran

Klic¢ova slova
Podnikatelsky projekt, analyza prostfedi, finan¢ni ukazatele, konkurence, vyzkum trhu, riziko

Doporucené zdroje informaci

DEREK, S. Starting a vending business for beginners. Nevada: Independently Published, 2021. ISBN
848844706Y.
GRUNWALD, R. HOLECKOVA, J. Finanéni analyza a planovani podniku. Praha: Ekopress,
2007. ISBN978-80-86929-26-2
JAKUBIKOVA, D. Strategicky marketing: strategie a trendy. Praha: Grada, 2013. ISBN 978-80-247-4670-
8. MIKOLAS, Z. Jak zvysit konkurenceschopnost podniku: konkurenéni potencidl a dynamika podnikéni.
Praha: Grada, 2005. ISBN 80-247-1277-6.
SMEJKAL, V. RAIS, K. Rizeni rizik ve firmach a jinych organizacich. Praha: Grada, 2010.
ISBN 978-80-247-3051-6.
SRPOVA, J. Podnikatelsky pldn a strategie. Praha: Grada Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4103-1.
TRACY, A. How it works vending machines. Mendota Heights: Focus Readers, 2017. ISBN
9781635173048. WUPPERFELD, U. PONDELICEK, J. Podnikatelsky pldn pro usp&sny start. Praha:
Management Press, 2003.
ISBN 80-7261-075-9.

Piedbéiny termin obhajoby
2022/23 LS — PEF

Vedouci prace
Ing. Jan Huml

Garantujici pracovisté
Katedra fizeni

Elektronicky schvaleno dne 2. 6. 2022 Elektronicky schvaleno dne 1. 7. 2022
prof. Ing. lvana Ticha, Ph.D. doc. Ing. Tomas Subrt, Ph.D.
Vedouci katedry Dékan

V Praze dne 24. 02. 2023



Cesné prohlaseni

Prohlasuji, ze svou bakalafskou praci "Podnikatelsky projekt" jsem vypracoval
samostatné pod vedenim vedouciho bakalarské prace a s pouzitim odborné literatury a
dalsich informacnich zdroju, které jsou citovany v praci a uvedeny v seznamu pouzitych
zdroji na konci prace. Jako autor uvedené bakalaiské prace dale prohlasuji, ze jsem v

souvislosti s jejim vytvofenim neporusil autorska prava tretich osob.

V Praze dne 15.03.2023




Podékovani

Rad bych touto cestou podékoval Ing. Janu Humlovi za odborné vedeni, cenné rady
a Cas, ktery mi vénoval. Také bych chtél vyjadrit své velké podékovani své rodin€ a

pratelim, ktefi mé podporovali a véfili mi po celou dobu projektu.



Podnikatelsky projekt

Abstrakt

Tato bakalarska prace se zaméfuje na vypracovani podnikatelského projektu pro novou
spolecnost Coffee East, ktera planuje vstoupit na trh prodejnich automatd. Hlavnim cilem
tohoto projektu je je prozkoumat zivotaschopnost a udrzitelnost zahajeni podnikatelského
projektu. Prace je rozdélena na teoretickou a praktickou Cast a vyuziva metody jako
analyza, komparace, dotazovani, deskripce a syntéza.

Teoretickd cast prace zahrnuje Sirokou skalu témat, jako je definice konceptu
podnikatelského projektu, jeho struktura, historie automatl, vcetné prvkd analyzy
poptavky a trhu, marketingu, SWOT analyzy apod.

Naopak prakticka c¢ast se zabyva specifiky ¢innosti podnikatelského projektu.
Obsahuje podrobny popis produktu, studii vn€jsiho a vnitfniho prostfedi a finan¢ni plan,
ktery navrhuje realizaci projektu. Celkové tento projekt slibuje byt zajimavym a novym

prirastkem do svéta prodejnich automatt.

Klicova slova: podnikatelsky projekt, prodejni automaty, zrnkova kdva, novy podnik,

marketing, financni plan, SWOT analyza.



Business plan

Abstract

This bachelor's thesis focuses on the creation of a business project for anew
company, Coffee.East, which plans to enter the vending machine market. The main
objective of this project is to create a successful business by penetrating the rapidly
developing coffee vending machine market. The work is divided into two parts: theoretical
and practical.

The theoretical part covers a wide range of topics, including the definition of the
concept of a business project, the history of vending machines and the structure of
a business project, which includes elements of demand and market analysis, marketing,
SWOT analysis and the like.

In contrast, the practical part deals with the specific details of the business project. It
includes a detailed description of the product, an analysis of the external and internal
environment, and a financial plan that recommends the implementation of the project
through positive management. Overall, this project promises to be an interesting and

innovative addition to the world of vending machines.

Keywords: business plan, vending machines, coffee beans, new business, marketing,

ginancial plan, SWOT analysis.
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1 Uvod

Podnikatelsky projekt je peclivé naplanovany plan, ktery zahrnuje zalozeni nového
nebo rozsifeni stavajiciho podniku. Jedna se o dilezity postup, ktery zakladatelim pomaha
urCit zivotaschopnost a uspésSnost jejich podnikatelského zaméru 1 rizika spojena se
zahdjenim nového podnikdni. Efektivni planovani a realizace jsou pro uspéSny podnik a
podnikatelskou iniciativu zdsadni. Podnikatelé musi byt schopni rozpoznat a posoudit trhy,
porozumét chovani zakaznikli a vytvofit jasnou nabidku hodnoty svého vyrobku nebo
sluzby. Musi byt také schopni uspésné zvladnout rizné faze projektu, od koncepce az po

realizaci, a prekonat piipadné obtize, na které cestou narazi.

Cesky kavovy pramysl zaZiva v poslednich letech vyrazny rist a poptavka po
prémiové kaveé neustale roste. Kava se stala symbolem moderni kultury a jeji obliba stale
roste. Podnikatelé rozpoznali potencial tohoto trhu a zkoumaji nové zpisoby, jak uspokojit
rostouci poptavku po kave. Jednim z takovych pfistupt je vendingovy byznys. Proto je tato
bakalarska prace vénovana vypracovani podnikatelského projektu pro novou spole¢nost,
kterd planuje vstoupit na trh automatd. Tento podnikatelsky projekt, ktery kombinuje
pohodli prodejnich automatt s laskou ke kaveé, ma za cil prozkoumat Zivotaschopnost
projektu a také vytvofit jedineCny a ziskovy podnik. Toho lze dosdhnout vyhleddnim a
porovnanim nazord autora a odborné literatury, jakoz i dal§i analyzou a vytvorenim

finan¢niho, realiza¢niho a projektového planu a marketingové a obchodni strategie.

Mnoho prodejnich automatti jinych spoleCnosti ma zastaraly design a technologii a
postrada nejnovéj§i funkce, které dnesni zakaznici ocekavaji. Kromé toho nékteré
automaty také stale pouzivaji instantni kavu, coz vede k nizké kvalité, chuti a negativnim
zkuSenostem zakaznikd. Proto, aby se odliSili od ostatnich spoleCnosti, se zaméfi na
poskytovani nejmodernéjSich prodejnich automatii s nejnovéjsim designem a technologii.
Prodejni automaty budou vybaveny nejnové€jSimi inovacemi v kavovém pramyslu,
napiiklad technologii .. fresh bean-to-cup®, ktera zajistuje, ze kazdy Salek kavy je pfipraven
z Cerstvé namletych kavovych zrn pro dosazeni maximalni chuti a kvality. Prodejni
automaty budou také strategicky umistény na frekventovanych mistech, aby oslovily

Sirokou vefejnost.
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2 Cil prace a metodika

Hlavnim cilem této bakalarské prace je prozkoumat zivotaschopnost a udrzitelnost
zahajeni podnikatelského projektu v oblasti prodejnich automatti na kavu pro spolecnost

Coffee.East.

Dil¢im cilem je zhodnotit trzni potencial, analyzovat konkurenci, identifikovat potieby

a preference zakazniki a urcit nejucinnéjsi provozni a marketingové strategie.

Metodika této bakalarské prace zahrnuje teoretickou a praktickou cast s cilem
prozkoumat vytvoreni nového podnikatelského projektu v oblasti kavovych automatu.
Teoreticka Cast se sklada z komplexni komparace odborné literatury, vCetné soucasnych
vyzkumi, odbornych pramend a monografii Ceskych i zahrani¢nich autori z oblasti
obchodu a prodeje. V této Casti je nejprve predstavena struktura podnikatelského zaméru a
pozadavky na jeho zpracovani, jako jsou: studie soucasnych trendi na trhu, marketingova
obchodni strategie, financni plan, analyza konkurence apod. Cilem je lépe pochopit

faktory, které prispivaji k uspéchu.

Prakticka ¢ast prace umoziuje aplikovat znalosti ziskané v teoretické Casti na realny
scénal a overit hypotézy vytvorené na zakladé prehledu literatury a také poskytnout
uceleny pohled na odvétvi prodejnich automatt a predlozit plan pro vytvoreni uspésného
podnikatelského projektu v tomto oboru. Nejprve je tieba provést analyzu trhu, ktera je
nezbytna pro vytvoreni strategie prodejnich automati. Pomoci SWOT analyzy je uveden
souhrn vnitfnich a vnéjSich faktord, které pfimo i nepfimo ovliviiuji podnikani. Nemén¢
dulezita je analyza poptavky, kterd kterd se provadi metodou dotazovani potencidlnich
zakaznik. Dotaznik se skladd z 11 uzavienych otazek, prizkumu se zucastnilo 100
respondentd. V neposledni fadé je soucasti projektu financni plan, ktery zahrnuje naklady
na zahdjeni a provoz podniku, zisky a penézni toky. Finan¢ni plan se zpracovava v
optimistické, realistické a pesimistické verzi. Projekt se vyhodnocuje vypoctem doby

ndvratnosti a rentability vlastniho kapitélu.

Z provedenych analyz a studii vyplyva fada zavérd a informaci. Aby bylo mozné
vyvodit nekteré zavéry a formulovat podnikatelské pfilezitosti, marketingovou strategii a
dalsi plany a cile, je nutné pouzit metodu, jako je - syntéza, coz znamend spojeni casti

ziskanych z analyzy do celku.
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Zavér shrnuje vysledky teoretické a praktické casti bakalarské prace a poskytuje
uceleny piehled o moznostech a problémech spojenych s vytvofenim nového
podnikatelského projektu v oblasti prodejnich automatd. V zavéru jsou rovné€z uvedena

doporuceni pro dalsi postup, v€etné moznych obchodnich modell a strategii pro zvyseni

Sanci na uspéch.
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3 Teoreticka vychodiska

V této Casti projektu je prace zaméfena na objasnéni podnikatelského projektu a jeho
struktury. Kromé& toho prvni cast popisuje historii vendingu, jeho rysy a propagaci

produktu.

3.1 Rysy vendingového obchodovani

Stejné jako ostatni oblasti zivota se vending neustale vyviji a jednim z trendi je
pouzivani vendingového obchodu. V prekladu z angliCtiny ,,vending “ znamend prodej
zbozi nebo poskytovani sluzeb prostiednictvim prodejnich automatd. Sergejev (2018, s.
38) uvadi nasledujici definici: ,, Vending zahrnuje vSechny formy automatizovaného
obchodovani, tj. obchodovdni bez ucasti clovéka pri ndkupu a prodeji. “ National
Automatic Merchandising Association (NAMA) se domniva, ze popis vhodnéjsi pro
vending zni takto: ,, Podnikani v oblasti ndkupu, umisténi, plnéni zbozi, vybéru hotovosti a
udrzby obchodniho vybaveni “ (Eliot House Productions, 2012, s.2). Karmanov, Kiseleva a
Kuznécov (2017, s.355) charakterizuji vending jako samostatny a specificky obor
podnikani zabyvajici se prodejem zbozi a sluzeb pouze prostiednictvim prodejnich
automatu, tj. s vyloucenim piimého kontaktu mezi prodavajicim a kupujicim. Tyto definice

vendingu jsou spojeny jednim hlavnim slovem — ,, obchod. *

Obchod jako €innost ma pro ekonomiku zemé zasadni vyznam, nebot zajiStuje obeh
zbozi ze stéry vyroby do sféry spotfeby. Hlavni funkci tohoto typu ¢innosti je prodej zbozi
spotiebitelim. Obrat zase charakterizuje ¢innost obchodniho podniku. Pokud se obratime
na klasifikaci obratu, pak je vendingovy obchod klasifikovan na zakladé formy

samoobsluhy (T. Chigarin, 2014, s.21).

Bojkova a Nikitin (2016, s. 2) se domnivaji, Ze prodejni automaty jsou nejdynamictéji
se rozvijejicim a perspektivnim typem maloobchodu. Tento typ obchodni Cinnosti nelze
nazvat klasickym s tradicnim obchodnim modelem, a proto je otevieni vendingového

podnikani inovativnim projektem.

Vending je dobrou alternativou k tradicnimu obchodovéni, a to potvrzuji nasledujici

faktory (Bojkova a Nikitin, 2016, s.2):
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e  zédkaznik stravi nakupem vyrobku minimum ¢asu
¢ je vyzadovan minimalni poCet zamé€stnancu
e automat ma standardizovany postup nakupu, ktery zajistuje kvalitu sluzeb

e  automat zabira malo mista a miZe pracovat nepietrzité

Kromé vsech vySe uvedenych skutecnosti T. Chigarin (2014, s.50) piSe, ze hlavnim
rysem vendingu je téméf Uplna absence lidského faktoru, protoze prodejni automaty po
celém svété prodavaji razné zbozi a prakticky nevyzaduji lidskou ucast. Podle Jeneity
Green MA (2021, s.6) podnikani s prodejnimi automaty nejenze nevyzaduje osobni
kontakt se zakazniky a mize pracovat dvé az Ctyfi hodiny denné, ale také se tento obchod
dokaze prizpusobit majiteli, protoze je flexibilni, a vytvari tak rovnovahu mezi praci,
zivotem a rodinou. Prodejni automaty mohou prodavat vSechny druhy produktt, jako jsou

(CZTEST, 2021):

e  kancelarské pottreby: propisky, tuzky

e  kvétiny

° digitalni zafizeni - mobilni telefony, sluchatka
e  potraviny - mléko, vejce, chléb

e  obcerstveni — sendvice, chips, Cokolady

e ndpoje - Caj, kava, voda, soda

e tiskoviny — noviny, ¢asopisy, knihy

e  Zdravotnické potteby - obvazy, ndvleky na boty, masky

V Evropé je asi 4 milionu prodejnich automatti a asi 10 000 spolecnosti, vétSinou
malych a stfednich podnikl a rodinnych firem. Asi 62,5 % prodejnich automatti v Evropé
tvofi teplé ndpoje a zbyvajicich 37,5 % tvofii automaty na studené ndpoje, sendvice, tepld
jidla, obcerstveni a tak didle (EUROPEAN VENDING ASSOCIATION, 2022). Nicmén¢,
nejvetsimi trhy pro prodejni automaty jsou USA a Japonsko s 7 a 4 miliony prodejnich
automatt, coz je témér dvojnasobek poctu v Evropé€. V Japonsku tvofi napoje vice nez
polovinu vSech prodeja (56,3 %) (JVMA, 2022), zatimco v USA jsou trzby z prodejnich

automatl rozlozeny vice rovnomeérng, a to 31,2 % z prodeje napojia (NAMA, 2022).

Rozmanitost zbozi prodavaného prostiednictvim automatd bude jen pfibyvat. Zivotni

tempo moderniho ¢loveka se kazdym rokem zvysuje a je zde potieba rychlych nakupa, coz
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umoziuje expanzi vendingového obchodu.

3.2 Historie vendingu

Historie vytvoreni prvniho prodejniho automatu saha az do starovékého Recka v roce
215 pied nasim letopoétem. Recky matematik a inzenyr Heron z Alexandrie poprvé
vynalezl prodejni automat, ktery proddval svatou vodu v chrdmu. Kerry Segrave (2005, s.
3) vSak naznacuje, ze Ctesibius (nebo Tesibius) z Alexandrie, ktery zil kolem roku 270 pf.
n. 1., byl prvnim, kdo vynalezl automat na vydej vody. Dale byl v roce 1076 v Cing
vynalezen automat, ktery prodaval tuzky, v Anglii na pocatku 17. stoleti prodejni automat
prodaval lidem koufici tabak a v 18. stoleti v USA sladkosti. V roce 1851 na svétové
prumyslové vystave, ktera se konala v Londyné, predstavili prodejni automat na napoje
(NVCS, 2018). Ve Spojenych statech se predpoklada, ze vending vznikl v roce 1888, kdy
Spole¢nost Adams Gum predstavila své zafizeni na vyménu bankovek za drobné. Na
pocatku dvacatych let minulého stoleti bylo v Americe mnoho prodejnich automatt, které
prodavaly cigarety, nalévaly nealkoholické napoje do papirovych kelimkd, prodavaly
plysové hracky a znacky (Donna Murphy a kol.,2010, s.19). Od tohoto skromného zacatku
se vending rozrostl zhruba na potravinaisky pramysl s obratem 50 miliardy dolard a
prodejni automaty, provadéji tisice transakci kazdy rok (Eliot House Productions, 2012, s.

4).

V Ceské republice jsou automaty b&znou soudasti zivota od 90. let 20. stoleti, ve
vyspélych zemich byly automaty povazovany jiz za samoziejmost. Od 90. let 20. stoleti se
s politickymi zménami a liberalizaci obchodu zintenzivnil dovoz do Ceské republiky a
automaty zaCaly nabizet nevyCerpatelnou zasobu potravin a napoju. Staly se soucasti
stravovani, roz§ifuje se pocet mist, kde je lze najit, a mnoho lidi je pouziva kazdy den.
Napojové automaty jako prvni a nejcasteji pouzivala spolecnost Coca-Cola, kterd nabizela

napoje typu cola (PRAMENITA VODA, 2008).

Historie automatt na kavu je zajimavé téma, kterému se vénovalo nékolik autorti. Lani
Kingston (2018, s. 129) piSe, ze prvni automat na kévu byl patentovan v roce 1884 v Ohio,
USA. K rozsifeni automatti na kavu, zejména na pracovistich, vSak doslo az ve 20. letech

20. stoleti.
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Podle Marka Pendergrasta (2010, s. 295) nebyly prvni automaty na kavu prili§
uspesné, predevsim proto, ze kava, kterou vydavaly, byla ¢asto nekvalitni. Automaty byly
také drahé a narocné na udrzbu, coz je Cinilo neoblibenymi u zakaznikd. Se
zdokonalovanim technologii a zvySovanim poptavky po pohodli se vSak v 50. a 60. letech

20. stoleti automaty na kéavu staly popularnéj§imi.

James Hoffmann (2018, s. 215) piSe, ze moderni automaty jsou vybaveny piedevsim
novou a sofistikovanou technologii na pfipravu kvalitni kavy. Hoffmann uvadi, ze tyto
prodejni automaty se staly oblibenymi v kancelarich a na dalSich pracovistich a vefejnych
mistech, kde zaméstnanci a kolemjdouci ocenuji pohodli, kdy si mohou vychutnat Salek

kvalitni k&vy, aniz by opustili prostory.

3.3 Podnikatelsky projekt

Jak organizovat své podnikdni? Jakou Cinnost zvolit? Jak splnit to, co si piejete? Jak
presné¢ predpoveédét vysledek rozhodnuti? Odpovédi na tyto otazky chtéji znat
pravdépodobné vsichni podnikatelé. Mimochodem, tyto odpovédi jsou zcela zdarma. Staci
jen zodpovédné pristupovat k vytvofeni podnikatelského pldnu svého budouciho
podnikdni. Miloslav Synek (2010, s.176) piSe, ze ,, Zdkladnim dokumentem pldnovdni,
ktery pro urcity casovy horizont rozpracovdava predstavy podniku o jeho budoucnosti, o
ucelu podnikani, zrojich a ocekdvanych vysledcich v wurcitém casovém horizontu, je
podnikatelsky plan, casto oznacovany anglickym terminem ,, business plan*, nékdy téz
podnikatelsky zdmér &i podnikatelsky projekt.” Tato definice je podobnd ndzoru autorky
Palatkové Moniky a dalSich (2013, s.187), ale je prezentovana jinak. Pisi, ze podnikatelsky
plan (business plan, projekt) je dokument, ktery popisuje hlavni duvod existence
spoleCnosti, jeji strategii, jeji cile a prostfedky, kterymi bude téchto cild dosazeno.
Vysvétluji podnikatelsky zamér ve vztahu k podnikatelskému prostiedi, hospodarské
soutézi a finanCnim zdrojim potfebnym k realizaci. Hlavnim cilem vytvoreni
podnikatelského planu je zhodnotit vyhlidky projektu a jiz v pocatecni fazi objevit tskali,
kterym je tieba cCelit a které mohou zabranit realizaci planu. Dokument mutize byt vytvoren
pro vnitini i vnéj§i pouziti. V prvnim pripadé je potfeba predevsim jako nastroj fizeni. Je
dilezité popsat vSechny silné a slabé stranky podniku a vyhlidky na rozvoj myslenky.

Interni podnikatelsky plan pomdha odhadnout naklady na projekt a potiebu ziskat finan¢ni
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prostiedky zvenci. Investofi, které oslovite, od vas budou chtit slySet odpovédi na tfi hlavni
otdazky: co podnikatel de€la? Co nabizi? Co potfebuje? Pro to y budete potfebovat
podnikatelsky plan (Srpova a kol, 2014, s.14).

3.4 Struktura podnikatelského projektu

Rozsah a struktura podnikatelského projektu (planu) pro kazdého podnikatele se mize
ligit. Investofi maji razné potieby. Nékdo pozada o podrobny plan se vSemi detaily,
napiiklad banka, ale nékdo vas pozada o malou prezentaci. Strukturu podnikatelského
zaméru, nazvy jeho Casti, jejich obsah, proporce, diraz urcuje jeho zpracovatel na zakladé
cili a zameéra realizovaného projektu s prihlédnutim ke specifikim konkrétni situace v
oboru a kdo bude Cist tento projekt. Je zfejmé, ze ¢im vétsi je firma, tim komplexnéjsi jsou
jeji funkCni Cinnosti a tim plnéji a opravnénéji by se mély rozvijet useky planu. Slozeni a
struktura projektu podle autorti zavisi také na velikosti odbytového trhu, pfitomnosti
konkurentti a perspektivach rozvoje firmy. V soucasné dobé neexistuje zadna piisné
regulovand forma a struktura podnikatelského planu. Zpravidla v§ak poskytuje sekce, ve
kterych se odhaluje hlavni myslenka a cile podnikani, charakterizuji se specifika produktu
(sluzby), hodnoti se trh a stanovuji se strategie, tvoii se financni a marketingovy plan, a
jsou popsany vyhlidky na rast podniku. Vzhledem k tomu, Ze obsah podnikatelského
projektu neni striktné vymezen, uved'me nasledujici podnikatelsky projekt (Srpova a kol,

2014, s. 14; Weber, 2008, s. 99):

e titulni list

e obsah

e vod, ucel a pozice dokumentu
e shrnuti

e popis podnikatelské prilezitosti
e cile firmy a vlastnikt

e potencidlni trhy

e analyza konkurence

e marketingové a obchodni strategie
e realizacni projektovy plan

e financ¢ni plan

e hlavni pfedpoklady uspésnosti projektu
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e rizika projektu

e prilohy
3.4.1 Titulni list, obsah

Na titulni strané€ je uvedena zakladni koncepce podnikatelského projektu. Jeho soucasti
jsou obchodni jméno a logo firmy (pokud jiz existuje), nazev podnikatelského planu,
jména autort, kliCovych osob a zakladateli. Opomenuta nesmi byt ani potiebna Castka
financovani véetné jeji struktury. Dale je doporuceno uvést prohlaseni o divérnosti zpravy,
kde autofi projektu sdéluji, ze veskeré informace uvedené v tomto dokumentu jsou divérné
a jsou predmétem obchodniho tajemstvi. Zadna &ast dokumentu nemtize byt zkopirovina,
reprodukovéana nebo uchovavana v tisténé nebo elektronické podobé bez svoleni autora.
Obsah by mél byt kratky, omezeny na jednu az jednu a pal stranky (Srpova a kol., 2014,
s.15; Kovar a kol.,2016, s.75).

3.4.2 Uvod, ii¢el a pozice dokumentu

Uvod se umistuje na zalatek podnikatelského projektu, aby nedoslo k zaméné mezi
autorem a Ctenafem planu ohledné pfedmétu predkladaného zaméru, jeho rozsahu, Gplnosti
atd. Proto je lepsi hned na zacatku uvést, pro koho je urCen. Z hlediska postaveni
dokumentu lze fici, ze se jedna o verzi 1.1, u které nebyly podrobné rozepsany tfi
konkrétni kapitoly, nebot se na nich stale pracuje a dalsi podrobnosti budou doplnény v
blizké budoucnosti. To ¢tenafiim pomtize predejit nedorozuménim pfi hledani chybéjicich
informaci v aktualnich kapitolach. Je proto velmi dulezité dat ctenafi ihned védét, zda se
jednd o findlni verzi podnikatelského projektu nebo o nedokonceny projekt (Srpova a kol.,

2014, s.15).

3.4.3 Shrnuti

Shrnuti by nemélo byt interpretovano jako tivod, ale spiSe jako synopse toho, co bude
podrobnéji popsano na nasledujicich strankach. Shrnuti by mélo byt vzdy napsano tak, aby
ve Ctenafi vzbudilo dostateCny zdajem, aby si chtél preCist cely projekt se vSemi

podrobnostmi. Nasledujici odstavce odrazeji hruby nastin synopse:
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e jaké produkty bude poskytovat?

e proc jsou produkty spolecnosti lepsi nez produkty konkurence a pro¢ budou
produkty pro kupujiciho uzitecné?

e trh a trzni trendy

e finan¢ni informace o podnikani: kapitalova naro¢nost, zdroje a délka financovani,

schopnost splaceni cizich zdroji, urokova sazba atd.

Délka shrnuti se 1i§i v zavislosti na povaze podnikatelského projektu a vysi
pozadovaného kapitalu. Hlavnim ukolem je vméstnat mnoho dulezitych a zajimavych
informaci do malého poctu stran (Srpova a kol., 2014, s.16). N&kteti autoti se domnivaji, ze
do shrnuti by mély byt zahrnuty nasledujici podrobnosti: charakteristika kazdého clena
tymu z hlediska jeho fidicich schopnosti, strategie a cile spoleCnosti na pristich 3-5 let a jak
jich dosahnout, popis prodejnich trhii a distribu¢nich cest, které podnik pouzije k dosazeni

téchto trha (Fotr a Soucek, 2011, s.305).

3.4.4 Popis podnikatelské prilezitosti

To ma Ctenare presvédCit, ze nyni nastal Cas, aby firma realizovala svou myslenku, a ze
pouze spole¢nost ma silu tento plan uskutecnit. Prostudovanim této kapitoly se Ctenar
dozvi, kdo bude zdkaznikem, kdo bude vyrobek nebo sluzbu kupovat a jaké problémy bude
podnik timto zpusobem pro zakaznika ftesit. Pozornost je v€novana zejména témto

tématam:

e popis produktu, ve kterém urcuji nejen jeho fyzicky vzhled, ale i jeho vlastnosti. Je

také nutni uvést, zda je tento produkt novy na trhu nebo zda jiz existuje

e konkuren¢ni vyhodu produktu kde ukéazuji, ze spolecnost pfisla na trh s lepSim
nidpadem, s lep§im produktem ci sluzbou, zajimavéjSim konceptem,
profesionalnéjsim servisem, ze spolecnost Iépe fesi problémy nasich zakazniku

(Srpovd a kol., 2014, s.17)

Kromé vseho vyse uvedeného autofi Soucek a Fotr (2011, s.306) pisi, ze aby pochopit
prani kupujiciho, je tfeba se ptat sami sebe: koupil bych tento produkt, nebo ne? Pokud je
odpovéd’ pozitivni, je tieba podrobné popsat divody tohoto rozhodnuti, které pomohou

lépe porozumét slabym a silnym strankam produktu.
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3.4.5 Cile firmy a vlastniki

V této kapitole musi spoleCnost piesveédCit Ctenafe, ze pouze ona muize UspeSné
realizovat podnikatelsky projekt. K tomu je tfeba se ujistit, ze fidici tym je schopen nejen
stanovovat a dosahovat cild, ale také koordinovat a kontrolovat. Vsechny tyto tdaje
vyzaduji investofi a dalsi spolecnosti, které poskytuji kapital na rozvoj podniku; domnivaji
se, ze uspéch ¢i netspéch podniku zavisi na jeho vedeni, a proto budou peclivé zkoumat
vedeni a zaméstnance podniku. Pokud se investor domniva, ze je zapotiebi dalSiho
managementu, je v zajmu vedeni najit profesionalniho a zkuseného zaméstnance. Stejné tak
investora zajimaji cile podniku. Na zacatku se zkouma historie podniku, datum zaloZzeni,
vlastnicka struktura, pfedmét podnikani atd. Pro investory pak bude dilezité urcit, jakou
cestou se bude spole¢nost ubirat a kam se v budoucnu dostane. Aby spolecnost v takovém
testu obstala a investory zaujala, bude muset definovat své cile. Pro definici cilt se pouziva
zkratka SMART, ktera je zkratkou prvnich péti pismen anglickych slov (Srpové a kol.,
2014, s.18):

e Specifik — specifické

e Measurable — mértitelné

e Achievable — atraktivni, akceptovatelné
e realistic — redlné

e Timed — terminované

Autofi Soucek a Fotr (2011, s.306) v této kapitole souhlasi s predchozimi autory,
domnivaji se vSak, ze kromé vySe uvedenych skutecnosti je vhodné vénovat pozornost
organiza¢nimu systému s jasnym vymezenim pravomoci a odpovédnosti. Ddle je vhodné
vénovat pozornost také projektovym manazerim z hlediska véku, funkce, zkuSenosti a

dosazenych vysledkd.

3.4.6 Potencialni trhy

vvvvvv

projektu, ktery by mél poskytnout odpovédi na otazky: kdo, pro¢ a v jakém mnozstvi
nakupuje nebo bude nakupovat produkty podniku. Spatna znalost trhu je jednim z hlavnich

divodi netspéchu mnoha komercnich projektt. Jednim z hlavnich ukold podniku v této
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Casti podnikatelského planu je urCit poptavku a kapacitu jednotlivych trhi pro jednotlivé
druhy vyrobkt nebo sluzeb. Tyto ukazatele budou charakterizovat pravdépodobné objemy
prodeje vyrobkii. Mira dikladného pochopeni a zjiSténi urovné a struktury poptavky a
jejich trendd bude rozhodovat jak o tspéchu podniku na trhu, tak o dob€, po kterou si bude
schopen udrzet své postaveni.

K tomu, aby se investor zajimal o podnikatelsky projekt, potfebuje fakta z komplexniho

prizkumu trhu, jako jsou (Srpové a kol., 2014, s.17; Srpova, Rehof a kol., 2010, 5.63-64):

e definice typu trhu

e stanoveni struktury trhu

e hodnoceni trznich podminek
e vybér cilovych segmentt

e umisténi vyrobky ¢i sluzeb

e predpoveéd objemu prodeje

3.4.7 Analyza konkurence

Analyza konkurence je nezbytna pro vSechny podnikatele, ktefi cht&i upoutat
pozornost na své produkty nebo sluzby co nejvice zakaznikti. Mnoho zakladateli vsSak
nevénuje pozornost nebo dokonce nevnima konkurenty, coz ve vétSin€ pripadi vede k
uzavieni firmy. Proto, aby vaSe firma vzkvétala a rozvijela, je tfeba provést analyzu

konkurentu.

Prvnim krokem je identifikovat spole¢nosti, které predstavuji nejvétsi hrozbu. Patfi
sem podniky puasobici na stejnych cilovych trzich jako vy a prodavajici podobné vyrobky
nebo sluzby. Méli byste také identifikovat spolecnosti, které v soucasné dobé nejsou
konkurenty, ale v budoucnu se jimi mohou stit (potencidlni konkurenti). Nema vsak smysl
zkoumat kazdého konkurenta, pokud je na trhu obrovské mnozstvi, muzete jednoduse
rozdélit konkurenty na hlavni a vedlejsi, coz vam uSetfi nejen vase finance, ale 1 ¢as. Po
identifikaci konkurentd je nasSim dalS§im krokem prostudovani jejich vyhod a nevyhod. K
tomu je nutné vyhodnotit vSechny hlavni konkurenty v nasledujicich bodech: ceny,
dostupnost, objemy prodeje, kvalita sluzeb, dodaci lhaty, podil na trhu, umisténi atd. Po

prozkoumani vSech kritérii urCujeme vyhodnost urcitych spolenosti, opravujeme chyby,
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které se staly pfi budovani naseho podnikani, a také upravujeme svou obchodni strategii.
Autofi knih Vaclav Rehof a kol. (2010, 5.62) a Jaromir Veber a kol. (2008, s. 102) souhlas{
s predchozimi autory, nicméné se domnivaji, ze nejprve je potieba urcit silné a slabé
stranky konkurentt, stejn€ jako vyuzit metodu bench-marketingu, ktera urCuje nejen misto
na trhu vaSich konkurentt, ale pfedevSim urCuje si vlastni pozici a prednosti oproti

konkurenci.

3.4.8 Marketingova a obchodni strategie

Dle Jakubikové (2013, s.51) marketingova strategie spolecnosti je dlouhodobym
planem zaméfenym na dosazeni cild spoleCnosti, pochopeni potieb klienta a vytvofeni
ptislusné konkuren¢ni vyhody. Srpovd a kol. (2014, s.22) maji podobnou, ale méné
podrobnou definici marketingové strategie. Kombinuji to také s obchodni strategii, ¢imz se
stavaji jednim. Marketingova strategie (obchodni strategie) by podle nich méla teSit tii
hlavni problémy: vybér cilového trhu, ureni trzni pozice produktu a rozhodnuti o
marketingovém mixu. Thaddeus (2007, s.37) vSak s pfedchozim tvrzenim nesouhlasi.
Obchodni strategie je podle ni rozsahlejsi, zatimco marketing je pouze jeji soucasti, ktera
zahrnuje produkt, ceny, propagace a distribuce, ale obchodni strategie jde jesté dal.
Zahrnuje jak finan¢ni, tak logistické aspekty, uvazuje o problematice konkurence.
Obchodni strategie vytvaii ucelen€;si pohled na smér, kterym by se mél podnik vyvijet. Po
definovani marketingové a obchodni strategie je dalsim krokem definovani marketingového

mixu, ktery zohlediuje zvoleny segment trhu a pozici v ném.

Klasicky marketingovy mix se skladd z tzv. 4P: produkt (product), cena (price),
distribuce (place) a propagace (promotion). Pro zdiraznéni role dalSich vybranych nastroju
pro dosazeni obchodnich cili v konkrétnich oblastech podnikani jsou casto uvadény
modely rozsifené o dalsi P, jako je 5P (people), kde jsou zminéni lidé, nebo dokonce 7P,
kde jsou prvky jako proces (process), evidence (physical evidence) a lidské zdroje (people).
Tento model marketingového mixu (7P) se nejCastéji pouziva pro podniky poskytujici

sluzby.
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Obrazek 1 Marketingovy mix 7P

Product

7 P’s

Marketing
Mix

Processes People

s vounedd
Zdroj: SKILLSYOUNEED, 2021

Zamazalova (2009, s .41) a fada dalSich autort se vSak domniva, ze model 4P a dalsi
jsou moralné zastaralé, protoze vznikly v jinych ekonomickych podminkach. Proto vznikl

model 4C, ktery je vice zaméfeny na zdkaznika nez pfedchozi modely.

Obrazek 2 Marketingovy mix 4C

CONSUMER CONVENIENCE
(ZAKAZNIK) (POHODLI)

kvalita, velikost, zsoby, pokryti,

design, funkce, distribuce, lokalita,
balenf, zaruka doprava

COST (vYDAJE) W COMMUNICATION
(KOMUNIKACE)
cenu’kov’a' cena, Uvérové reklama, podpora
podminky, splatnost, prodeje, PR, brand,
slevy, srazky, piimy marketing

Zdroj: Evolution Marketing, 2019

V dal$im textu bude vénovana pozornost tradicnimu marketingovému mixu 4P.

3.4.8.1 Product

vvvvvv

to, co si zakaznici skuteCné chtéji koupit, bez ohledu na to, jak dobie si spoleCnost plni

ostatni faktory, bude téméf nemozné uspét na trhu. V komerénim marketingu ,, produkt
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obvykle znamena véc, ktera se ma prodat spotiebiteli — produkt, sluzbu, nekdy napad. V
socialnim marketingu je prioritou zlepSeni Zzivota jednotlivcl, socialnich skupin a
spolecnosti jako celku (Barker a Charles,2005, s.139). Philip Kotler a jeho kolegové (2007,
$.70) uvadéji svou definici. Oni piSou, ze produkt je mistem, kde zalina jakakoli
marketingova kampar. Produkt by mél spotiebitelim pomoci vyfesit jejich problémy, splnit
jejich ocekavani a prinést jim hodnotu — uzitek. K vytvoreni takového produktu by
marketéfi(podnikatelé) méli predevSim v€novat pozornost: sortimentu, kvalité, designu,

znaCce, baleni, servisu, zaruce a tak dale.

3.4.8.2 Cena

Cena neovliviiuje pouze zisk, ktery firma obdrzi, ale také vnimani produktu
spottebitelem. Pokud je kotovand cena mnohem vys$$i nebo mnohem niz§i, nez se
ocekavalo, mize to negativné ovlivnit rozhodnuti o nakupu a snizit davéru spotiebiteld.
Pokud jde o cenovou politiku spolecnosti, ta urCuje, v jakém cenovém segmentu se produkt
zatadi. To pfimo ovliviiuje vnimani spotiebitele. Stanoveni ceny pfimo ovliviiuje strategii
vstupu na trh. Aby bylo mozné urcit cenu produktu, je nutné vzit naklady na produkt,
spocitat vSechny souvisejici naklady, které vzniknou pfi jeho vyrob€, analyzovat trzni ceny,
pripocitat DPH, piirazky a dalsi faktory a teprve poté vytvofit cenu(Srpova a kol.,2014,
s.24). Hong Cheng a dalsi tvrdi (2011, s.22), ze metody, které organizace pouziva k
dosazeni svych cenovych cil, zavisi na podminkdach a konkurenci a také na ndkladech.
Podle jejich nazoru ma cena pifimy dopad na zisk spole¢nosti, protoze urcuje rozdil mezi
naklady na vyrobu produktu a cenou, za kterou se prodava. Vysoké a prilis nizké ceny vSak
mohou snizit poptavku. Aby tomu zabranily, mély by spoleCnosti vzdy sledovat ceny
konkurentt a také urCovat vztah mezi kvalitou svych produkta a jejich cenou. Management

pak musi urcit zakladni cenu svého produktu a poté rozhodnout o strategiich, které pouzije.

3.4.8.3 Distribuce

Kotler a kol. (2007, s. 71) pisi, ze distribuce jsou veskeré Cinnosti spolecnosti, které
zpiistupnuji produkt nebo sluzbu zakaznikiim. Srpova a kolektiv (2014, s.25) vsak vidi Sirsi
definici s tim, ze tato slozka marketingového mixu zohlednuje model distribuce produktu.

Vyrobek musi byt nejen na spravném misté, ale také ve spravny cas, aby se spotiebitel
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rozhodl pro jeho koupi. Organizace distribucniho systému podle ni vyzaduje pouziti
nasledujicich nastroju:

e distribuc¢nich kanalu, které vyuzivaji informace o tom, jak se trzni nabidka
spolecnosti stava dostupnou pro cilovou skupinu spotiebitelll a co spolecnost
pouziva k distribuci svych produktt a jak

e pritomnost zastupcu v prodejnich kanalech. Spolecnost mize také upravit §irku,
hloubku a délku sortimentu svého zbozi v riznych distribucnich kanalech pro reseni
strategickych ukola

¢ merchandising. Tento nastroj ovliviiuje, jak produkt vypada na regalu obchodu, jak

je prezentovan kupujicimu

3.4.8.4 Propagace

Tato ¢ast obsahuje informace o vSech typech marketingové komunikace. Oni mohou
byt pouzity k informovani spotfebitelt o produktech, k vytvoreni nebo zméné jejich image
a k vyvolani touhy po koupi nebo opakovani nakupu. Hlavnimi slozkami komunika¢niho

mixu jsou napf. (Srpové a kol. 2014, s. 26):
e reklama
e podpora prodeje
e vztahy z vefejnosti
e pfimy marketing

e osobni prodej

Podle Gupta Ruchi (2012, s.22) propagace zahrnuje informace o vyhodich a
vlastnostech produktu, jeho atraktivni cené, kvalité a potfebé efektivni komunikace, protoze
je nutné sdélit spotiebitelim vas produkt a povzbudit je k akci. Pfedem se vSak vyplati
zvazit, ze po rozbéhnuti vaseho podnikani bude vétsina prostiedkt rocné€ vynalozena praveé
na tuto cast marketingu. Autor se také domnivé, ze zadna z metod propagace neni ucinna
sama o sobé, takze spoleCnost obvykle zahrnuje kombinaci jedné nebo vice metod

propagace.
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3.4.9 Realiza¢ni a projektovy plan

vvvvvv

rozvrh, ktery zahrnuje vSechny Cinnosti vcetné jejich dodavatelského zajisténi. Je dilezité
urCit vSechny klicové kroky, opatfeni a cile, kterych ma byt v souvislosti s realizaci
podnikatelského planu dosazeno. Nemélo by se vSak zapominat na nezbytna data. K tomu
lze pouzit useckovy diagram nebo, jak uvadi Ivana Svobodova a kol (2017, s. 201),
Ganttiv diagram. Autofi pisi, ze pomoci néj lze rozhodnout, kdy a které ukoly maji zacit,
jak dlouho maji trvat a kdy maji skonCit. Pfi financnim planovani lze pozdéji pomoci
liniového grafu zobrazit vysi a naCasovani investic i osobnich vydaja (Srpova et al., 2014,

s. 27).

3.4.10 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan je specificka forma podnikatelského zaméru, kde on transformuje
predchozi casti planu do Cciselné formy. To dokazuje realitu podnikatelského planu
z ekonomického hlediska.Josef Siman piSe, e finandni plan je integrujicim planem
podniku, protoze veskera Cinnost firmy se disledné odrazi v penéznich prosttedcich, a proto
musi byt podnikové toky korelovdny s pendznimi toky(Siman, 2010, s.156).Lenka
Holeckova a Jaroslava HyrSlova (2018, s.2018) uvadéji trochu jinou definici finan¢niho
planu,oni pisi, Ze jde o nejdilezitéjsi Cast podnikatelského projektu, ve které jsou shrnuty a
prezentovany vSechny Casti planu. Tento zamér je nezbytny pro podnikatele, investory a do
zna¢né miry 1 véfitele a akcionare. Podnikatelé musi znat zdroje a mnozstvi financnich
prostiedki nutnych k zajisténi vyroby, smér pouziti téchto prostiedkl, vysi penéznich
prostiedkd, meziprodukti a konecnych finan¢nich vysledkt své podnikatelské Cinnosti.
Investofi by méli mit predstavu o tom, jak hospodarné budou jejich prostiedky vyuzity, jaka
je jejich ndvratnost, jaké jsou zisky, dividendy, doba ndvratnosti a vynos. Z ¢asového

hlediska rozliSujeme financni plan na (Mulacova a kol.,2013, s.172; Synek,2010, s.176):

e dlouhodoby, kde jeho hlavnim cilem je zajistit rozvoj spole¢nosti. Finan¢ni plan je
tedy vypracovan na obdobi 2 az 5 let a jeho cilem je dosahnout dlouhodobych cilt
spoleCnosti. Zamétuje se predev§im na dlouhodobé zisky, investicni a inovativni
ndklady a metody jejich financovani, hodnoceni investovaného kapitalu,

dividendovou politiku atd.
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e kratkodoby finanCni plan se sestavuje na jeden rok nebo déle a jeho hlavnim
ucelem je zajistit hladky chod podniku, coz zahrnuje soulad vynost a nakladg,

udrzeni platebni schopnosti a organizaci fizeni pracovniho kapitalu podniku

Investori, zejména bankéfi, ocCekavaji, ze projekt bude kromé financniho planu
obsahovat i vyplnéné financni vykazy. Jedna se o plan financnich tokl, planovany vykaz
ziskll a ztrat a planovanou rozvahu. Josef Iman (2010, s. 156) zde vSak pfidava i komentar
vysvétlujici informace, z nichz finan¢ni plan vychézi, metody pouzité pii jeho sestavovani

a cile, které plan podporuje.

Plan penéznich toku (cash flow) neboli progndza prijmu a vydaju urCuje ocekavané
piijmy a vydaje souvisejici s podnikanim a v pocateCnich fazich podnikani by mél byt
zpracovan podrobnéji v zavislosti na kapitalovych potfebach podniku. Podnik tak navic
bude védét, zda ma dostatek finanCnich prostfedkd na realizaci svych plant v urcitém

casovém obdobi (Srpovd a kol.,2014, s.30).

Vynosy, naklady a hospodarské vysledky za jednotlivé roky jsou wvycisleny v
planovaném vykazu zisku a ztraty. I v tomto piipad€ je nejlepsi peclivé naplanovat prvni
rok provozu, alespon na prvnich Sest mesict, protoze v dalSich letech postaci ro¢ni udaje.
Vykaz obsahuje informace o hospodatskych vysledcich za jednotlivé roky, o tom, zda je
podnik schopen splacet uroky véfitelim, zda zisk podniku umozni splacet planované

splatky Givéri a mnoho dalsiho (Srpova a kol.,2014, s.30).

,, Pldnovand rozvaha resi jednotlivé majetkové slozky a zpiisob jejich financovani. Je
treba stanovit pozadavky na potrebny majetek a potiebu a strukturu kapitalu na jeho
financovdni“ (Holetkova a Hyrslova, 2018, 5.208). Sirsi definici uvadi Srpova a kol. (2014,
s$.30), ktefi piSou, ze rozvaha ukazuje oCekavany vyvoj aktiv spolecnosti a zdroje jejiho
financovani. Autofi také doporucuji vypracovat rozvahu k 31.12 pfislusSného obdobi.
Rozvaha tedy informuje investora, bankéfe nebo jen Ctenafe o struktufe majetku a
planovani jeho renovace. Informuje také o zdrojich financovani v pocatecnich fazich
podnikani, o budoucich splatkach dluht, o Cerpani a ptid€lovani volnych financnich

prostiedkd a podobné.

Dulezité je také presvédCit Ctenafe o zivotaschopnosti podnikatelského planu. K tomu

je tfeba prokazat pozitivni vyvoj financni situace podniku pomoci ukazateli finanéni
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analyzy. Ty odrazeji pfedevSim rentabilitu, likviditu, aktivitu a zadluzenost. Ukazatel
rentability v podstaté informuje investory a véfitele o schopnosti podniku vytvaret zisk a
zhodnocovat vlozeny kapital (investici) (Srpova a kol.,2014, s.30). Hana Scholleova (2008,

s.162) rozdéluje rentabilitu do nekolika bodui:

o Rentabilita aktiv (Return on Assets)
ROA = EBIT / aktiva
e Rentabilita vlastniho kapitilu (Return on Equity)
ROE = disty zisk / vlastni kapitdl
e Rentabilita trzeb (Return on sales)
ROS = EAT / (trZby z prodeje viastnich vyrobkii a sluzeb + trzby z prodeje zbozi
Pokud vSak jde o likviditu, tento ukazatel vyjadifuje schopnost organizace hradit své
kratkodobé zavazky z obéznych aktiv, aniz by musela aktiva prodat. Je to nejbéznéjsi a

nejoblibenéjsi ukazatel, ktery zajima vlastniky podniki a investory (Srpova a kol.,2014,

s.30). Mulacova Véra a kol. (2013, s.157) vsak rozdéluji likviditu o nékolik bodi:
e Bézna likvidita = obézZna aktiva | krdtkodobd pasiva

e Pohotova likvidita = obézZna aktiva — zdsoby | krdtkodobd pasiva

e Okamzita likvidita = financni majetek | krdtkodobd pasiva

Podle Mulacové Véry a kol. (2013, s.158) ukazatele aktivity ukazuji miru zapojeni
vlozeného kapitalu do cCinnosti spoleCnosti. NejlepSim a nejzadanéjsSim stavem je
maximalizace jednotlivych slozek aktiv nebo minimalizace doby jejich obratu:

e Obrat aktiv = trzby / aktiva

e Obrat zasob = trzby / zasoby

Ukazatele zadluzenosti podle Scholleové Hany (2012, s.181) ukazuji hlavné vlastni a
cizi zdroje, ale také méfi schopnost spolecnosti pokryt naklady dluhu. Jednoduse feceno,
ukazatele zadluzenosti predstavuji informace o dlouhodobé stabilité spole¢nosti. Celkovou

zadluzenost 1ze vypocitat jako:

e celkové dluhy / celkova aktivita

Poslednim a velmi dulezitym bodem je vypocet bodu zvratu. Srpova a kol. (2014, s.30)
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piSou, ze jde o objem vyroby, pfi kterém se naklady a trzby vyrovnaji. Také bod zvratu lze

pouzit k posouzeni miry vyuziti vyrobni kapacity.

3.4.11 Hlavni predpoklady uspéSnosti projektu

3.4.11.1 SWOT analyza

Jedna ze zavéreCnych kapitol podnikatelského projektu ma investorim nebo bankéirim
prokazat, ze spoleCnost zna své silné a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby. NejcCastéji se k
tomuto ucelu pouziva SWOT analyza, jejiz nazev vystihuji prvni pismena anglickych slov
(Srpova a kol. 2014, s.31):

o S —strenghs (silné stranky)

o W —weaknesses (slabé stranky)

o O - opportunities (ptilezitosti)

e T —threats (hrozby)

Dagmar Jakubkova (2008, s.103) navrhuje zalit analyzou OT, ktera identifikuje
prilezitosti a hrozby ve vné&j§im prostfedi podniku. Po dikladné analyze OT nasleduje
analyza SW, ktera naopak odkazuje na vnitini prostiedi firmy (cile, zdroje firmy, kvalita

fizeni, organiza¢ni struktura atd).

Nikdo nechce pfijit o své penize, a tak se kazdy investor boji o investovany kapital.
Investofi pecliveé studuji podnikatelsky plan a snazi se najit nejruznéjsi uskali. Srpova a jeji
kolegové (2014, s.30) véfi, ze neni nutné skryvat slabiny podnikatelského projektu. Podle
jejich nazoru je investofi stejné pravdépodobné objevi. SpoleCnost proto potiebuje
analyzovat svij projekt ze vSech stran a ve svém planu ukazat, Zze vSechny pfiznivé i

neptiznivé vysledky a rozhodnuti o nich jsou promyslené.

3.4.11.2 Analyza rizik

Pod analyzou rizika Vladimir Smejkal (2010, s.93) chape proces identifikace moznych
alternativ k feSeni konkrétniho problému a stanoveni pfitomnosti rizika v dostupnych
alternativach i potencialnich problémt, které mohou nastat v disledku implementace kazdé

z alternativ. Jedna se o proces feseni slozitého problému vyzadujici zvazeni Sirokého
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spektra problémt a komplexni studium ekonomickych, manazerskych, socialnich a dalSich
faktort. Analyza rizik je podle néj predevs§im ziskani potfebnych informaci o riznych
rizicich, kterym muze spoleCnost Celit pii vykonu své Cinnosti. Tato analyza také studuje
pti€iny a faktory ovliviiujici zvySeni nebo snizeni urovné rizik pifi vytvareni jedné nebo

druhé alternativy.

Srpova a jeji kol. (2014, s.32) v§ak analyzu rizik chapou jako negativni odchylku od
cili spolecnosti. Podle jejich nazoru analyza rizik dava spoleCnosti dva pohledy na
podnikatelsky plan. Kromé urCeni samotné pravdépodobnosti vyskytu rizik tato analyza
také pfipravuje spoleCnost na Cinnosti, které museji byt provedeny v pripadé této rizikové
situace. To pomize spolecnosti rychle se dostat z t€zkych situaci s minimalnimi ztratami

pro ni. Déle Vladimir Smejkal (2010, s.93) piSe, ze analyza rizik zpravidla zahrnuje:

o Identifikace aktuv — popis veskerého majetku ve vlastnictvi konkrétni osoby.

e Ocenéni aktiv — zhodnoceni majetku a jeho vyznamu pro spolecnost a posouzeni
jeho dopadu na spolecnost v pripad¢ ztraty.

¢ Identifikace hrozeb a slabych mist — zkoumani pravdépodobnosti potencialnich

hrozeb a rozsahu jejich dopadu, jakoz 1 identifikace slabych mist spolecnosti.

3.4.11.3 Opatieni ke snizeni rizika

Metody snizovani rizika by podle Srpové a jeji kolegi (2014, s.32) mély zahrnovat
sdileni rizika, pfenos rizika na jiné subjekty (transfer), pojisténi, diverzifikaci atd.
Napriklad princip sdileni rizika zahrnuje rozdéleni rizika mezi dvéma nebo vice subjekty

zapojenymi do podnikatelské Cinnosti.

Strategie prenosu rizika znamena, ze osoba nebo spole¢nost nechce nést riziko sama,
a proto ho prenasi na tfeti stranu. Napfiklad pojisténi skladu proti pozaru nebo preneseni
rizika na dodavatele a zakazniky. K pfenosu rizika dochédzi naptiklad pfi uzavirani
dlouhodobych dodavatelskych nebo servisnich smluv, pfi prondjmu zatizeni apod. Do této
skupiny patii také pojisténi. Pomaha podniku pokryt negativni dusledky (ztraty), které

mohou nastat z riznych davodu za urcitych podminek uvedenych ve smlouve.

Pokud jde o diverzifikaci, jedna se o strategii rozvoje, ktera umoziuje spoleCnosti

vstoupit do dalSich oblasti podnikani, které se lisi od jejich soucasnych vyrobku, sluzeb a
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odvétvi. Jednoduse feCeno, spolecnost vytvoii néco nového (vyrobek nebo sluzbu), ¢im se
odlisuje od svych konkurentt, a hleda dalsi trhy. To umozni spole¢nosti udrzet si stabilitu,
dosahnout ekonomického zisku nebo pomuze zabranit upadku. (Srpova a kol.,2014, s.32-

33).

Vladimir Smejkal a Karel Rais (2013, s.115) rozde€luji opatfeni na snizeni rizik do
dvou skupin. Do prvni skupiny patii metody, které snizuji vyskyt rizikovych situaci, a to
prenos rizik a vertikalni integrace. Do druhé skupiny patii metody, které snizuji dopad

neptiznivych vlivii na podnikédni. Patii sem diverzifikaci a pojisténi.

3.4.12 Prilohy

Toto je dodate¢na Cast podnikatelského planu. V této Casti je vypsano vse, co je k
tomuto planu relevantni a co mize slouzit jako potvrzeni nebo podrobnéjsi vysvétleni
informaci, které jsou v podnikatelském planu uvedeny. Mezi povinné patii (Srpovd a

kol.,2014, s.33; Kovar a kol.,2016, s.90):

e vysledky marketingového vyzkumu

e najemni smlouvy, licencni smlouvy

e Dbiografie vedoucich projekta potvrzujici jejich kompetence a pracovni zkuSenosti
e smlouvy s dodavateli a spotfebiteli produkta

e vypis z obchodniho rejstiiku

o vykazy ziskl a ztrat za nékolik let

e (Clanky z Casopist a novin o ¢innosti podniku

e kopie autorskych dukazt, patenti a podobné

3.5 Pozadavky na podnikatelsky projekt

Zohlednéni obecnych pozadavki na podnikatelsky projekt ¢i plan podle Fotra Jifiho a
jeho kolegt (2017, s.219) umoziiuje spravné a kvalifikované popsat investi¢ni plan. Je
tézké precenovat dilezitost profesionality rozvoje, protoze potencialni investoii budou
pomoci tohoto dokumentu zkoumat atraktivitu investice do vaseho podnikdni. Neznamend
to, ze by projekt mel obsahovat reklamni slogany nebo neobjektivni data zvySujici jeho

vnéjsi atraktivitu. Dulezité je zajistit spravnost a objektivitu vSech zavért a vypocta a také
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spravnou strukturu a provedeni, které vyrazné zvysi Sance na UspéSné prilakani investic.

Podle autori musi podnikatelsky projekt splnovat nasledujici pozadavky:

e struCny

e srozumitelny a piehledny

e realisticky

e inovativni

e logicky

e finan¢né realizovatelny a stabilni

e konkurenceschopny

e identifikovat rizika, vyhodnotit a zpracovat je

e prokdzat rentabilitu investic a ndvratnost projektu
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4 Vlastni prace

4.1 Titulni strana

Tabulka 1 Informace o firmé

Nézev firmy Coffee.East
Nézev podnikatelského - , Lo . . o
projektu Prodej kavovych napojii pomoci prodejnich automatti
Autor Ivan Malakhov
Zakladatel Ivan Malakhov
Adresa Baranova 1485/20, Praha 3
Kontakt Tel: 792 733 753
y Mail: MyCoffeeEast@seznam.cz
Forma podnikani Spole¢nost s ruCenim omezenym
Zakladni kapital 524.000,-K¢
Datum zalozeni 1.4.2023

Zdroj: vlastni zpracovani

Obrazek 3 Logo firmy

PREMIUM QUALITY /

=2023=

Zdroj: vlastni zpracovani s pouzitim Canva, 2023

Financovani. Pro pocatecni obdobi je potfeba 524 000 K¢, které budou investoviny z
osobnich prostfedki majitele. Zhruba po roce bude Cerpan bankovni avér ve vysi 130 000

korun.

Autor projektu prohlasuje, ze veskeré informace v tomto dokumentu jsou soukromé a
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chranéné jako obchodni tajemstvi. Zadna &ast dokumentu nesmi byt kopirovina,

rozmnozovana nebo uchovavana v tisténé ¢i elektronické podobé bez souhlasu autora.

4.2 Popis podnikatelské prilezitosti

Prestoze je kavovy prumysl velmi konkurencni, se spravnym planem a pfistupem je
mozné vybudovat ziskovou a uspeésnou spolecnost. Pouzivani prvottidnich kavovych zrn z
nejlepsich svétovych praziren, bez chemie a s vysokym obsahem cukru, odlisi Coffee East
od konkurence a bude jednou z jeho hlavnich vyhod. Zdkaznici tohoto podniku si budou
moci vychutnat lahodnou, Cerstvou a aromatickou kavu, kterd je nenecha lhostejnymi.
Vétsina automatl pouziva instantni kavu, ktera produkuje nekvalitni produkt s nevyraznou
chuti. S cilem poskytnout zakaznikim prémiovou kavu bude tato spolecnost pouzivat

prémiova kavova zrna, ktera jsou mleta pro kazdého zakaznika.

Dalsi vyhodou spolecnosti je moznost platby kartou nebo v hotovosti. Automaty této
firmy poskytuji toto pohodli, protoze vétSina zakaznikli v dnesni dobé dava prednost
bezhotovostni platbé. Existence takového systému zvysi spokojenost zakazniki, snizi
riziko okradani zakaznikd jinymi osobami a zvysi otevienost a bezpecnost podniku. Kromé
vyse uvedenych kladid podniku na silné konkurenénim trhu s kavou bude podnik vynikat
vynikajici kdvou a vynikajicim designem. Tento podnik je idealni pro lidi, ktefi si vazi
svého Casu i sebe sama, nebot svym zakaznikim nabidne nejen vyjimecnou a osobitou
kdvu, ale také kvalitu, pohodli a pfitazlivost. Tento start-up je atraktivni i pro investory,
protoze jim bude pfinaSet stabilni pfijem po mnoho let s pravidelnou udrzbou a

dopliiovanim.

4.3.1 Popis prodejniho automatu

Prodejni automaty jsou idedlnim dopliikem kazdého pracovisté, nemocnice, instituce,
ndkupniho, ¢i business centra. Spolecnost Coffee East zakoupi tfi prodejni automaty od
spole¢nosti AZKOYEN. Oni maji elegantni, minimalisticky a moderni design, ktery
upoutd pozornost. Jsou také snadno ovladatelné, takze jejich pouzivani je intuitivni pro

vSechny vékové kategorie.

Cerstvé uvafenou kavu lze pfipravit s luxusnim prodejnim automatem ZENSIA 7
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Espresso DE. Tento automat je navrzen tak, aby pfipravoval rizné prémiové kavové
ndpoje pouhym stisknutim tlacitka. Jednou z vyjimecnych vlastnosti automatu ZENSIA
jsou jeho malé rozméry, diky nimz jej lze snadno instalovat i ve stisnénych prostorach.
Stroj je také vybaven luxusnim mlynkem na kavu a vysoce vykonnym spafovacim
systémem, ktery zajistuje, ze kazdy Salek kavy je Cerstvé namlety a podavany pii spravné

teploté¢ (AZKOYEN, 2023).

Obrazek 4 Automat na kavu Zensia 7 Espresso DE 2014

Zdroj: MIXA VENDING, 2023
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4.3.2 Charakteristiky prodejniho automatu

Tabulka 2 Charakteristika ZENSIA 7 Espresso DE

Vyska: 1930 mm
Sitka 600 mm
Hloubka 625 mm
Hmotnost 180 kg
Pocet zasobnikt 7 (2x zrnkova kava + 5x instatni smés)
Celkova kapacita kelimku 700 ks
Kapacita zdsobniku na

zrnkovou kivy 4.2 ke
KaPacna zasobniku suSeného 33 ke
mléka

Kapacita zasobniku ¢okolady 4,6 kg
Kapaglta zasobniku instantn{ 1.9 ke
suroviny

Kapacita zdsobniku cukru 5,3 kg
Pocet voleb 15
Pocet predvoleb 5
Maximalni ptikon 1 800 W
Napéjeni 230 V/50 Hz
Obsah bojleru 20L

Zdroj: vlastni zpracovani s pouzitim MIXA VENDING, 2023

4.3.3 Funkce prodejniho automatu

Neémecky automat Zencia 7 Espresso DE, ktery byl uveden na trh v roce 2014, ma tyto

vlastnosti:

- Pfiprava horké kavy. To je hlavni funkce automatu: ohiiva vodu na teplotu 91-93

°C a piipravuje kadvu z predem pripravenych kavovych zrn. Pfednastavené
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mnozstvi kavového napoje se nalije do Salku instalovaného ve specialnim otvoru
pfimo pod prfistrojem. Spolecnost bude vlastnit a provozovat stroje, které
zakaznikovi umozni vybrat si typ kavového napoje, ktery si zakaznik pieje, a také
moznost vybéru sily kavy. Ve vySe uvedeném automatu bude mozné zvolit takové

druhy kavy jako:

e Espresso

e Dobble espresso
e Amerikano

e Flat white

e (Cappuccino

e (affe Latte

e Macchiato

e Mocha coffee

o Cokolada

e Cokolada Duo

o Cokolada s mlekem

e Bezkofeinova kava

- automaty této spoleCnosti nabizeji moznost vymeény népoje za jiny v piipadé€ Spatné

poptavky. To se provadi nastavenim vnitini fidici jednotky.

Podle Coffee.East musi byt skvéla kava cenové dostupna a zaroven individualni. Aby
byli zakaznici spokojeni, bude spolecnost nabizet riizné druhy kdvy. Firma se postard o
kazdého bez ohledu na to, zda dava prednost silné nebo mirné sladsi kaveé. Zakaznici si
budou moci vybrat kdvu podle svych preferenci diky funkcim nastaveni sily a
ptridani/odebrani cukru v automatech. Pohodli je v dneSnim uspéchaném svété kliCové a
Coffee.East to vi. Podnik proto bude pfijimat hotovost a platebni karty, véetné¢ Apple Pay a
Google Pay, coz zakaznikiim usnadni placeni za kavovy napoj. Zdkaznici si budou moci
snadno vybrat a zakoupit kavové napoje diky Gzasnym, intuitivnim displejam a dotykovym
obrazovkam. Coffee. East zajisti, aby se displeje snadno pouzivaly a byly intuitivni, takze si
zakaznici budou moci snadno a rychle objednat svou oblibenou kavu. SpoleCnost si
uvédomuje, ze nejhorsi je Salek vlazné kavy. Udrzovani a kontrola klimatu jsou proto

prioritou. Aby si zékaznici mohli vychutnat kdvu v dokonalé teploté, vyvine spolecnost
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maximalni usili, aby ji udrzela co nejdéle teplou a Cerstvou. Automaty jsou navic vybaveny
samocisticim mechanismem, ktery zaruCuje jejich hygienickou nezavadnost a usnadriuje

udrzbu.

Dalsim cilem spolecnosti je snizit negativni dopad na zivotni prostfedi. Prodejem kavy
v papirovych kelimcich a pouzivanim ekologickych drfevénych tyCinek se Coffee East
snazi minimalizovat emise do zivotniho prostfedi. Naklady na energii mohou snizit i
energeticky dsporné prvky, jako je regulace vykonu a automatické vypindni prodejnich
automati. Tato opatfeni umozni budoucim spotiebitelim vnimat podnik jako Setrny k

zivotnimu prostredi.

4.3 Cile firmy a vlastniku

Zacinajici podnikatel Ivan Malakhov zalozil Coffee East v roce 2023. Podnikani za¢ne
skromné, poridi jen nékolik modernich automatt pro kancelarské budovy a nakupni centra.
Milovnici kavy a zastanci udrzitelného rozvoje si vsak rychle uvédomuji snahu majitele
pouzivat pouze prémiova kavova zrna, stejné jako pokrocilé technologie a ekologické
metody. Spolec¢nost Coffee.East se bude v pfistich nékolika letech rozristat nakupem
Cerstvych, nejmodernéjSich prodejnich automatd a jejich umisténim na vefejnych
prostranstvich. Podnik také zaCne poskytovat rizné moznosti prizpisobeni, jako je
moznost vybéru sirupt a velikosti $alkl, vybér riznych druhti kavovych zrn, a dokonce i
ovladani procesu piipravy kavy z telefonu pomoci specidlni aplikace. Investorim budou
rovnéz poskytnuty vyhodné podminky pro moznost fransizy. Zakladatel podniku se nikdy
nevzda svého zavazku ke komfortu, kvalit€é a udrzitelnosti, 1 kdyz spolecnost bude
vykazovat rust a expanzi. Neustale se bude snazit zlepSovat sluzby zakaznikiim a sniZzovat
ekologickou stopu spoleCnosti, bude pokracovat v investicich do novych technologii a

vyzkumu. Cile pro nadchézejici rok jsou popsany pomoci zkratky SMART:
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Tabulka 3 Stanoveni cili pomoci SMART

Zvysit trzby z prodeje o 30-35 % v pfistim roce rozsifenim

Specifik prodejnich automati

Sledovani mési¢nich udaji o prodeji a jejich porovnani se
Measurable stejnym obdobim piedchoziho roku, aby bylo mozné
sledovat pokrok smérem k 30-35% narastu zisku

Provést prizkum trhu s cilem identifikovat oblasti s
Achievable vysokou poptavkou po automatech na kavu a uptednostnit
expanzi v téchto oblastech.

Vyclenit realisticky rozpocet na expanzi a provést

Realistic L. . . .
nezbytné investice do vybaveni a marketingu.

Instalace 14-16 mési¢niho okna, béhem kterého bude
Timed mozné dosahnout zvyseni trzeb z prodeje o 30-35%, a
pravidelné sledovéani pokroku.

Zdroj: vlastni zpracovani
4.4 Potencialni trhy

Kava je jednim z nejoblibené&jSich napoji na svété a jeji obliba v poslednich letech jen
roste. Podle Mezinarodni organizace pro kavu se celosvétova spotieba kavy v letech 2020-
2021 odhaduje na pfiblizn€ 167,26 milionu pytli, coz predstavuje narast o 1,9 % oproti
pfedchozimu roku. Celosvétovy trh s kavou se v roce 2023 odhaduje na pfiblizné 112
miliard dolard. Ocekava se, ze do roku 2027 dosahne hodnota trhu 167 miliard dolara

(EUROMONITOR INTERNATIONAL, 2023).

Obliba kavy roste i v Ceské republice. Ro¢ni spotieba kavy &ini 3,26 kg na osobu, co
je 0 9 % vice nez v piedchozim roce. Ceska republika je tak na 35. misté z 88 ze
zkoumanych zemi. Podle nejnov&jsich statistik CSU a EVA (Evropean Vending
Association, 2022) je v CR nejéast&ji kupovanym produktem mleta kava (téméf 50% podil
na trhu), nasleduje instantni kava (témet 25 %) a pak specialni kavové napoje, jako je 2 v
1, které zaujimaji 10 % trhu. Na poslednim misté je zrnkova kéava. Jeho podil na trhu je v

soucasné dobe€ 9 %, ale tento vyrobek vykazuje nejvyssi mezirocni narust.

Ze statistik vyplyva, ze v poslednich letech roste vyuzivani automati na kavu.
Nedavny pruzkum mezi spotiebiteli kavy ukazal, Ze pfiblizné 30 % respondentt si
pravidelné kupuje kavu z automatd. Nejvice kavy si z automatt kupuji zaméstnanci firem,

studenti a lidé, ktefi jsou neustale na cestach. Tyto lidi lakaji automaty na kavu kvuli
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pohodli a rychlému pfistupu, ktery poskytuji, a také kvuli dostupnosti kavy v prodeji ve
srovnani s tradiénimi kavarnami (EUROMONITOR INTERNATIONAL, 2023). Naptiklad
studie provedend Nédrodni Kdvovou Asociaci (National Coffee Association, 2023) zjistila,
ze mezi respondenty, ktefi kupuji kavu z automatl, uvadi 70 % jako hlavni divod své
volby pohodli. Kromé toho 60 % respondentti uvedlo, Ze hlavnim faktorem, ktery ovlivnil
jejich rozhodnuti nakupovat kavu v automatech, byla niz§i cena kavy v automatech ve
srovnani s tradi¢nimi kavarnami. Vysledky ukazaly, ze vétSina uzivateld automati na kavu
je ve veéku 20 az 45 let, 1 ze vetSinu uzivatell automatt na kavu tvofi muzi, ktefi se podileji
na viech nakupech pfiblizné 60 %. Primérny muz nakupuje 2—3krat tydné. Zeny obvykle
nakupuji 1-2krat tydné.

Trh s prodejnimi automaty na kdvu lze klasifikovat jako mezeru na S§ir§im trhu s
potravinami a napoji. Struktura trhu je vysoce konkurenc¢ni, o podil na trhu bojuje nékolik
velkych hract a nékolik mensich hract pusobicich ve specializovanych segmentech. Podle
Europian Vending Association (2022) pfipadd v Evropé na jeden prodejni automat
piiblizné 200 lidi. Naptiklad v Nizozemsku piipada na jeden automat 55 lidi. V Ceské
republice vSak na jeden automat ptipada priblizné 600-650 lidi a jejich celkovy pocet je
podle oficialnich udaji zhruba 15 az 17 tisic. Z toho 64—65 % tvofi automaty s teplymi

napoji.

4.4.1 Analyza poptavky

Dotaznik,  ktery  wvytvofila  spolenost  Coffee.East  pomoci  portdlu

https://www.survio.com/cs/ , poskytuje cenné informace o demografickych udajich

potencidlnich zakaznikq, jejich zvyklostech a preferencich pfi konzumaci kavy. Analyza
udaju ziskanych prostfednictvim tohoto dotazniku pomuze l1épe porozumét zakaznikim a
pfizpusobit nabidku produktti jejich preferencim a potfebam. Dotaznik je soucasti pfiloh

této prace, konkrétné prilohy Cislo 1.

Pohlavi

Z prazkumu vyplyva, ze vétSinu respondentl tvoii zeny, a to 64 % ze 100 dotazanych,
zatimco muzi tvoii 36 %. Tyto informace jsou pro podnik uzitecné z hlediska vytvareni
cilenych marketingovych strategii. Vysledky této otdzky jsou vyobrazené v grafu ¢. 1,
ktery je soucasti ptilohy €. 2.
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Vék

Respondenti prizkumu jsou vétSinou mladi, 71 % respondentt je ve véku 18 az 21 let,
ndsleduje 21 % respondentl ve veéku 22 az 24 let. Pouze n€kolik respondentt je ve
vekovém rozmezi 25-27 let a 28-30 let. Tato informace je pro spole¢nost uzite€na z
hlediska vyvoje marketingovych strategii zaméfenych na mladé lidi, protoze pravé oni
budou pravdépodobné hlavnimi zékazniky spoleCnosti. Vysledky této otdzky jsou

vyobrazené v grafu €. 2, ktery je soucasti prilohy €. 2.

Zvyky pri konzumaci kavy.

V prazkumu jsou respondenti dotazovani na své zvyky pfi piti kavy a vét§ina z nich
uvedla, Ze kavu pije pravideln€. Nejcastéjsimi odpoved’'mi jsou ne€kolik Salkt tydné a jeden
Salek denné, coz predstavovalo 24 %, resp. 25 % odpoveédi. Na druhou stranu 11 %
respondentt uvedlo, ze kavu nepije vibec, a 9 % respondentt piji kavu jednou tydné nebo

meéne Casto.
Graf 3 Frekvence piti kavy

9%

25%
11%

12% >
24%
19%

Zdroj: vlastni zpracovani

= jeden $dlek denné

= Nékolik $alkd tydné

= Nékolik $alkd denné
= Nékolik $alkd mésicné
= Nepiji kavu

= Jeden Sélek tydné / méné Casto

Z téchto udaju vyplyva, ze nasim cilovym trhem jsou lidé, ktefi piji kavu pravidelné,
zejména ti, ktefi piji kavu nékolikrat tydné nebo jednou denné. Spolecnost se zamysli nad

tim, jak zaujmout 11 % respondentt, ktefi kavu nepiji viibec, tfeba nabidkou jinych variant
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teplych napoju nebo alternativ kavy bez kofeinu ¢i mléka bez laktozy.

Kavové preference

V priuzkumu jsou respondenti dotazovani na své preference kavy a vétSina z nich
uvedla, ze dava prednost zrnkové kaveé, coz predstavuje 72 % odpoveédi. Druhou
nejoblibenéjsi volbou byla instantni kava, ktera predstavovala 28 % odpovédi. Z udaja
vyplyva, ze potencialni zakaznici davaji prednost zrnkové kavé, coz je pro spole¢nost
velky plus. Vysledky této otazky jsou vyobrazené v grafu €. 4, ktery je soucasti ptilohy ¢.
2.

Pouzivani prodejniho automatu.

Z vysledka vyplyva, ze 50 % respondentti pouziva automaty jednou tydné€ nebo méné
Casto, 31 % respondentil nepouziva automaty nikdy, 15 % respondentti pouziva automaty
nékolikrat tydné a 4 % pouzivaji automaty kazdy den. VétSina respondentd pouziva
prodejni automaty jednou tydné nebo méné Casto, coz naznacuje, ze by se spolecnost méla
zamefit na umisténi prodejnich automatl na mistech s vysokou navstévnosti, aby se
zvysilo vyuzivani prodejnich automatt. Vysledky této otazky jsou vyobrazené v grafu . 5,
ktery je soucasti ptilohy €. 2.

Preferovana kava z automatu.

Z vysledkli vyplyva, ze 47 % respondenti dava prednost cappuccinu, 37 %
respondentt latte, 5 % respondentd piji espresso, 5 % respondentd americanu a 6 %
respondentt jinym druhiim kavy. VétSina respondenti dava prednost cappuccinu a latté,
coz naznacuje pribliznou ocekavanou poptavku po téchto druzich kavy. Vysledky této

otazky jsou vyobrazené v grafu ¢. 6, ktery je soucasti ptilohy €. 2.

Faktory ovliviiujici rozhodovani o nakupu kavy.

Z vysledka vyplyva, ze 69 (42 %) respondentt zvazuje chut’, 41 (25 %) dotazovanych
kvalitu, 36 (22 %) respondentt cenu, 9 (5 %) respondentil dostupnost alternativ, 9 (5 %)
respondentt pohodli a 2 (1 %) respondenti jiné faktory. Tyto informace jsou pro podnik

uzite¢né, protoze identifikuji faktory, které jsou pro cilovy trh dilezité.
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Graf 7 Faktory ovliviiujici nakup

5% | |1%

= Chut
42% = Kvalita
22% = Cena
= Dostupnost alternativ kavy
= Pohodli

Jiné

25%
Zdroj: vlastni zpracovani

Z téchto informaci vyplyva, ze hlavnim faktorem pii nakupu kéavy je chut a kvalita, coz

pomuze nasi spoleCnosti zaméfit se na tyto parametry.

Jak casto si do kavy z automatu pridavate cukr, smetanu nebo jiné prisady?

Cilem této otdzky je zjistit, jak Casto si lidé pridavaji cukr, smetanu nebo jiné piisady
do kavy z automatd. Z tdaju vyplyva, ze 30 % respondentt si tyto ptisady pridava vzdy,
stejny pocet respondentt (30 %) si je neptfidava nikdy. Ziidka si je pridava 21 %
respondentt a 19 % si je pridava obcCas. To ukazuje, ze lidé maji rizné preference ohledné
chuti kdvy a spole¢nost by se méla snazit zohlednit preference kazdého zéakaznika.

Vysledky této otazky jsou vyobrazené v grafu €. 8, ktery je soucasti ptilohy €. 2.

Jak hodnotite kvalitu kavy z automatu ve srovnani s kavarnami nebo jinymi zdroji?
Cilem této otazky je zjistit, jak lidé vnimaji kvalitu kavy z automat(i ve srovnani s
kavarnami nebo jinymi podniky, kde lze kavu zakoupit. Z udaja vyplyva, ze 46 %
respondentd si mysli, Ze kava z automatt je o néco horsi, 33 % respondentd si mysli, Ze je
mnohem horsi, a 19 % respondent si mysli, Ze je pfiblizné stejna jako kava z jinych
zdroji. Pouze 2 % respondentl si mysli, ze kava z automati je o néco lepsi. Z toho
vyplyva, ze zakaznici obecné hodnoti kvalitu kavy z automati negativné. Spolecnost
Coffee.East se musi zaméfit na tvorbu kvalitni kavy, aby uklidnila a pfildkala nové

zdkazniky. Vysledky této otazky jsou vyobrazené v grafu €. 9, ktery je soucasti prilohy €. 2
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Jak casto jste méli problémy s vydejem nebo chuti kavy v automatech?

Tato otazka ma za cil porozumét frekvenci problém, se kterymi se zakaznici setkavaji
pii nakupu kavy z automatd. Z adaju vyplyva, ze 46 % respondenti se s problémy obcas
setkalo, 30 % respondentd se s nimi setkalo ziidka a 15 % respondentl nikdy zadné

problémy nezazilo. S problémy se prekvapiveé vzdy potyka 9 % dotazanych.
Graf 10 Problémy s vydajem nebo chuti kavy z automati

9%

&

Zdroj: vlastni zpracovani

= Nékdy
46% a Ziidka
= Nikdy

= Vidy

To naznaCuje, Ze spoleCnost potiebuje vyladit svij systém davkovani kavovych

napoju, aby se zabranilo opakovani udaju ze studie.
Co si myslite o rozmanitosti kivy v automatech?

Cilem této otdzky je pochopit, jak lidé vnimaji rozmanitost chuti kdvy dostupnych v
automatech. Udaje ukazuji, Ze 55 % respondentt povaZuje rozmanitost za adekvitni, 41 %
respondentt ji povazuje za omezenou a pouze 5 % respondentt ji povazuje za Spatnou. To
naznacuje, ze firma by se pfi realizaci tohoto podnikatelského projektu méla zaméfit na
zvySeni rozmanitosti dostupnych chuti, aby prilakala vice zakaznikd, ktefi hledaji rizné

moznosti. Vysledky této otdzky jsou vyobrazené v grafu €. 11, ktery je soucasti prilohy ¢.2
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4.5 Analyza konkurence

4.5.1 Kavarny

Pekaistvi PAUL je oblibeny fetézec pekaren a kavaren s celosvétovou pusobnosti.
Spole¢nost byla zalozena ve Francii v roce 1889 a od té doby se rozsifila do vice nez 620
provozoven po celém svété. Diky své povesti, kterou si spole¢nost ziskala diky kvalitnimu
pecivu, vynikajici kavé a piijemné atmosféfe, se stala mezi zakazniky oblibenou. Na
zakladé€ vlastniho vyzkumu bylo zijsténo, zZe styl fizeni spole¢nosti PAUL je hierarchicky,
s pristupem k rozhodovani shora doli. Zameéstnanci jsou dobfe vyskoleni a maji znalosti o
nabizenych produktech. Atmosféra uvnitf kavarny je utulnd a pfivétiva, s vrelou
atmosférou odrazejici francouzsky ptavod pekarny. V Praze ma pekarna PAUL 7 pobocek s
prumérnou znamkou 4,07 z 5 (Google maps, 2023). Na zakladé zpétné vazby od zakaznikt

pomoci maps.google.com byly identifikovany silné a slabé stranky podniku (PAUL, 2023):
Silné stranky:

e Siroky sortiment vysoce kvalitnich vyrobkd
e pevna zakaznicka zakladna s vysokou zndmosti znacky

e stabilni zkuSenosti zakaznikd na riznych mistech
Slabé stranky:

e vyssi ceny nez u nékterych konkurentt

e omezeny pocet mist k sezeni na nékterych mistech, coz muze vést k preplnéni ve

$pickach

e v disledku hierarchického stylu fizeni, ktery nemusi poskytovat dostatecnou
flexibilitu a pfizpusobivost specifickym potifebam zakaznikl, mize dochazet k

nesrovnalostem v kvalité sluzeb.
Co se tyce jejich kavy, ma nasledujici klady:
e kvalitni kdvova zrna Arabica

e peclivé metody ziskavani a prazeni kavy.
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e Bohatd a vyraznd chut

Zapory:

vyssi obsah kofeinu v jejich kavé nevyhovuje nékterym zakaznikim, ktefi jsou na
kofein citlivé;si.

e tradi¢ni francouzské prazeni pouzivané pro jejich kdvu nevyhovuje nekterym
zakaznikiim, ktefi davaji prednost modernéj$im nebo experimentalngj§im kavovym

chutim.
e nektefi zakaznici povazuji nabidku kdvy v Paul Bakery za omezenou.

e ceny vyrobku jsou vys$si nez u mnoha konkurentti. Napfiiklad stfedné€ velké

cappuccino stoji 79 K¢.

Starbucks Corporation je americky fetézec s celosvétovou pusobnosti, ktery se
specializuje na kavu a dalsi produkty. Byla zalozena v roce 1971 v Seattlu v americkém
stat¢ Washington. Na zacatku roku 2023 mela spolecnost Starbucks pfiblizné 36 000
kavaren ve vice nez 83 zemich, ale pfesny poCet se mize ménit, protoze se neustale
oteviraji nové prodejny a nékteré se zaviraji. Starbucks ma silné zastoupeni také v Ceské
republice. K tGinoru 2023 je v CR 52 kavaren Starbucks. Na zakladé vlastniho vyzkumu a
prostiednictvim pruzkumu webové stranky spolecnosti bylo stanoveno, ze fetézec nabizi
Sirokou skalu kavovych napoju, vCetné klasické prekapavané kavy, napoju na bazi espressa
a studenych napoji. Nabizi také ¢aj, peCivo a dalSi potraviny. Styl fizeni spolecnosti
Starbucks je decentralizovany a zaméfuje se na posileni postaveni zaméstnanci a
poskytnuti jim samostatnosti v rozhodovani. Zaméstnanci jsou pratelsti a vstficni a
zameéfuji se na vytvareni individudlnich zkuSenosti pro kazdého zakaznika. Atmosféra
uvniti kavarny je Casto ziva a ru$nd, s moderni a trendy atmosférou (Starbucks, 2023).
Primérné hodnoceni vSech kavaren Sturbucks v Praze je 4,3 z 5 (Google maps, 2023). Na
zakladé zpétné vazby od zakaznikli pomoci webu maps.google.com byly identifikovany

silné a slabé stranky podniku (Starbucks, 2023):
Silné stranky:

e pohodlnd poloha: zdkaznici mohou snadno ziskat své oblibené kdvové napoje na 34

mistech po celé Praze, véetné¢ Westfieldu Chodov.
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e objednavani pres mobilni zafizeni: Starbucks nabizi mobilni aplikaci, ktera
uzivatelim umoznuje objednavat kavu a platit predem, coz Setfi ¢as a zvySuje

pohodli.

e znamy program odmeén spolecnosti Starbucks podporuje navstévniky v navstéve

prodejny a v opakovanych nakupech.

e inovace: Spolecnost Starbucks je znama svymi Spickovymi produkty, inovativnimi
marketingovymi strategiemi a partnerstvim se znamymi znackami, jako jsou

Disney a Harry Potter.
Slabé stranky:

e dopad na zivotni prostfedi. Vzhledem k tomu, ze pouzivani jednorazovych kelimku
a obalti je pro nékteré zakazniky a ochrance zivotniho prostiedi probléme, to

odrazuje malé mnozstvi zakaznika.
e obliba fetézce vede k dlouhym frontam a ¢ekacim dobam ve Spicce.

e vysoky obsah kalorii a cukru v n€kterych napojich odrazuje zakazniky, kteti dbaji

na své zdravi

e pieplnénd a hluéna atmosféra. Rusna atmosféra v mnoha provozovnach Starbucks
je nevyhodou pro zékazniky, ktefi hledaji klidné nebo tiché misto, kde si mohou

vychutnat Salek kavy nebo pracovat.

e omezeny pocet mist k sezeni: V mnoha provozovnach Starbucks je omezeny pocet
mist k sezeni, coz je nevyhodou pro zakazniky, ktefi cht&ji sedét a vychutnavat si

kavu nebo pracovat delsi dobu.
Co se tyce jejich kavy, ona ma nasledujici klady:

e kvalitn{ zrna arabiky

e prizpusobitelna nastaveni, ktera uzivatelim umoznuji pfizptusobit si napoj podle

svych predstav a zajistit dlouhotrvajici spokojenost

e Etické a udrzitelné metody ziskavani surovin
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Zapory:

e vysoké ceny nékterych napoju a polozek menu odrazuji zakazniky s omezenym
rozpoCtem a ty, ktefi jsou zvykli na nizsi ceny kavy. Naptiklad latté stoji v priméru
105 korun.

e nékterym zakaznikim, zejména tém, ktefi davaji prednost jemnéjsi chuti, pripada
kava pfili§ silna nebo pfilis hotka. Je to proto, ze Starbucks obvykle pouziva pro

svou kéavu hlubsi prazeni, coz nekdy vede k siln&jsi chuti a vétsi kyselosti.

Spole¢nost Costa Coffee byla zalozena v roce 1971 v Londyné. V roce 2018 Coca-
Cola Corporation koupila spolecnost Costa Coffee, jednu z nejvétSich kavarenskych
spoleCnosti na svété s vice nez 3 800 kavarnami ve vice nez 32 zemich (Costa Coffee,
2023). Costa Coffee ma v Praze vyznamné zastoupeni, nebot’ ve svych 36 provozovnach
nabizi Siroky sortiment kavovych napoju, obCerstveni a sendvici. Na zakladé vlastniho
pruizkumu a prohlidky webovych stranek spolecnosti Costa byl zjistén spiSe tradini
pristup k fizeni s dirazem na autoritu a centralizované rozhodovani. Zameéstnanci se
zaméfuji na poskytovani rychlého zakaznického servisu a jsou zdvorili a efektivni.
Interiéry kavaren maji Casto zivou, trendy a moderni atmosféru (Costa Coffee, 2023).
Vsechny prazské podniky Costa Coffee maji primérné hodnoceni 3,97 z 5 hvézdiek
(Google Maps 2023). Silné a slabé stranky spolecnosti byly urceny na zakladé pfipominek

zakaznikd obdrZenych prostfednictvim maps.google.com:
Silné stranky:

e ddraz na kvalitni kavu a prisady
e rozmanité menu, které uspokoji rizné chuté a preference

e silna znamost znacky a pfitomnost na trhu
Slabé stranky:

e dlouhé cekani na objednavku. Mnoho zakazniki si stézuje, ze at’ uz je nyni
dopravni Spicka nebo ne, v nékterych kavarnach této spoleCnosti je tieba dlouho

Cekat na objednavku. To odrazuje malé procento zakaznikt od dal§ich nakupu.

e nedostatek osobitosti a firemni atmosféry. Néktefi zakaznici povazuji tradi¢ni styl
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fizeni feté€zce a duraz na efektivitu a rychlost za neosobni a méné piivétivy. Toto
vnimani mize spolecnosti Costa ztizit budovani dlouhodobé loajality u zakaznikd,

ktefi si ceni osobnéjsiho pfistupu.

kromé toho nékteri zakaznici maji obavy z dopadu spolecnosti Costa na zivotni
prostredi, naptiklad z odpadu, ktery vznika z jednorazovych kelimk a obalt.
Prestoze se spoleCnost snazi tyto obavy fesit prostfednictvim iniciativ, jako je
recyklace a pouzivani ekologicky Setrnych materialti, mohou byt tyto obavy v ocich

ekologicky smyslejicich zakazniku stale slabinou znacky.

Co se tyce jejich kavy, ona ma nasledujici klady:

vysoce kvalitni ingredience: Costa Coffee pouziva vysoce kvalitni zrnkovou kdvu a

dalsi ingredience, aby zakaznikiim zajistila lahodnou a pfijemnou kavu.

rozmanita nabidka: Costa Coffee nabizi pestrou nabidku kavovych napoju,

obcerstveni a sendvicu, které vyhovi kazdé chuti a preferencim.

pohodli: Costa Coffee mad v Praze fadu kavaren (vCetné Westfield Chodov a Hlavni
nadrazi), takze je pohodlna pro zakazniky, ktefi jsou na cestach nebo se jen

prochazeji.

Zapory:

jednou ze slabin spolecnosti Costa Coffee jsou vyssi ceny nez u nekterych jejich
konkurentti. Cena Salku kavy nebo obcerstveni v kavarné Costa je vyssi nez v
menSich nezavislych kavarnach a fetézcich rychlého obcerstveni. Naptiklad
standardni cappuccino stoji 83 korun. Malé procento zakaznikt odrazuji ceny

produktid spolecnosti.

mozné nesrovnalosti: prestoze se Costa Coffee snazi o jednotnost, kvalita a chut’ se

1i§i misto od mista a nékdy 1 mezi jednotlivymi zamé&stnanci.
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4.5.2 Prodejni automaty na kavu

V roce 2022 se Delikomat umistil na prvnim misté na trhu prodejnich automati v
Ceské republice a mél podil 34,4 % na maloobchodni hodnoté (Euromonitor, 2023). Tato
spoleCnost poskytuje fadu sluzeb, vCetné pronajmu a prodeje automatt, kavového

prislusenstvi a sluzeb udrzby a oprav. Nabidka sluzeb:

Delikomat nabizi flexibilni moznosti pronajmu a prodeje svych prodejnich automata.
Zakaznici si mohou automaty pronajmout nebo koupit podle svych pozadavki. Zakaznici
budou mit vzdy pfistup ke kvalitni kavé diky Sirokému vybéru kavovych smési a
spotfebniho materialu spolecnosti. Podnik také nabizi sluzby udrzby a oprav svych
prodejnich automatu, aby zajistil jejich efektivni a G€inné fungovani (Delicomat, 2023). Na
zakladé vlastniho prizkumu bylo zji§téno, Ze primérna cena velké kavy v prazskych
automatech se pohybuje kolem 30 korun. Pro vyzkum je pouzito tii lokality: univerzita

CZU, Nakupni centrum Eden a Atrium Flora.
Silné stranky:

e dostupnost a pohodli: Prodejni automaty na kdvu Delikomat predstavuji praktickou
a levnou alternativu. Mohou byt umistény na raznych mistech, v¢etné pracovist,

univerzit a vefejnych mist, coz lidem umoziiuje snadny pristup ke kave.

e vybér: automaty Delikomat nabizeji rizné druhy kavy. Zakaznici tak maji Siroky

vybér a mohou si vybrat kdvu podle jejich chuti.

e ziskovost: diky niz§im personalnim a administrativnim nakladim jsou automaty
obecné ziskovejsi nez bézné kavarny. Zakaznici si diky tomu mohou koupit kavu

levnéji.

e snadné pouziti: stroje Delikomat jsou navrzeny s ohledem na snadné pouziti a maji

jednoduché uzivatelské rozhrani, které usnadriuje vybér kdvového napoje.
Slabé stranky:
e vétSina automatd této spolecnosti pouziva rozpustnou kavu nebo nabizi vybér

zrnkové €1 instantni kavy. Misto zrnkové kavy vS§ak pouzivaji kadvu mletou. Tim se
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ztraci bohata chut’

e zakaznici, ktefi upfednostiiuji béznou kavu pred kavou z automatu, maji obavy o

kvalitu té druhé. To mize ovlivnit opakovany prodej a spokojenost zakaznikti

e Mensi moznosti pfizpisobeni: prestoze maji kavovary Delikomat §irokou skalu
moznosti, nelze je prizpusobit do takové miry jako béznou kavarnu. Zakaznici,

kteti preferuji urCity zpusob piipravy kavy, to mohou povazovat za nevyhodu

e zavislost na technologii. Automaty na kavu Delikomat jsou silné zavislé na
technologii, coz znamena, ze mohou byt nachylné k technickym problémim a

porucham. To muize vést ke ztraté trzeb a frustraci zakazniku

e zbavy o zivotni prostiedi: automaty Casto vyzaduji velké mnozstvi obald, jako jsou
Salky, vicka a michatka, coz muze pfispivat k nartistu odpadu a ekologickym

problémim, pri¢emz Delikomat pouziva plastova vicka z nerecyklovatelného plastu

Nejoblibengj§im prodejnim automatem této spolecnosti je LUCE X2, ktery ma nasledujici

zakladni funkce:

e automatickeé Cistici funkce: LUCE X2 ma automatické Cistici funkce, které

usnadriuji jeho udrzbu a udrzovani v Cistoté

e prizpusobitelna nastaveni: uzivatelé si mohou upravit teplotu, silu a mnozstvi kavy,

coz umoziiuje prizpusobit si chut’ kavy na miru

e automat ma mechanicka tlacitka, ktera umozni vybrat si oblibené kavové ndpoje, a

také bezkontaktni platebni systém
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Obrazek 5 Prodejni automat LUCE X2

Zdroj: Delikomat (2023)

Kromé spole&nosti Delikomat (Café + Co) existuji v Ceské republice dalsi spole¢nosti,
které prodavaji kavu prostfednictvim automatd, ale oni maji podobé silné a slabé stranky.
Mezi nejoblibengjsi patii spolecnost Dallmayr, kterd nejen proddvd kdvu, ale také
pronajima pievazné kavovary pro firmy. Silnou strankou této spolecnosti je kvalitni kava,
kterou nabizi, a také Siroka nabidka sluzeb, ktera zahrnuje i servis kavovard (Dallmayr,

2023).

Dalsi konkuren¢ni spole¢nosti je Nestlé, ktera se zabyva predevSim svou hlavni
¢innosti, ale ma také pobocku, ktera distribuuje kavu prostfednictvim prodejnich automatu.
Piestoze automaty Nestlé byvaly v Ceské republice velmi oblibené, v poslednich dvou
letech se podil spoleCnosti na trhu snizil. Diky své silné znacCce si vSak stale drzi
vyznamnou pozici a lakd nové zakazniky, jeji automaty v Praze jsou vSak pomérné

zastaralé, coz je pro né velkou nevyhodou (Euromonitor, 2023; Nestlé Professional, 2023).

4.6 Marketingova a obchodni strategie

4.6.1 Obchodni strategie

Hlavnim cilem spolecnosti, kterd se zamétuje na nabidku prvottidni kavy a vynikajici
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zakaznicky servis, je stat se prednim poskytovatelem kavovych napoju z automatt v Praze.
Posileni dominantniho postaveni na trhu, rozsifeni pusobnosti v dalSich ¢eskych méstech a
budovani trvale udrzitelného image firmy jsou vedlej§imi cili. Cilem obchodni strategie je
odlisit se od konkurence nabidkou prvotfidni kavy a prvotridniho zakaznického servisu za
piijatelnou cenu. Podnik se zaméfi na poskytovani riznych variant kavy a pravidelny
servis automatli. Bude také pravidelné sledovat spotfebu a rychle fesit pfipadné problémy.
Podnik se v budoucnu soustiedi na vSech moznych mistech v Praze, vCetné pracovist,
univerzit, nemocnic, nakupnich center a dal§ich vefejnych mist. Kromé toho bude
spolecnost klast diraz na ekologii, pouzivat ekologické produkty a podporovat recyklaci.
Celkovym cilem spoleCnosti je stat se jednim z prednich dodavateli kavovych napoju
prostiednictvim prodejnich automatti v Praze i mimo ni a poskytovat vynikajici kvalitu,

hodnotu a sluzby.

4.6.2 Marketing

Cilem marketingové strategie spolecnosti Coffe.East je pfilakat zakazniky, ktefi
hledaji rychly a snadny zplsob, jak uspokojit svou touhu po kofeinu. Zpocatku bude
podnik schopen obslouzit v daném okamziku slusny pocet zakaznikli pouze tfemi

zafizenimi. K dosazeni tohoto cile bude pouzit nasledujici marketingovy mix:

4.6.2.1 Product

Spole¢nost bude nabizet Cerstvé uvarenou kavu ve dvou velikostech - 110 ml a 250 ml.
A aby byla zaruCena nejlepsi chut a aroma, bude kava pfipravovana z prvotfidnich
kavovych zrn. Snadno pouzitelné dotykové ovladani umozni zvolit si preferovany kavovy
napoj a pistroj bude udrzovat teplotu a Gerstvost kavy. Salky budou vyrobeny z materiald,
které nemaji negativni dopad na zivotni prostiedi, a budou pouzivat recyklovatelné
materidly. Kromé bézné kavy spolecnost nabizi i dalsi produkt, naptiklad horkou cokoladu

a bezkofeinovou kavu.

4.6.2.2 Cena a cenova strategie

Cenova strategie je kliCovou soucasti kazdého podnikani a tato spoleCnost na tom neni
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jinak. Coffee.East na =zaCatku stanovi nékolik cenovych strategii, které jsou

konkurenceschopné, cenové dostupné a ziskove.

Prvni cenovou strategii je stanoveni prémiovych cen. Strategie zahrnuje nastaveni cen
vyssi nez u konkurence, aby odrazely vnimanou hodnotu produktu. Tato strategie je
vhodna pro spoleCnost, kterd poskytuje vysoce kvalitni zrnkovou kavu. Zikaznici jsou
ochotni za kvalitu zaplatit vice a vznikajici vendingova kavova spoleCnost se muze

prosadit jako prodejce kvalitni a lahodné kdvy (Harvard Bisiness Review, 2023).

Druhou cenovou strategii, kterou bude spolenost pouzivat, je psychologicka cenova
strategie. Patfi sem 1 stanoveni cen, které konci lichym cislem, naptiklad 29 korun misto 30
korun. Tim se cena stava nizsi, a tudiz pro zédkazniky atraktivnéjsi. Tato cenova strategie
muze pro dobfe fungovat, protoze zakaznici si s vétsi pravdépodobnosti koupi Salek kavy,

ktery se jim zda levné;si (Harvard Bisiness Review, 2023).

Tretim piistupem je dynamicka tvorba cen. Na zakladé studia trznich vzorcd, zmén
poptavky, chovani spotfebitelt, kupni sily a dalS§ich proménnych zahrnuje dynamicka
tvorba cen stanoveni ruznych cen pro rizné skupiny zakaznikd. Naptiklad Salek
cappuccina na univerzité by stal 29 K¢, zatimco v ndkupnim i business centru by stal 35

K¢ (Harvard Business Review, 2023). Cenu a nabizené produkty definuje Coffee.East

nasledovné:
Tabulka 4 Cenik napoja
Typy kavy ((31?3
Espresso 19
Cokolada 25
Double espresso 25
Amerikano 25
Flat white 25-29
Cappuccino 29-35
Caffe Latte 29-35
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Macchiato 29-35
Mocha coffee 29-35
Cokolada Duo 29

Cokolada s mlekem 29
Bezkofeinova kdva 25

Zdroj: vlastni zpracovani

Pro dal$i vypocty je vytvorena tabulka se slozenim kazdého Salku kavového napoje.

Tabulka 5 Suroviny na kavové napoje

5. | Bezkof. | Kakaovy i Mich
Kavové | Kavové | Voda | O | Bezkol | Kakaovy ) Objem | . | Mic
T zrma (g) | (ml) mléko | zrna prasek | kelimku @ atky
! @ | @ (2 (ml) (ks)
Espresso 10 70 110
Double 16 70 110
€sSpresso
Amerikano 10 100 110
Flat White 10 70 2 110
Cappuccino 10 120 9 250 2 1
Caffe Latte 8 120 12 250 2 1
Macchiato 10 70 8 250 1 1
Mocha coffee 9 110 8 8 250 2 1
adalEli 120 9 9 250 2 1
cappuccino
Cokolada 120 20 250
Cokolida 120 24 250
Duo
Mlécna
S 120 7 8 250 2 1

Zdroj: vlastni zpracovani s pouzitim Coffeefan, 2022
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Treti tabulka ukazuje pocatecni cenu kazdého z produktt, za kterou byl zakoupen nebo

vyroben.

Tabulka 6 Vyrobni cena produkti

Typ produktu Nazev produktu Cena (K¢)
Kava Lavazza Bar Gusto Forte zrnkova kdva 1 kg 288
Espresso 3,58
Double espresso 5,30
Amerikano 3,65
Flat White 4,51
Porcé kavy

Cappuccino 5,69
Caffe Latte 5,41
Macchiato 5,49
Mocha coffee 6,24
Bezkofeinové kiva Borbone Miscela D!EK bezkofeinova zrnkova 299

kdva 1 kg
Porcé kavy Bezkofeinové kappuccino 5,79
Cokolada oVe COCOA DRINK ATRIA 1 kg 129
Cokolada 3,68
Porce ¢okolady Cokolada Duo 4,15
Mlécna Cokolada 3,52
Papirovy kelimek 110 ml 0,69

Kavové kelimky

Papirovy kelimek 250 ml 1,23

Zdroj: vlastni zpracovani s pouzitim Heureka, 2023
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Posledni tabulka obsahuje ceny za jeden gram surovin.

Tabulka 7 Cena jednoho gramu suroviny

Nazev Cena (K¢)
Drfevena michatka 1 ks 0,07
Cukr krystal 0,02

Voda 0,0001

SuSené mléko 0,16
Kakaovy prasek 0,13
Kdva zrnkova 0,29
Kdava bezkofeinova 0,30

Zdroj: vlastni zpracovani
4.6.2.3 Distribuce

Prodejni automaty spolecnosti Coffee.East bodou predbézné na nekolika mistech:
Westfield Chodov (Roztylskd 2321/19, 148 00, Praha 4), Hlavni nadrazi (Wilsonova
300/8, 120 00, Praha 2), Harfa Business Center B (Ceskomoravské 2532, 190 00, Praha 9).

Duvody, pro¢ byla vybrana praveé tato mista k pronajmu jsou nasledujici:

Zaprvé, nakupni centrum Westfield Chodov je vysoce frekventovand oblast s velkym
podtem navstdvnikl kazdy den. Toto nakupni centrum je nejvétsi v Cesku. Jeho rozloha je
100 000 metri CtvereCnich a pocet obchodii dosahuje 300 kusu. Tato lokalita je pro
automat ZENSIA 7 Espresso DE idealni, protoze poskytuje snadny pfistup ke kavovym
napojum pro zakazniky a zaméstnance obchodu. S umisténim jednoho automatu na kdvu v
tomto ndkupnim centru s vysokou navstévnosti podnik ziskd maximum potencidlnich

zakaznika a také zvysi pravdépodobnost prodeje (Westfield, 2023).

Prazské hlavni nadrazi je skvélym mistem pro automat na kavu. Tento vefejny prostor
slouzi jako metro 1 vlakové nadrazi, takze je oblibenym mistem, kterym denné prochazeji

desitky tisic lidi. Uz jen diky pé&Simu provozu je to idealni misto pro prodejni automat,
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protoze pritahuje staly proud potencialnich zakaznik(, ktefi hledaji rychlé a pohodiné
feSeni ndkupu kavy. Kromé toho jsou potencialnimi zakazniky také lidé pracujici na
nadrazi, napriklad pracovnici ostrahy a udrzby, ale také zaméstnanci riznych obchodu,
kavaren, lékaren apod. Umisténim prodejniho automatu v tomto ru$ném centru poskytne
cennou sluzbu cestujicim i zaméstnanciim stanice.

Dal§im faktorem, ktery déla z nadrazi idealni misto pro prodejni automat, je to, ze je
otevieno témeér 24 hodin denné (21 hodin). Protoze vlaky jezdi ve dne i v noci, vzdy bude
existovat poptdvka po rychlé a pohodIné nabidce kavy. Celkové vlakové nadrazi nabizi
skvélou prilezitost k poskytovani hodnotné sluzby, ktera pokryva velkou a rtiznorodou

zékaznickou zdkladnu (Prague, 2023).

Instalace prodejniho automatu na kdvu v obchodnim centru Harfa je dobrym fesenim
nejen pro Cofee.East, ale i pro zaméstnance. Mnoho zaméstnanci potiebuje kofein na
zacatek dne nebo k udrzeni koncentrace a energie po cely den. Pofizeni tohoto automatu
muze byt pro zaméstnance pohodlnym feSenim, jak mit pfistup ke kavé a dal§im napojam
na bazi kavy.

Toto obchodni centrum ma 30 000 metr ¢tverecnich a 8 podlazi. V soucasné dobé je pro
firmy k dispozici pouze 5 pracovnich mist na nekolika podlazich. Zbytek prostor jiz
aktivné vyuzivaji jiné spoleCnosti. Celkové lze fici, ze instalace automatu na kavu v
business centru Harfa dobrym feSenim, které bude pifinosem jak pro zameéstnance, tak i pro

firmu, ktera tyto sluzby poskytne (Harfabusinesscenter, 2023).

4.6.2.4 Propagace

Propagacni strategie spoleCnosti prodavajici kavu pomoci prodejnich automati ma
zasadni vyznam pro prilakani novych zakaznikli a zvysSeni prodeje. Spole¢nost Coffee.East

bude zpocatku prodavat své vyrobky a propagovat svou znacku né€kolika zptsoby.
Reklama na socialnich sitich je usp&Snou strategii pro pfilakani potencialnich
zakaznikt. Podnik vytvofi profily na socialnich sitich a spusti personalizovanou reklamu

na strankdch, jako je Facebook a Instagram. Reklamy budou obsahovat vysoce kvalitni

obrazky prodejnich automatt a Salkd, stejné jako atraktivni popisky a propagacni nabidky.

Kromé reklamy na socialnich sitich je formou reklamy i samotny automat. Design a vzhled

jsou dulezité pro prilakani zakaznikd. SpoleCnost doplni automaty vyraznou grafikou a
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znaCkou, aby byly atraktivn€jSi a zapamatovatelnéjsi. Timto zpisobem bude samotny
automat slouzit jako forma reklamy, ktera prilaka zékazniky, i kdyz aktivné nevyhledavaji
kavu. V budoucnu bude spolecnost vyuzivat displeje prodejnich automatt k propagaci
svych vyrobku. Displeje budou obsahovat propagacni nabidky nebo nové piichuté, aby
zakazniky pfimély vyzkouSet néco nového. Kromé toho polecnost také vytvori vérnostni

program, ktery odménuje spotiebitele za pokracujici transakce.

4.7 Realizacni a projektovy plian

Vsechny hlavni aktivity a jejich délka trvani jsou shrnuty pomoci Ganttova diagramu

pro prvnich 5 mésici podnikani:

Obrazek 6 Ganttiiv Diagram pro prvnich 5. mésicii podnikani

R 2023
Harmonogram projekt: Napojové automaty na zrmkovou kavu c:m;\:l::-m' cerven cervenee Tpen 24 fen

racownidn) | oo o] oo

1. Prynifaze projektu

1.1 Planovani 4

1.2Vypoditame pfibliiné naklady na projekt 2

1.3 Ziskéni potfebnych licenci 10

1.4 Nakup prodejnich automat(, 3

2. Druhafaze projektu

2.1 Nastaveni automat( 20

2,2 Uzavirani smluv s dodavateli 3

2.3 Uzavirini dlouhodohych najemnich smluy 12

2.4 Nakup prynich reklam na socialnich sitich 4

2.5Dokontenf hastaveni, kontrala chyb 3

3, Tretifaze projektu

3.1 Zdokonalovani designu automatd 4

3.2 Dodéni prodejnich automat( do mist proceje kévy 1

3.3 Zahdjenl prodeje 1

4, Cryrté fze projektu

4,1 Analyza (dajli o prodeji a Gprava cen 14
4.2 Analyza zpété vazby a zlepdeni 30

5, Patafaze

5.1 Rozéiteni podnikéni | 15+ | I _

Zdroj: vlastni zpracovani s pouzitim Excel

Ukoly jsou rozdéleny do 5 mésict (fazi), jak ukazuje Ganttiv diagram, a kazdy mésic
ma4 uréity soubor ukold, které je tieba splnit. Casova osa projektu je zobrazena vodorovné a
ukoly jsou uvedeny svisle. V diagramu jsou také zobrazeny zavislosti a ¢asovy plan pro

kazdy ukol,

Podnik se béhem prvniho mésice zaméfi na prizkum, ziskani licenci a povoleni,
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planovani rozmisténi automatd a nakup automatid od dodavatel. Béhem této faze bude

také navdzdna partnerstvi s dodavateli.

Druhy mésic bude vénovan nastaveni prodejnich automatd. Spolecnost také uzavie
smlouvy s dodavateli, aby si zajistila spolehlivy zdroj kvalitnich surovin. Kromé toho s
misty, kde budou prodejni automaty instalovany, podepsdny dlouhodobé ndjemni smlouvy.
Po umisténi automatt a podepsani smluv podnik vynalozi skromné marketingové usili, aby
na sebe upozornil. Ta bude zahrnovat internetovou reklamu a marketing na socidlnich

sitich.

Treti mésic se zaméfi na Gsili spoleCnosti o zlepSeni designu prodejnich automatt. To
bude zahrnovat esteticka vylepSeni, jako je aktualizace grafiky automatu a pfidani inicial
spoleCnosti na automat. Spolecnost Coffee East poté pfipravi prodejni automaty k dodani a
s pomoci st€hovaku je doruci do vybranych prodejen. Po instalaci zaéne podnik prodavat

kavu verejnosti.

Po celém mésici prodeje spoleCnost vyuzije tuto dobu k analyze udaja o prodeji a k
potfebnym upravam cen. Na zaklad€ zpétné vazby od zakaznikt firma provede veskeré
potfebné zmény, aby vyrobek vylepsil. Kromé toho spolecnost vyuzije tuto pfilezitost k
napravé piipadnych problémd s prodejnimi automaty, jako je uprava umisténi,

optimalizace toku zakaznikt a oprava chyb v samotném automatu.

Béhem posledniho mésice projektu zacne spole¢nost planovat budouci rust a expanzi.
Nejblizsim cilem je zvysit prodej kavy instalaci dalSich automati na mistech s vysokou
navstévnosti. To bude vyzadovat prizkum potencialnich mist, uzavieni najemnich smluv a
nakup novych prodejnich automatii. Casem, az spole¢nost vykaze dobry rist a zisky, bude
uvazovat o vyrobé vlastnich prodejnich automatt. Jisté vSak je, Ze tim spoleCnost ziska
vetsi kontrolu nad designem a funkcnosti prodejnich automatd, coz by mohlo vést k
nakladové efektivnéj§imu a ucinnéjSimu fesSeni. Realizace této mySlenky by vyzadovala
investice do potfebnych zdroji, jako jsou vyrobni zafizeni a materialy, a najmuti
kvalifikovanych inzenyrd a konstruktért, ktefi by vytvorili kvalitni prodejni automaty

spliiujici potieby zakazniki.
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4.8 Finan¢ni plan

Pro spoleCnost, ktera bude v pocatecni fazi své Cinnosti vlastnit tfi automaty na kavu,
je dualezité mit jasny financni plan. Tento kratkodoby finan¢ni plan zohledni naklady na
zahajeni podnikani a také prijmy, které Ize oCekavat ve tiech riznych scénafich: realisticky
scénaf, pesimisticky scénar a optimisticky scénaf. Vyhodnocenim téchto tfi scénaiu
potencialnich pfijma je vypocten hospodaisky vysledek, ktery lze oCekavat za jeden rok.
Vytvoreni finan¢niho planu je pro kazdy podnik dilezitym krokem, protoze umoziiuje
efektivné alokovat zdroje a Cinit informovana rozhodnuti. V ptipadé podniku Coffee.East
je tfeba vzit v ivahu nékolik nakladu, veetné nakupu a udrzby automati, jakoz i nakladu na
suroviny a spotiebni material, jako jsou Salky a michacky. Tti scénafe piijma poskytnou
Skalu potencialnich pfijmd, coz umozni vyhodnotit razné vysledky a pfipravit se na
ptipadné problémy. Prakticky a flexibilni finan¢ni plan se vytvari na zékladé realistického
planu, ktery zohledriuje soucasné trzni trendy a ekonomické podminky, pesimistického
planu, ktery zohlediiuje mozné neuspéchy a problémy, a optimistického planu, ktery

zohlediuje nejlepsi scénare.

Celkové je tento kratkodoby financni plan mapou, podle které se spolecnost fidi a
ktera zajiStuje, ze zdroje jsou piidélovany efektivné a Ze spolecnost plni své cile podle
planu. Zohlednéni riznych scénait rdstu piijmi umozni Cinit informovana rozhodnuti a
pfizpisobovat se ménicim se podminkam na trhu, coz v konecném disledku povede k

vetSimu uspéchu a ziskovosti.

4.8.1 Naklady na zahdajeni provozu

Do nakladu jsou zahrnuty veskeré finan¢ni prostiedky, které byly vynalozeny pred
zahgjenim podnikatelské Cinnosti. Jedna se tedy o zfizovaci vydaje pro zaloZeni
spolecnosti, naklady na nakup prodejnich automatd, ndklady na nastaveni automatu a
kontrolu vSech systémi profesionaly, naklady na nafadi pro servis prodejnich automatt,
naklady na vylepseni designu, naklady na dopravu, naklady na prvni plnéni automatt

surovinami a ndklady na propagaci.
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Tabulka 8 Naklady na zahajeni provozu

Naklady na zahajeni

Cinnost Cena (K&) | Celkem (K&)
provozu
I(:Iotarsky zapis o zalozeni s. r. 3700
Ovéfeni souhlasu s umisténim 30
sidla
Zfizovaci naklady pro | SPravni poplatek 1 000
. a4y PTO | sivnostenskému ufadu 8630
zalozeni spoleCnosti
1 200
Vypis z trestniho rejstiiku (100 K¢
obcan CR)
Zipis do obchodniho rejstriku 2700
Néklady na ndkup . 1 kus-
prodejnich automati Prodejni automaty 3 kusy 159 990 479 970
Néklady na nastavent Néstaveni systému automatu 1 500 2300
automatl a kontrolu | Kontrola v3ech systému 300
automatti
Sada Sroubovaki 175
Alkoholovy roztok pro ¢isténi 150
Naklad Fadi minci
aklady na naradi pro RV TINY <
servis prodejnich Iljerltrfrvalm Cistici proustredky a 94 573,4
automatti artac
Mikroutérky 4 kusy 19,4
Klesté a naz 135
. . . | Designérska prace véetné
Naklady na vylepSeni | -\ cCidlu pro jeden prodejni 5450 16 350
designu automat
Néklady na dopravu ggﬁ;‘va + 3 pracovnici (veetné | 5 5 5526
Zrnkové kdva 4,2 Kg 1209
Bezkofeinova kédva 4,2 Kg 1255
Néklady na prvni Susené mléko 3,3 Kg 536,8
plnéni automatt 3 683,7
surovinami Kakaovy préasek 4,55 Kg 587
Cukr 5,25 Kg 94
Voda 19 L 1,9
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Umisténi reklamy na socialnich

Propagaci sitich 6 000 K¢ 6 000 K¢
Prumérné naklady na jeden prodejni automat 174 344,3 K¢
Celkem 523 033 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani s pouzitim Heureka (2023) a Baumax (2023)

Na zakladé pocatenich nakladu pred zahajenim podnikani je stanoveno, Ze celkové

naklady na tfi prodejni automaty jsou 523 033 K¢.

4.8.1 Naklady na provoz

Megsi¢ni naklady na provoz prodejnich automatli zahrnuji materialové naklady,

energetické dodavky a ndjemné, prondjem mobilniho termindlu.

Tabulka 9 Naklady na provoz

Néklady na provoz Cinnost Cena Celkem
Cistici prostiedky 40 K¢
840 K¢
Materidlové ndklady | Propagace 800 K¢
Palivo 650 K¢ 650 K¢
. Elektricka i 1 700 K&
Energetické dodavky eklricka energie © 15 900 K&
a nijemné . . 4050+4750+5400
Nédjemné 9
K¢
Prondjem mobilniho
Prondjem mobilniho | termindlu (pokud obrat bude 320 K& B
termindlu vice nez 240 000 K¢ za 1/3
roku je termindl zdarma)
Celkem 17 390 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani s pouzitim KB, 2023

Tyto mési¢ni naklady jsou dulezité pro spravny a bezproblémovy provoz automata.

Materialové naklady zahrnuji Cistici prostiedky a reklamu, které hraji klicovou roli pfi

udrZovani Cistoty prodejnich automati a informovani zakaznika o nabizenych produktech.

Zdroje energie jsou potiebné pro napajeni prodejnich automatt a dalSich zafizeni, jako jsou

platebni terminaly a dispeCink automati. Pronajem je dulezity, protoze bez umisténi
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prodejnich automatu nelze zbozi prodat. V ptipad€ spolecnosti Coffee East prozkoumana a

vybrana nasledujici mista pro prodej vyrobku:

e Harfa Business Center B, cena 4 616 K¢ mési¢né véetné elekttiny
e Praha hlavni nadrazi, cena 5 316 K¢ mésicné v¢etn€ elektfiny

e Westfield Chodov, cena 5 916 K¢ mési¢né vCetné elektiiny

Pronajem mobilniho termindlu ndm umoziiuje pfijimat platebni karty s bezkontaktni
platbou, stejné jako telefony a chytré hodinky, coz je dnes pro zakazniky velmi dulezité. Je
také nutné mit palivo do auta, aby bylo mozné kazdych 5-6 dni zajet do mist, kde jsou

prodejni automaty, nalozit do nich suroviny a vycistit je zevnitf 1 zvenku.

Jaké mnozstvi surovin bude muset kazdy automat naplnit, zatim neni znamo. Tyto

udaje vSak obdrzi dva mésice po zahajeni podnikani a v pfipad€ potieby je poskytnuté.

4.8.2 Vynosy

V této praktické casti jsou zpracovany odhady trzeb pro tfi prodejni automaty ve

tfech scénarich: optimisticky, realisticky a pesimisticky.

Tabulka 10 Odhady p¥ijmu ve tiech scénarich

Optimisticky Realisticky Pesimisticky
P9cet prodflnych salku 40 30 20
kavy denné
Trsby za den 3 366,60 K& 2 524,98 K& 1 683,30 K&
Trsby za mésic 89 48423 K& 67 113,97 K& 44 742,38 K&
Trsby za rok 938 510,59 K& 703 891,32 K& 469 258,08 K&
Iy i (o A 1 189,90 K& 892.45 K& 594,97 K&
zbozi za den
Naklady na prodané 35 697,94 K& 26 773,70 K& 17 849,07 K&
zbozi za mésic
Naklady na prodané 374 400 K& 280 802,57 K& 187 201,05 K&
zbozi za rok
Hruby zisk za den 2 176,70 K& 1 632,53 K& 1 088,33 K&

Hruby zisk za mésic

57 856,69 K¢

43 392,65 K¢

28 927,81 K&
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Hruby zisk za rok 606 800,90 K& 455 102,09 K& 303 394,88 K¢
Cisty zisk za den 1 498,66 K& 1 124 K& 749,31 K¢&

Cisty zisk za m&sic 39 834,40 K¢& 29 875,92 K& 19 916,66 K¢&
Cisty zisk za rok 417 783,20 K& 313 338,65 K¢ 208 885,93 K¢&

Zdroj: vlastni zpracovani

Optimisticka, realisticka a pesimisticka verze predpokladaji, ze naSe spole¢nost proda
40, 30 a 20 salkd kavy denné pomoci tfi automat. To znamena, Ze se denné€ proda 120, 90

a 60 salkt kavy.

Trzby:
Pokud se kazdy Salek kdvy prodava za cenu 28,055 K¢, obrat za den u vSech tii
automatt bude Cinit:

e 120 salka x 28,055 K¢ za Salek = 3366,6 K¢. Jako prumérny pocet pracovnich dni v

meésici se v§ak pouziva Cislo 26,58. Obrat za mésic tedy ¢ini 89 484 K¢.

e 90 salkt x 28,055 K¢ za Salek = 2 524,98 K¢. Mési¢ni obrat = 67 113,97 K¢.

o 60 salkt x 28,055 K¢ za Salek = 1 683,3 K¢. Mésicni obrat = 44 742,38 K¢.

Naklady na prodané Salky kavy za den:

Fixni naklady na prodané zbozi na jeden $alek kavy ¢ini 11,192 K¢. Fixni ndklady se
skladaji z ptibliznych nakladt na suroviny na salek kavy (4,751) a také z mési¢nich stalych
nakladi na jeden Salek kavy. Pfiblizna cena jednoho Salku kavy je 28,055 K¢. Pomér
priblizné ceny kavy a nakladt na jeden Salek kavy je 39,893 %:

e Optimisticka varianta:

89 484 * 0,39893 = 35 697.94

35697.94/30=1 189.93

e Realisticka varianta:

67 113,97 * 0,39893 =26 773.78
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26 773,78 / 30 = 892,45

e Pesimisticka varianta:

44 742,38 * 0,39893 = 17 849.07

17 849,07 / 30 = 594,97

Hruby zisk:

Hruby zisk za den je rozdil mezi obratem a hodnotou prodanych §alka kavy za den.

Hruby zisk za den tedy bude:

e Optimisticka varianta:

3366.,6-1189.93=2 176,67 K¢

e Realisticka varianta:

2524.98 - 892,45 =1 632,53 K&

e Pesimisticka varianta:

1 683.3 - 594,97 =1 088,33 K¢

Cisty zisk po zdanéni:

Pro vypocet Cistého zisku po zdanéni je tfeba od hrubého zisku odecist dan€. Sazba

dané je 19 % a 15 % (pro vybér penéz z Gctu). Cisty zisk po zdanéni tedy bude:

e Optimisticka varianta:

1 498,66 K¢

e Realisticka varianta:

1124 K¢

e Pesimisticka varianta:

749,31 K¢
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Zavérem lze fici, ze z vySe uvedenych vypoctd wvyplyva, ze prodej kavy
prostiednictvim automati muze byt ziskovy, zejména pokud se proda znacny pocet Salkt
denné (od 30 salka). Hruby zisk vytvofeny z prodeje mize byt znaCny, ale pfi stanoveni
Cistého zisku je velmi dilezité zohlednit naklady na prodané vyrobky a dane.

Studie také zdiraziiuje dulezitost peclivé pripravy podniku pro optimalizaci zisku pfi

minimalizaci nakladu.

4.8.3.1 Vykaz cash flow

Tabulka 11 Cash flow 1 rok
Polozka Optimisticy Realisticky Pesimisticky
Pocatecni stav
penéznich 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
prostredkil
Prijmy z prodeje | o3¢0 51050 kg | 70389132 Ke | 469 258,08 K&
Prijmy produkce
Obdrzené pujcky 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Vlozeny kapital 524 000 K¢ 524 000 K¢ 524 000 K¢
Piijmy celkem 1462 511 K¢ 1 227K8591’30 993 258,01 K¢
Vstupni néklady 523 033 K¢ 523 033 K¢ 523 033 K¢
Vydaje | Materidlové naklady 17 880 K¢ 17 880 K¢& 17 880 K¢&
Energetické dodavky | g4 g5 kg 190 800 K& 190 800 K&
a ndjemné
Vydaje celkem 731713 731 713 731 713
Konecny stav penéznich 730 798 K& | 496 178,30 K& | 261 545,10 K¢&
prostredku

Zdroj: vlastni zpracovani

4.9 Vyhodnoceni projektu

Metoda hodnoceni projektu umoziuje rozhodnout, zda jsou nédklady na projekt
opravnéné, Ci nikoli. K vypoctu lze pouzit n€kolik finan¢nich ukazatell, vCetné doby

ndvratnosti investice a ndvratnosti vlastniho kapitdlu. Rentabilita vlastniho kapitdlu (ROE)

68



ukazuje, jaky zisk projekt pfinasi v poméru k vlastnimu kapitalu investovanému do

projektu, zatimco doba ndvratnosti ukazuje, za jak dlouho se investice do projektu vrati.

4.9.1 Doba navratnosti

e Doba navratnosti (realistickd varianta) = 524 000/ 496 178.3 = 1,06

Bylo zjisténo, ze doba navratnosti realistické varianty bude trvat 1 rok a 0,6 mésice.

4.9.2 Rentabilita vlastniho kapitalu

Rentabilita vlastniho kapitalu je dilezitym ukazatelem, ktery pomaha méfit, jak dobie
podnik vyuziva svij vlastni kapital k dosazeni zisku. Pro vypocet rentability vlastniho
kapitalu je tfeba vydeélit Cisty zisk po zdanéni vlastnim kapitalem a vysledek vynasobit
100 %.

V ptipadé firmy Coffee.East by vypocet ROE vypadal takto:

e (313 338.65/524 000) * 100 % = 59.8

Vysledek ukazuje, ze spolecnost bude schopna vyuzit svij vlastni kapital a dosahnout
zisku. Rentabilita vlastniho kapitalu ve vysi 59,76 % je velmi dobry vysledek a naznacuje,

ze podnik maze dosahnout vysoké navratnosti investovaného kapitalu.

4.10 SWOT analyza

4.10.1 Silné stranky

Nizké rezijni naklady prodejnich automatt jsou jednou z jejich nejvétSich vyhod.
Neni pro n¢€ problém zaméstnavat pracovniky ani platit naklady na energie. To svéd¢i o

tom, ze udrzet konkurenceschopné ceny a zaroven generovat slusny zisk je mozné.

Vysoké marze. V dasledku nizkych naklada je mozné dosahnout zna¢ného zisku z
kazdé transakce. To firmé zarucuje staly tok piijml a napomaha jeji dlouhodobé expanzi.
Spolecnost se bude zabyvat nakupem surové kavy ve velkém mnozstvi, aby vyuzila nizsich

cen, naptiklad kavovych zrn, §alkii a cukru, a optimalizovala tak zisky.
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Pohodli. Pprodejni automaty nabizeji zakaznikiim pohodlny zputsob, jak si dat porci
kavy, aniz by museli stat dlouhé fronty nebo cestovat do kavarny. Tento faktor pohodli je
dilezitym prodejnim argumentem, zejména pro zaneprazdnéné profesionaly nebo lidi na

cestach.

Snadna udrzba zarizeni. Prace se zafizenim neni pfili§ narocna. Snadno je naplnit
tydenni zdsobou materidlu, a pokud se stroj porouchd, je obvykle snadné jej opravit. Aby
se vsak vSechna data nedochovala v hlavé, bude vytvofen plan planovanych oprav pro
kontrolu a dopliiovani spotifebniho materidlu, dezinfekci zafizeni a rychlé odstranéni

jakychkoli poruch.

Flexibilita. Protoze jsou naSe prodejni automaty mobilni, mozno je po skonceni

prondjmu bez vétSich obtizi pfemistit na jiné misto. Tato flexibilita ndm také umoziiuje

vvvvvv

4.10.1.2 Slabé stranky

Omezené zdroje. Majitel této spoleCnosti mize mit nedostatek financnich i osobnich
zdrojui. To, Ceho Ize dosahnout ve spole¢nosti fizené jednou osobou, je omezené. To mize
byt nevyhodou, pokud nemize do spolecnosti investovat potiebny Cas a penize, aby byla

efektivni.

Omezena nabidka. Prodejni automaty obvykle vydavaji maly sortiment zbozi, coz je
jedna z jejich nevyhod. Vzhledem k tomu, Ze v situaci Coffe.East jsou k dispozici pouze
kavové napoje, ne vSichni spotiebitelé budou spokojeni. To mize zazit okruh potencialnich
zakaznikd a snizit trzby o né€kolik procent. Rozsifeni nabidky napfiklad o rizné Caje je

jednim ze zpusobu, jak tento problém vyfesit.

Zavislost na elektrické energii. Prodejni automaty potfebuji ke svému provozu
elektrickou energii, coz znamena, ze vypadky proudu nebo jiné problémy s elektfinou

mohou narusit naSe podnikéani.

Kontakt se zakaznikem je omezeny. Nevyhodou prodejnich automatd je, ze
neumoznuji blizky kontakt se zakaznikem. To znamena, Ze je mozné propasnout moznost

vybudovat si vztah se zdkaznikem a neziskat zpétnou vazbu na své vyrobky. Jednim z
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feSeni je umistit vedle automatt schranku na pfipominky zakazniki nebo komunikovat se

zakazniky prostfednictvim socidlnich médii.

4.10.1.3 Prilezitosti

Expanze. Spolec¢nost se bude rozSifovat o dalsi prodejni automaty a diverzifikovat
sortiment vyrobkt. To nam pomuze zvysit pfijmy a rozsifit zakaznickou zakladnu. Béhem
nékolika let za¢ne spoleCnost vyrabét vlastni prodejni automaty, které budou kvalitou a
chuti odpovidat nejlepSim kavarnam. Budou mit atraktivni design a také moznost pridavat

sirupy a vyuzivat vérnostni program, ktery umozni platit méné.
2

Nova mista. Vzdy je mozné najit nova mista pro prodejni automaty. Je potieba

prozkoumat a urcit oblasti s vysokou navstévnosti a malou konkurenci.

Inovace vyrobku. Lze prozkoumat a identifikovat nové kdvové napoje, po kterych je
poptavka, a pridat je do prodejnich automat. To pomuze prilakat nové zakazniky a udrzet

si stavajici.

4.10.1.4 Hrozby

Ekonomické poklesy. Hospodariské poklesy (inflace, krize) nejenze snizi poptavku
po kavé, ale snizi i1 celkovou poptavku, coz se projevi v niz§im prodeji. Aby zmirnit dopad
hospodarského poklesu na naSe podnikani, bude zvazena diverzifikace na nekavové
produkty. To nam pomuze prilakat §irS§i zakaznickou zakladnu a udrzet prodeje i v
obdobich nizké poptavky. Béhem obdobi nizkého z&jmu mohou byt nabizeny propagacni

akce nebo slevy, které povzbudi zakazniky, aby pokrac¢ovali v nakupu nasich produkta.

Ménici se preference spotiebitelu. Vzhledem k tomu, Ze se spotiebitelé zaCinaji vice
zajimat o své zdravi, mohou se vzdat kavy nebo hledat zdravéjsi alternativy kavy. Nase
spoleCnost musi sledovat ménici se spotiebitelské trendy a podle toho upravovat svou

nabidku.

Technologicky pokrok. Mohou se objevit nové technologie, které nahradi prodejni
automaty nebo zméni zpusob pfipravy a podavani kavy. Spole¢nost by méla sledovat

nejnovejsi trendy v oboru a byt piipravena piizpusobit podnikani podle potieby.
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Konkurence. Ve stejné oblasti se mohou objevit dal§i automaty na kavu nebo
kavarny, coz muze snizit poCet zakazniki kupujicich kavové napoje. Abyste se odlisili od
konkurence, bude tfeba prozkoumat investice do kvalitniho vybaveni a spotiebniho
materialu, abyste mohli zakaznikim nabidnout lepsi sluzby. Je také mozné nabizet
jedine¢né prichuté kavy nebo dokonce spolupracovat s mistnimi prazirnami a nabizet

specialni kavové smési.
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5 Zavér

Cilem bakalatské prace bylo vypracovat podnikatelsky projekt pro novou spolecnost
Coffee East, ktera se pravé chysta vstoupit na trh prodejnich automatt. Spole¢nost planuje
zakoupit tfi high-tech a nové kavové automaty od spole¢nosti AZKOYEN a umistit je na
tfech verejnych mistech, jako jsou nakupni a obchodni centra, aby lidem pfinesla potéseni

z prodeje kvalitni a chutné zrnkové kévy.

Bakalarska prace byla rozdélena do dvou ¢asti: teoretické a praktické. V teoretické
Casti, kterd vychazela z komparace odborné literatury, byly vysvétleny zakladni pojmy
souvisejici s podnikanim a zazemim prodejnich automatd, zaklady podnikatelského
projektu a jeho struktura. Ve druhé Casti byl proveden vyzkum a ekonomické vypocty, na

jejichz zékladé byla vypracovana koncepce start-up projektu.

Ekonomické vypocty ukazaly, ze i ta nejpesimistiCtéjsi varianta prinasi zisk, coz je
dobré znameni. Na druhou stranu lze zisky vyrazné zvysit studiem poptavky na trhu a
vypracovanim podrobné&jsi prodejni strategie. Je také mozné najit lep$i dodavatele pro
nakup zbozi za snizené ceny, a tim snizit jednu z hlavnich nakladovych polozek - ndkup
surovin. Osobni prostiedky majitele budou pouzity na pocatecni investici ve vysi 524 000
K¢, z nichz 91,6 % pujde na nakup tii prodejnich automati. Soucasti praktické Casti je také
zpracovany financni plan, ktery obsahuje naklady na otevieni a provoz podniku, zisk a
penézni toky. Ve finan¢nim planu byly rovné€z vytvofeny tfi scénafe: optimisticky,
realisticky a pesimisticky. Vysledky vSech tii variant jsou slibné. V prvnim roce po
odecteni vSech dani miize optimisticka varianta vygenerovat Cisty zisk 417 783,2 tisic K¢
za rok, realistickd varianta - 313 338,06 tisic K¢ za rok, pesimistickd varianta - 208 885,9
tisic K¢. Doba ndvratnosti je v realistickém scénafi stfedni a ¢ini 1 rok a téméf 1 mésic, coz
je pro takovy podnik dobré jiz v prvnim roce od otevieni. V planu je vSak zvySeni zisku, a

proto se doba ndvratnosti zkrati.

Pii provadeéni praci byly provedeny také marketingové studie, diky kterym byly
stanoveny pocatecni ceny produktu a definovany jeho kone¢né ceny a také cenové
strategie. V pocatecni fazi podnikani bude spolecnost pouzivat celkem tfi cenové strategie,
jako jsou: strategie prémiovych cen, dynamicka cenova strategie, ktera zahrnuje rizné ceny

na ruznych vefejnych mistech, a psychologicka strategie, ktera zahrnuje emocionalni
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reakci zakaznikd na urCité ceny s cilem zlepsit prode;j.

Zavérem lze konstatovat, ze tento projekt je Zzivotaschopny a také na zakladé
marketingového prizkumu a ekonomickych propocti ziskovy, a proto mize byt doporucen

k realizaci.
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Priloha 1: Studie analyzy poptavky — dotaznik

1. Vase pohlavi
Vyberte jednu odpoved

e Muz
e Zena
2. Vas vék
Vyberte jednu odpoved
o 18-21
o 22-24
o 25-27
e 28-30
o Jiné

3. Jak casto pijete kivu?
Vyberte jednu odpoved
e Neékolik salkd denné
e Jeden salek denné
e Neékolik salka tydné
e Jeden Salek kavy tydné nebo méné Casto
e Neékolik salkii mésicné

e Nepiju kdvu
4. Jakou kavu preferujete?
Vyberte jednu odpoved

e Zrnkovou kavu (mletou)

e Instantni

5. Jak casto pouzivate automaty na kavu?

Vyberte jednu odpoved

e Kazdy den
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Neékolikrat tydné
Jednou tydné nebo méné Casto

Nikdy nepouzivam automaty na kavu

6. Jakou kavu si obvykle kupujete v automatech?

Vyberte jednu nebo vice odpovedi

Espresso
Cappuccino
Latte
Americano

Jiné...

7. Jaké faktory zohlediiujete pri nakupu kavy z automatu?

Vyberte jednu nebo vice odpovedi

Pohodli

Cena

Kvalita

Chut

Dostupnost alternativ kavy (napf. mléko bez laktozy, kava bez kofeinu...)

Jiné...

8. Jak ¢asto si do kavy z automatu pridavate cukr, smetanu nebo jiné prisady?

Vyberte jednu odpoved

Vzdy
Nékdy
Ztidka

Do kavy z automatu neptidavam zadné ptisady

9. Jak hodnotite kvalitu kavy z automatu ve srovnani s kavarnami nebo jinymi

zdroji?

Vyberte jednu odpoved

Mnohem horsi
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Néco horsi

Ptiblizné stejné

Néco lepsi

Mnohem lepsi

10. Jak ¢asto jste méli problémy s dodavkou nebo chuti kiavy z

automatu?
Vyberte jednu odpovéd
o Vizdy
e Nékdy
o Ztidka
e Nikdy

11. Co si myslite o rozmanitosti nabidky kavy v prodejnich automatech?

Vyberte jednu odpovéd’

e Adekvitni
e Omezené

. gpatny
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Priloha 2: Analyza poptavky — gfafy

Graf 1 Pohlavi respondentii

= 7ena

= Muz

64%

Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 2 Vék respondenti
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m 22-24
= 25-27
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Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 4 Kavové preference respondentti
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m Zrnkova kava

® |nstantni kava

Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 5 Jak Casto respondenti pouZivaji automaty na kavu?

4%

= Jednou tydné / méné casto
= NepouZziva automaty nikdy
= Pouziva automaty nékolikrat

tydné

m Pouzivaji kazdy den

Zdroj: vlastni zpracovani
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Graf 6 Jakou kavu z automatt preferuji respondenti?

6%

= Cappuccino
= | atte

47%
= Espresso

= Americano

= Jiné
Zdroj: vlastni zpracovani
Graf 8 Jak Casto respondenti piridavaji dopliiky do kavy z automatu?
= Vidy
= Nikdy
= Ztidka
21% = Obcas

30%

Zdroj: vlastni zpracovani
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Graf 9 Jak respondenti hodnoti kavu z automatii ve srovnani s

kavarnami?

= O néco horsi
46% = Mnohem horsi
= Priblizné stejné

= O néco lepsi

Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 11 Co si respondenti mysli o rozmanitosti kavy v automatech?

1%

= Adekvatni
42% .
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= Spatnd
57%

Zdroj: vlastni zpracovani
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