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Abstrakt

Tato bakalarska prace se zabyva tvorbou podnikatelského zaméru na zalozeni nového
podniku s nabidkou vodnich dymek. Prace se sklada z teoretické, analytické a navrhové
Casti. Prvni Cast je zaméfena na vymezeni pojmu, které s danym tématem souvisi. Druha
Cast analyzuje soucCasny stav trhu pomoci zvolenych metod. Treti Cast obsahuje
zpracovani podnikatelského a financniho planu, které je podlozeno v predchozich

éastech.

Abstract

This bachelor's thesis deals with the creations of a business plan for the establishment of
anew company offering hookahs. The work consists of theoretical, analytical and design
parts. The first part focuses on the definition of terms related to the topic. The second
part analyzes the current state of the market using selected methods. The third part
contains the elaboration of the business and financial plan, which is substantiated in the

previous sections.

Klicova slova

podnikatelsky plan, podnikani, podnik, marketingovy vyzkum, SLEPT analyza, Portertv

model, SWOT analyza, finan¢ni plan

Key words

business plan, business, company, marketing research, SLEPT analysis, Porter’s model,

SWOT analysis, financial plan
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UVOD

Kazdoro¢né ptibyva na trhu nekolik desitek tisic podnikateld, a to z mnoha riznych
divodi. Nékdo chce byt svym panem, protoZe neni spokojeny s vedenim ve svém
zameéstnani nebo si chee privydélat ¢i dokonce splnit sen a z koni¢ku udélat zdroj obzivy.
Neékdo jiny si chce tfeba néco dokazat nebo se mu jednoduse naskytla prilezitost.

Motivaci mize byt zkratka cokoliv, samoziejmeé vedle primarni motivace dosazeni zisku.

Predpokladem pro uspeésné podnikani je mySlenka nového produktu ¢i sluzby nebo
inovace jiz stavajiciho produktu/sluzby. Podnikatelsky plan ma vyznamnou roli pro
uskutecnéni podnikatelského zaméru. Zkoumé& moznosti realizovani projektu,
konkurence schopnost, zda by mohl projekt vést k dosahovani zisku a jakd mozna rizika
s sebou ponese. Vystupem podnikatelského planu je nejen realnost projektu, ale slouzi
také jako podklad pro pfipadné ziskani pené€znich prostiedku, které jsou v zaCinajicim

podnikani potfebné a neni lehké je ziskat.

Vypracovani podnikatelského planu také pomaha predejit a zamezit piipadnému
bankrotu. Divodi pro zanik firmy je vice. Mezi nejcastéjsi patii nezajem trhu, dale
nedostatek penéznich prostiedkt, nedostatek zaméstnanci, silna konkurence a také
Spatny marketing a Spatny produkt. Pii sestavovani podnikatelského planu zjistime

potiebu kapitalu a ujasnime si dalezité okolnosti vstupu na dany trh.

Vystupem této bakalarské prace je vytvoreni podnikatelského planu a zhodnoceni
projektu zalozeni podniku Shisha Cafe & Bar OAZA, s. r. o. Podnik by nabizel
predevsim vodni dymky, koktejly a kvalitni kavu. Potencial u tohoto mozného podniku
vidim v konkurencni vyhod¢, ¢imz je komplexnost nabizenych produktt. Tento podnik
by tak mohl zaplnit diru na daném trhu a vzhledem k Sirsi skale nabidky si najit stalé
zakazniky.
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1 CILE PRACE A POSTUPY ZPRACOVANI

Hlavnim cilem je vytvofeni podnikatelského zaméru, na zdkladé kterého, by byla mozna
realizace zamysleného projektu — zalozeni fungujiciho a stabilniho podniku Shisha Cafe

& Bar OAZA, S.T. 0.
Tato prace se sklada ze tii Casti — teoretické, analytické a navrhové.

Teoretickad cast vychdzi z odborné literatury a je kliCova pro nasledujici cCasti.
Je zaméfena na vymezeni zakladnich pojmu a charakteristiky zvolenych metod

a postupu.

Na zakladé teoretické Casti je zpracovana druha analyticka cast. Cilem této Casti je
zanalyzovani problémua soucasné situace. K dosaZzeni tohoto cile jsou vyuzity rizné
analyzy. Konkrétn€¢ marketingovy vyzkum prostrednictvim dotaznikového Setfeni,
SLEPT analyza zabyvajici se vng&j§im prosttedim podniku, Porteriv model
konkurencnich sil a na zavér SWOT analyza, ktera je orientovana na silné a slabé stranky

podniku a také prilezitosti a hrozby.

Navrhova c¢ast je praktickym zpracovani podnikatelského planu mého napadu, pricemz
podkladem pro zpracovani jsou predchozi dvé ¢asti. Zpracuji charakteristiku podniku

a sestavim organizacni plan, provozni plan, marketingovy plan a finan¢ni plan.

Kone¢nym cilem je posouzeni a rozhodnuti, zda by mohlo byt podnikéani Gspésné.
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2  TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V zavislosti na cili prace jsou v ramci teoretické casti definovany pojmy a metody, které
jsou zpracovany na zakladé pouzité literatury. Tyto pojmy a metody jsou dulezité pro

nasledné vyhotoveni analytické i navrhové Casti.

2.1 Podnikani

Podnikéni je v obchodnim zakoniku (§2) definovano jako ,,...soustavnd Ccinnost
provddéna samostatné podnikatelem viastnim jménem a na viastni odpovédnost

za ucelem dosazeni zisku. “ (1)

V zivnostenském zakoné (§2) nalezneme tuto definici: ,, Zivnost je soustavnd cinnost
provozovand samostatné, viastmim jménem, na viastni odpovédnost, za ucelem dosazeni

zisku a za podminek stanovenych timto zdkonem. *“ (2)

Soustavnost vyjadfuje cinnost, ktera je bezpodminecné vykonavana opakované

a pravidelné, nikoliv pouze prilezitostné. (3)

Samostatnost znamena, ze fyzicka osoba jedna sama za sebe. Pravnickad osoba jedna

pomoci svého statutarniho organu. (3)

Vlastnim jménem cCini pravni ukony piimo fyzicka osoba. Pravnicka osoba Cini pravni

ukony pod nazvem obchodni firmy. (3)

Na vlastni odpovédnost znamena, ze podnikatel za vysledky své Cinnosti nese veSkeré

riziko. (3)

Za ucelem dosazeni zisku vyjadiuje umysl docilit zisku, prostfednictvim vykonavané

¢innosti. Neni vSak jiz podminkou zisku realn€ dosdhnout. (3)

Rozhodnuti o zacatku podnikani, respektive o zaloZeni firmy muze mit rizné divody —
pocinaje snahou o seberealizaci pres uspokojeni urcité potieby az po uplatnéni
védeckého pokroku. Pokud se tyto snahy maji uskuteCnit, musi se promitnout do cilt

podnikatelské ¢innosti. (3)
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2.2 Podnikatel

Vyznam slova podnikatel miiZze byt vniman raznymi zpusoby, a to v zavislosti na tom,
jakou skupinou je na pojem pohlizeno — ekonomy, psychology, byznysmeny, politiky
atd. Tento pojem muzeme vyjadfovat napiiklad pravnim jazykem, nebo jazykem

ekonomu a teorie podnikani. (3)
Dle obchodniho zakoniku (§2 odstavce 2) je podnikatelem:

e, 0soba zapsand v obchodnim rejstiiku,

e osoba, kterd podnika na zdkladé Zivnostenského oprdvnéni,

e osoba, ktera podnika na zdkladé jiného nezZ Zivnostenského oprdavnéni podle
zvldstnich predpisii,

e osoba, kterd provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsdana do evidence podle

zvldstnich predpisii. “ (2)
Podnikatelem tedy muze byt fyzicka i pravnicka osoba.

Pokud chce byt podnikatel uspéSny, mél by disponovat urcitymi kvalifikacemi,
potfebnymi informacemi a cilevédomosti. Také by mu urcité neméla chybét rozhodnost,

odpovédnost a vadci rysy. (4)

Ve skupiné podnikateli vSak najdeme velice rozmanité osobnostni rysy. Jeden
podnikatel je skromny, jiny naopak arogantni, dalsi introvertni nebo extrovertni, umi
chodit v zadkonech ¢i skvéle analyzovat trzni situaci. Nékteti maji sen o malé rodinné
firmé a jde jim pfedevsim o to se uzivit, jini sni o velkém korporatu, ktery bude vyd¢lavat

miliony. (5)

Investofi vnimaji osobnost podnikatele jako dulezity faktor, ktery ovliviiuje predpoklad

uspéchu podnikatelského napadu. (5)

Dulezitymi predpoklady k tspéchu je pro podnikatele podnikavost a tspéch.
Podnikavost znazorfiuje predpoklady k podnikani. Nékomu je tato dispozice dana, jiny
se ji musi naucit. Podnikavost ma Siroké vyuziti a zahrnuje pfedevsim dispozice neboli
kompetence ¢ know-how a osobni vlastnosti podnikatele. Uspéch vyjadiuje dosazeni

pfedem stanovenych cila. Je dilezitym faktorem pro posunuti podnikatele k dalsimu
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podnikani a dosahovani cilt. Je nutné odliSovat zadoucnost a proveditelnost podnikani.

Dulezitou soucasti uspéchu jsou motivy, které jsou vyvolavany potifebami. (3)

Neni vSak pravidlem, Zze vlastnik vzdy plni funkci podnikatele. Mize podnik vlastnit

napf. za ucelem finan¢niho vytézku, v takovémto ptipadé se jedna se o tzv. rentiéra. (3)

2.3 Podnik

Existuje Siroké spektrum interpretace pro vyznam slova podnik. Zjednodusené jej Ize

chépat jako subjekt, v némz se vstupy méni na vystupy. (3)

Pon¢kud obséhleji 1ze podnik chapat jako ekonomicky a pravné samostatny utvar, jehoz
ucelem je podnikani. Ekonomickou samostatnost lze wvysvétlit jako vlastnikovu
odpovédnost za vysledky pfimo vzniklé podnikanim. Pravni samostatnost je moznost
obchodovani s ostatnimi trznimi subjekty. Z uzavienych smluv vyplyvaji pro ob¢ strany

jednak prava, ale 1 povinnosti. (3)

Préavni definice pro podnik je soubor hmotnych a nehmotnych souc¢asti podnikani. Véci,
které nalezi podniku, jako napf. prava nebo majetkové hodnoty, slouzi k provozovani

tohoto podniku a patii podnikateli. (3)
Znaky podniku se €leni do 2 skupin, a to na v§eobecné a specifické.
Vseobecné znaky podniku:

e kombinace vyrobnich faktord — konkrétné faktort jako je prace, stroje, zasoby
apod., a to s ohledem na pozadované vystupy,

e princip hospodarnosti — usili o maximalizaci vystupu, minimalizaci vstupl
a optimalizaci vztahu mezi nimi,

e princip finan¢ni rovnovahy — schopnost dostat svym platebnim zavazkam. (3)
Specifické znaky podniku:

e princip soukromého vlastnictvi — majitel ma vysadu se zacCastiiovat na fizeni
podniku pfimo ¢i nepiimo,
e princip autonomie — podnikani je svobodné a nezavislé, avSak fizené trznimi

vztahy,
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e princip ziskovosti — vysledkem podnikani je bezvyhradné zisk a soucasné

sméfovani k maximalizaci zisku vzhledem k vlozenému kapitalu. (3)

2.4 Pravni formy podnikani

Pred zahajenim podnikatelskych aktivit, je dilezité se rozhodnout pro druh pravni formy.
Pravni formu lze sice pozdé€ji zmenit, nicméné je to zbytecné spojené s komplikacemi

a také s néklady. (3)
2.4.1 Podnikani fyzickych osob

Fyzicka osoba mize podnikat jako osoba samostatng vydé&lené ¢inna (OSVC), a to na

zakladé zivnostenského nebo jiného opravnéni k provozovani podnikatelské ¢innosti. (3)
Zivnosti se déli dle pozadavkd na odbornou zptsobilost:

e Ohlasovaci zivnosti
o femeslné zivnosti,
O vazané Zivnosti,
o volné zivnosti. (3)

e Koncesované zivnosti. (3)
Podminky pro ziskani zivnostenského opravnéni:

e Vseobecné podminky
o minimalni vék 18 let,
o zpusobilost k pravnim ukontiim,
o bezthonnost. (3)

e Zvlastni podminky

o odborna a jina zpusobilost. (3)
2.4.2 Podnikani pravnickych osob

Vsechny pravnické osoby musi byt zapsané v obchodnim rejstiiku. Zahgjeni

podnikatelské ¢innosti je administrativné narocnéjsi nez zalozeni zivnosti. (3)
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Pravnickymi osobami jsou:

e Osobni spole¢nosti
o vefejna obchodni spoleCnost (vet. obch. spol. nebo v. o. s.),
o komanditni spolecnost (kom. spol. nebo k. s.). (3)

e Kapitalové spolecnosti
o spolecnost s ru¢enim omezenym (spol. s r. 0. nebo s. r. 0.),
o akciova spolecnost (akc. spol. nebo a. s.). (3)

e Druzstva (1)

2.5 Podnikatelsky plin

Podnikatelsky plan slouzi v prvni fadé pro vlastni ucely osoby, kterd podnikatelsky
napad vymyslela a chce jej uskute¢nit. Diky podnikatelskému planu si mizeme ovéfit,
zda je na$ napad realizovatelny a ma potencial. Divodua k sestaveni podnikatelského
planu je vice. Mezi dalsi hlavni davody, pro¢ podnikatelsky plan sestavit, patii zjisténi
potfeby financnich prostfedkd. Pokud nemame potfebné financni prostiedky ze svych
zdroji, potfebujeme ziskat externi prostiedky, k Cemuz nam taktéz pomuze
podnikatelsky plan. Banky a investofi vyzaduji pfedlozeni zpracovaného
podnikatelského planu, na jehoz zaklad€ se rozhoduji, zda ma podnik potencial a podpofi
jej. Potadné a nalezité zpracovany plan nam tedy muze podstatné pomoct. Zpracovani
podnikatelského planu je pfinosné i z hlediska zjiSténi a ujasnéni jaky produkt presné
budeme nabizet, na jakém trhu, jaka je naSe konkurence, jak proti konkurenci bojovat,

jakou zvolit marketingovou strategii a dalsi. (6)
2.5.1 Zasady pro zpracovani podnikatelského planu

Neni pravidlem, ze obsah podnikatelského planu by byl presné uren. Kazda banka
¢i investor ma jiné pozadavky na strukturu i rozsah. Banky zpravidla vétSinou pozaduji
obsahlejsi zpracovani planu, nez je tomu u pozadavkd mnohych investort, ktefi kvali

nedostatku Casu davaji prednost méné obsahlému zpracovani. (6)
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Pfi sestavovani podnikatelského planu je doporuceno dodrzovat obecné platné zasady,

mezi které se fadi nasledujici body. (5)

e Srozumitelnost

o

o

o

jednoduché vyjadiovani,

jedna véta rovna se jedna myslenka,
pfidavna jména volime obezietné,
zpracovani tabulky bude-1i k uzitku,
dolozit udaje potrebnymi Cisly. (5)

plynulost a navaznost myslenek a skute¢nosti,
informace podlozené fakty a zdroji,
tvrzeni si nesmi odporovat,

Casové prubéhy znazornit piislusnymi grafy. (5)

e Uvazena stru¢nost

o

informace a zavéry by mély byt strucné, ale ne na ukor vynechani
dalezitych fakt,
vratit se ke zpracovani s odstupem nékolika dni ¢i jej nechat projit od

nekoho jiného. (5)

e Pravdivost a realnost

o

o

pravdivost udaju a realnost vyvoje by mély byt samoziejmosti,

pracujeme s daty dostupnymi a podlozenymi. (5)

e Respektovani rizika

o

respektovani a identifikace rizik a rovnéz pfipadné opatieni proti nim

zvySuje davéryhodnost planu. (5)

2.5.2 Struktura podnikatelského planu

Neexistuje zadna presna struktura podnikatelského planu, ktera by mohla byt doporucena

¢i dokonce nafizena pii jeho sestavovani. Existuji vSak nékteré Casti, které by nemély

chybét v zadném podnikatelském planu, bez ohledu na to, o jakou firmu se jedna.

Nasledujici struktura je tedy spiSe obecna a orientacni. (5)
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Titulni list

MEél by obsahovat ndzev podnikatelského planu, obchodni nazev a logo firmy, jméno

autora, datum zalozeni apod. Také je vhodné uvést prohlaseni o autorskych pravech. (6)
Obsah

Casto se na né zapomina, slouzi vSak pro snadnéjsi vyhledavani a usnadiuje tedy
prehlednost celého dokumentu. V obsahu se uvadi pouze nadpisy prvni az tieti urovne.

(0)
Uvod, el a pozice dokument

Uvod se zpravidla fadi na za¢atek, aby bylo zamezeno nedorozuméni mezi autorem
a ¢tenafem podnikatelského planu, a to zejména ohledné¢ jeho ucelu, rozsahu,
podrobnosti a podobné. Abychom predesli situaci, kdy si bude Ctenai dohledavat
informace, které v dokumentu chybi, je dobré ihned v ivodu uvést, zda se jedna napf.

o zkracenou ¢i neaplnou verzi. (6)
Shrnuti

Nesmi byt stylizovano jako tivod. Jedna se o zkraceny popis, co najdeme na nasledujicich
strankach podrobnéji rozpracovano. Shrnuti by mélo u Ctenafe vzbudit zajem zjistit

podrobnosti. Ackoliv jej uvadime na zacatku, zpracovava se az jako posledni. (6)
Popis podnikatelské prilezitosti

V této kapitole rozvedeme na§ napad a podnikatelskou piilezitost. Ctenaf musi byt
presvédcen, ze prave nyni je ten nejlepsi Cas pro realizaci naseho napadu, ktery by zaplnil
diru na trhu a ze pravé my mame pro realizaci tohoto zaméru nejlepsi predpoklady.
Musime znat a uvést cilové zakazniky a zpasob, jak nas napad prevést do podoby trzeb
a zisku. Zamétime se predevS§im na popis produktu, konkurencni vyhodu produktu

a uzitek produktu pro zakaznika. (6)
Cile firmy a vlastniku

Zde se snazime Ctenafe presveédcCit, ze pravé my, a praveé ted jsme schopni zdarné
uskutecnit predlozeny navrh. Ve snaze ziskat potfebné finan¢ni zdroje, mizeme uspét

pouze tehdy, pokud budeme mit schopné lidi, ktefi by na§ zamér mohli uspésné dovést
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ke stanovenému zavéru. Predevsim je tfeba se zaméfit na cile firmy, cile vlastniki

a manazeru firmy, dalsi pracovniky firmy a na poradce. (6)
Potencialni trhy

Abychom mohli uspét, potiebujeme trh s velkym rastovym potencialem a odpovidajici
velikosti, ktery bude mit o naSe produkty zajem. Proto bychom méli dikladné analyzovat
potencialni trhy a moznosti uplatnit se na nich. Také musime prokazat existenci téchto
trhit. Uvedeme tedy informace o celkovém a cilovém trhu. Cilovy trh vymezime co
nejpresnéji a uvedeme zejména skupiny zakazniku, které maji z produktu znacny uzitek,

maji k nému snadny pfistup a jsou ochotné za produkt zaplatit. (6)
Analyza konkurence

V této kapitole bychom se méli vyhnout ¢astému podceiniovani konkurence a tuto analyzu
provést diukladné. Nejdiive si uréime skutecné konkurenty, ktefi pisobi na totoznych
cilovych trzich a nabizeji stejné ¢i podobné produkty. Déle se zaméfime i1 na potencialni

konkurenty, ktefi mohou ptedstavovat konkurenci v budoucnu. (6)
Marketingova a obchodni strategie

Marketing ma znacny dopad na budouci uspéch firmy. Autor tedy usiluje o pfesvédceni
Ctenafe, ze ma kvalitni marketingovou a obchodni strategii. Marketingova strategie fesi
problémy vybéru cilového trhu, uréeni trzni pozice produktu a rozhodnuti

o marketingovém mixu. (6)

Cim 1épe vybereme cilovy trh, tim lépe lze nasledné produkty piizpUsobit potiebam
a pranim zakaznik(l, coZ nam muze zajistit vétsi uspéch. (5)

Jakou trzni pozici zaujmeme, vyjadiuje postaveni naseho produktu mezi produkty nasich

konkurentt. Cilem je odlisit se od konkurence. (5)

Nasledné nas ¢eka rozhodnuti o marketingovém mixu. Nejznaméj$i marketingovy mix
se sklada ze Ctyf nastroju a nazyva se tzv. 4P a je tvofen produktem (product), cenou
(price), distribuci (place) a propagaci (promotion). Muzeme se setkat i s variantou tzv.

7P, kdy je plivodni varianta rozsifena. (6)
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Realizacni projektovy plan

Dulezitou soucasti podnikatelského planu je Casovy harmonogram vsech ¢innosti a jejich
dodavatelské zajisténi. Z pocatku si urCime dilezité kroky, aktivity a milniky, které

musime uskutecnit a chceme jich dosahnout, a také jejich terminy. (6)
Finan¢ni plan

Preménuje do Ciselné podoby predchozi casti podnikatelského planu, ¢imz
z ekonomického hlediska potvrzuje realnost podnikatelského zaméru. Hlavnimi vystupy
finan¢niho planu je predevs§im plan nakladd, plan vynosu, plan penéznich tokd,
planovany vykaz zisku a ztraty, planovana rozvaha, finan¢ni analyza, vypocet bodu

zvratu, hodnoceni efektivnosti investic, plan financovani aj. (6)

Struktura financ¢niho planu zavisi na skutecnosti, zda je plan sestavovan pro novou nebo

existujici firmu. (5)

V piipad€¢ zacinajici firmy je potieba myslet na pocateCni naklady souvisejici
se zalozenim podniku a zahdjenim podnikani, pofizenim dlouhodobého 1 obézného
majetku. Z pocatku je také tieba myslet na fakt, ze budeme muset financovat veskeré
vydaje ze svého kapitalu, a to az do chvile, kdy se podnik stane ziskovym. Musime napf.

uhradit najem, mzdy pracovnikiim, energie, zbozi atd. (6)
Hlavni predpoklady aspésnosti projektu, rizika projektu

Jedna se o posledni kapitolu podnikatelského planu, v niz bychom meéli prokazat znalost
silnych a slabych stranek, prilezitosti a hrozeb svého zaméru. Pro tyto ticely byva vyuzita
SWOT analyza. (6)

Piilohy

V priloh4ach najdeme materidly, které nejsou uvedeny pfimo v podnikatelském planu.
Rozsah zavisi na urcitém pfipadu. Mohou mezi nimi byt napt. vypis z obchodniho

rejstiiku, dilezité smlouvy, analyza trhu a jiné. (6)
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2.6 SLEPT analyza

Uspé&snost podniku zavisi na strategii, ktera by méla byt v souladu s okolim. Pro lepsi
vysledky je tedy dilezité dobie znat okoli a prostifedi podniku a zkoumat, které faktory
podnik ovliviuji. Toho mizeme dosahnout dislednym sledovanim a analyzovanim
podniku. Nasledné¢ mize podnik snaze urCit Cinnosti, které maji smysl a zajisti mu

konkuren¢ni vyhodu. (7)

SLEPT analyza je nastrojem k identifikaci a zkoumani faktord z vnéjsiho prostredi
podniku. Zkratka je odvozena od anglickych termind, avSak vtomto pfipadé sedi

i na Ceské terminy. (8)

e S —Socialni faktor (Social),

o L — Legislativni faktor (Legal),

e E — Ekonomicky faktor (Economic),

e P —Politicky faktor (Political),

e T — Technologicky faktor (Technological). (8)

Socialni faktory jsou zaméfené predevsim na demografické ukazatele. Je treba brat
v uvahu zmény v populaci, posuny ve véku populace a rozlozeni piijmt populace. Dale
jsou zaméfené na strukturu spolecnosti, vzdélanost obyvatelstva, nabozenstvi, trh prace

aj. (7)

Legislativni faktory zavisi na pravnim prostiedi, v némz podnik plsobi. Zabyvaji
se zakony a vyhlaSkami, které jsou platné nebo chystané. Dale statni regulace, regulace

importu a exportu, ochrana zivotniho prostredi aj. (7)

Ekonomické faktory jsou makroekonomické hospodarské ukazatele, naptiklad urokové
sazby, mira inflace, hospodarsky rust a dalsi. Mezi ekonomické faktory patfi i primé

a nepfimé dang¢ aj. (8)

Politické faktory souvisi s vladni politikou a s tim, jak vlada podporuje podnikani.
Vladni politika ma dopad na mnoho oblasti. Mezi tyto faktory mizeme tedy zaradit napf.

aktualni politickou situaci, monetarni a fiskalni politiku aj. (7)

Technologické faktory se neustale méni a posouvaji vpred. Proto je nutné tyto faktory

neustale analyzovat a modernizovat. Pokud bude podnik drzet krok s pokrokem, muze
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mu to zajistit konkurenéni vyhodu. Zejména se jedna o investice podniku do védy

a vyzkumu, nové pracovni postupy, metody a techniky aj. (7)

2.7 Porteruv model konkurenénich sil

Prostrednictvim tohoto modelu je mozné zkoumat potencialni 1 readlné konkurenty
podniku. Pro ucely podnikatelského planu je dostaCujici vymezeni na Urovni péti
zobecnénych oblasti. V téchto oblastech budeme posuzovat hrozby ze strany existujici

konkurence a mozny vznik nové konkurence. (8)
Jedna se o nasledujici oblasti:

e vnitini konkurence — takovy podnik, ktery podnika ve stejném typu ¢i oblasti
jako nas podnik, ackoliv jejich specializace se muze lisit,

¢ nova konkurence — subjekty, které¢ vstupuji nebo mohou vstoupit v budoucnu
na trh, na némz se pohybuje nas§ podnik, v pfipadé této konkurence lze riziko
pouze odhadovat na zakladé¢ atraktivity, dostupnosti a vyvoje trhu,

e zpétna integrace — v dodavatelském fetézci se jedna o riziko, kdy se nas
souCasny nebo potencialni odbératel rozhodne =zajistovat si sadm nami
poskytované produkty,

e dopredna integrace — v odbératelském fetézci se jednd o riziko, kdy nas
dodavatel rozsiti svou podnikatelskou ¢innost a stane se tak nasi konkurenct,

e riziko konkurence substitutu — spoCiva v ohrozeni naSich produktd, které

mohou byt nahrazeny jinymi ¢i podobnymi produkty. (8)
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ODBERATELE KONKURENCE

KONKURENCNiI

SILY
SUBSTITY j

DODAVATELE

NOVA KONKURENCE

Obrizek €. 1: Porteriv model konkurenénich sil

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

2.8 SWOT analyza

SWOT analyza je nej€asté€ji pouzivanou analyzou, diky niz identifikujeme a posuzujeme
faktory z pohledu silnych a slabych stranek daného objektu a z pohledu piilezitosti
a hrozeb, kterym je nebo muze byt objekt vystaven. (8)

Slabé a silné stranky vychazeji z interni analyzy, zatimco pfilezitosti a hrozby z externi.

Zkratka je odvozena od pocatecnich pismen anglickych termind:

e S —silné stranky (strenghts),
o W —glabé stranky (weaknesses),
e O —prilezitosti (opportunities),

e T — hrozby (threats). (9)

Interni analyza — jejim cilem je najit zdroje a schopnosti podniku. Specifické piednosti
jsou pro podnik silnymi strankami. MtZze se jednat napiiklad o technologie, licence nebo

dovednosti a znalosti managmentu. (9)
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Externi analyza — vyhodnocuje hrozby a pfilezitosti v okoli podniku, pficemz okoli

muzeme rozdélit na mikrookoli a makrookoli. (9)

POMOCNE VLIVY SKODLIVE VLIVY
% SILNE STRANKY SLABE STRANKY
§ PRILEZITOSTI HROZBY

Obrazek €. 2: SWOT analyza

(Zdroj: 25)

2.9 Marketingovy vyzkum

Zakladnim pilitfem marketingového vyzkumu je naslouchat spotfebitelim. Pomémné
casto dochazi k zaméné pojmu vyzkum a priizkum, ale i marketingovy vyzkum a vyzkum
trhu. Prizkum je oproti vyzkumu provadén povrchové, jednorazove a v kratSim casovém
useku. Vyzkum trhu je zaméfeny na strukturu a ucastniky daného trhu, zatimco
marketingovy vyzkum vyhledava nejlepsi moznosti, jak na trh vstoupit a nanejvys

uspokojit jeho potteby. (10)
Hlavni charakteristiky marketingového vyzkumu jsou:

e jedinecnost — informacemi disponuje pouze dany subjekt, ktery vyzkum provadi,
e vysoka vypovidaci schopnost — vyzkum je zaméfeny na danou cilovou supinu,

e aktualnost — informace jsou ziskany v danou chvili, kdy je potfebujeme. (10)
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Pti provedeni tohoto vyzkumu pracujeme s ruiznymi typy dat, které mohou mit razné
zdroje. Data, kterd budeme pouzivat, mohou jiz existovat anebo si je musime sami

zajistit. Na konkrétni data se miizeme divat z riznych ahlt pohledu. (11)
Data Ize roz¢lenit do nasledujicich skupin:

e tvrda data — vznikaji z firemnich transakci pfi pohybu zbozi (nakup ¢i prode;j),
jsou presna a spolehliva, do této skupiny mazeme zaglenit i data napt. z Ceského
statistického ufadu,

o meékka data — ziskame je dotazovanim a pozorovanim cilové skupiny, mizeme
je ziskat i z verbalniho vyjadfeni respondentt, jedna se o subjektivni nazory
zavislé na situaci,

e interni data — vznikla vlastnim Gsilim podniku a jsou obsazena v jeho interni
databazi, data jsou Casto vytvorena ucetnimi a obchodnimi systémy,

e externi data — ziskame je zkoumanim jednotek a jevt v okoli podniku,

¢ sekundarni data — pro zorientovani v dané problematice jsou rychlejsi a levnéjsi
variantou, mizeme je poridit z mnoha riznych zdroju,

e primarni data — neexistovala jiz dfive, obstarame si je nyni sami pro nas

konkrétni vyzkum. (11)

Dle typu dat, snimz pracujeme, lze marketingovy vyzkum d¢lit na kvalitativni

a kvantitativni. (11)

Kvalitativni vyzkum hleda odpovéd na otazku , Pro¢?. Nejcastéji je orientovan
na hledani motiva a pfiin. Zamérem je zjistit motivy, které vedou jednotlivce nebo
mens$i skupiny k nakupu pfedmétu Setfeni, a naopak i motivy, které je odrazuji. Nejcastéji

uzivanou technikou jsou skupinové diskuse a individualni rozhovory. (11)

Kvantitativni vyzkum hledd odpovéd na otazku ,Kolik?“. Pracujeme s vétSim
mnozstvim respondentd. Ucelem je zjistit kolik jednotek ma urcity nazor a chovani.
Pro ziskani dat této povahy se nejcastéji uziva dotazovani respondentd. Vyuzit mazeme

i existujici data. Vystupem této metody jsou zpravidla tabulky a grafy. (11)
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2.10 Marketingovy mix

Marketingovy mix je souborem marketingovych nastroju, které ptisobi na trhu. Lze fict,
ze je soucasti marketingového strategického fizeni a mizeme na né& pohlizet jako
na nastroj taktického fizeni jednotlivych prvki. Zakladni marketingovy mix obsahuje

Ctyfi prvky a hovotime o tzv. mixu 4P:

e produkt (product),
e cena (price),
e distribuce (place),

e propagace (promotion). (10)
Produkt zahrnuje veskeré vyrobky a sluzby vcetné jejich doprovodnych sluzeb. (9)

Cena je urcovana na zakladé nakladu na produkt, konkurencnich cen a cen pfijatelnych

pro zakazniky. (10)

Distribuce je orientovana na misto a ¢as, konkrétn¢€ jakou cestou, jak Casto a kdy

distribuovat produkty k zakaznikovi. (9)

Propagace je uskuteCriovana prostifednictvim marketingové komunikace. Zahrnuje

reklamu, podporu prodeje, piimy prodej, osobni prodej apod. (9)

MARKETINGOVY
MIX

Distribuce

Obrazek €. 3: Marketingovy mix

(Zdroj: 26)
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V nékterych ptfipadech je mix 4P rozsiteny na 5P, kdy je pfidan prvek lidské zdroje
(personnel). Existuje 1 modifikace 7P, ktera je dale rozSifena o prostfedi (physical

evidence) a procesy (process). (10)

Firmy orientované na marketing pouzivaji koncept tzv. mixu 4C. Tento koncept zaina

u potieb zakaznika a az poté se zabyva prvky 4P mixu:

e Tfeeni potieb zakaznikl (customer solution) — navaznost na vyrobek,
e naklady vzniklé zakaznikovi (customer cost) — ndvaznost na cenu,
e dostupnost feSeni (convenience) — navaznost na distribuci,

e komunikace (communication) — navaznost na propagaci. (10)

2.11 Financni plan

Prostrednictvim finan¢niho planu je mozné prokazat, ze je podnikatelsky zamér realny.

Vystupy finan¢niho planu jsou:

e vykaz zisku a ztraty
e rozvaha,

e cash flow. (9)

Pro zpracovani vsech planovanych vykazl je nutné vychazet z realnych podkladu.
Nejdiive si tedy pfipravime dil¢i plany, které jsou navzajem provazané. Planované
vykazy bychom si méli pfipravit minimalné na obdobi, dokud nebudeme vykazovat zisk

nebo-li dokud nebude saldo penéznich toku kladné. (9)
Vykaz zisku a ztraty

Prostiednictvim vykaza zisk a ztrat sledujeme vynosy a naklady a vyhodnocujeme
hospodarsky vysledek za dané obdobi. Tyto vykazy jsou stézejnim podkladem pro

vyhodnoceni ziskovosti podniku. Jejich struktura ma standardizovanou formu. (12)
Vykazy zisku a ztrat nam pro podporu finan¢niho fizeni poskytuji nasledujici informace:

e provozni vykonnost podniku, struktura a vyvoj vynosu a nakladt, marze, pfidana

hodnota,
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e vykonnost podniku z pohledu finan¢niho VH, néakladové uroky vztahujici

se k financovani. (5)
Rozvaha

Obsahuje aktiva a pasiva, kterd se museji vzdy rovnat. Aktiva jsou majetek a pasiva
zdroje, které pouzijeme na jeho potizeni. Celkova aktiva ¢i pasiva jsou tzv. bilancni
suma. Rozvaha ma jednotnou strukturu s mirnymi odchylkami podle ucetnich standarda

raznych zemi nebo i dle typu organizace. Rozvahu sestavujeme:

e na zaCatku podnikéni,
e na zacatku nebo konci ucetniho obdobi,

e pii mimoradnych udalostech. (12)
Cash flow

Nesrovnalosti mezi naklady a vydaji, které vznikaji na jedné strané a vynosy a piijmy
na druhé strané, jsou feSeny prave ve vykazu cash flow. K témto nesrovnalostem dochazi
z divodu, ze vynosy a naklady vznikaji v ptipadech, kdy dojde k uskutecnéni ucetni
operace, zatimco piijmy a vydaje se vztahuji k penéznim pohybum. Cash flow vykazuje
toky penéz bez ohledu na to, kdy jsou G&etni ptipady uskuteén&né. Casto je cash flow

rozdéleno na tfi skupiny:

e provozni cash flow,
e investiCni cash flow,

e cash flow z financovani. (12)

Cash flow vychazi z pocateCniho stavu penéz, k nému pfipoCteme piijmy, odecteme
vydaje a vysledkem je konecny stav penéz. Pokud nam vyjde zaporny vysledek, méli

bychom si pohlidat, abychom méli z ceho hradit zavazky. (12)
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Vykaz cash flow Rozvaha Vykaz zisku a ztraty
potédtetnlstav
penéz viastnl kapital
stild aktiva
vysledek
vydaje hospodafeni néklady
vynosy
pilmy
obé&#nd aktiva
clzi kapltal
i -
konetny stav penize vysledek
penéz hospodafeni

Obrizek ¢. 4: Spojitost mezi finanénimi vykazy

(Zdroj: 12)

Pro prfesvédCeni externich subjekti o privétivém vyvoji finan¢ni situace podniku je
dulezité uvést pomérové financni ukazatele — ukazatele rentability, likvidity, aktivity
a zadluzenosti. Dale je vhodné provést vypocet bodu zvratu. Pii realizaci investi¢niho
projektu se doporucuje provést hodnoceni efektivnosti investic — doba navratnosti, Cista
soutasna hodnota a vnitini vynosové procento. Cast finanéniho planu by méla byt

vénovana navrhu na financovani projektu. (9)
Bod zvratu

Bod zvratu nam fika, pfi jakém mnozstvi produkce nebudeme ve ztraté. Konkrétné
se jedna o takové mnozstvi, kdy se naklady rovnaji s trzbami. Vypocet Ize aplikovat
k odhadu stupné vyuziti vyrobni kapacity. Cim je bod zvratu vyssi, tim je odolnost
podniku vuci poklesu poptavky a nasledné i produkce mensi, coz zapfi¢ini propad
do ztraty. Je doporuCeno pfipravit si vice variant — realistickou, optimistickou

a pesimistickou. (5)

30



A
> Vyvoj trzeb
E Vyvoj celkovych
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Obrizek ¢ 5: Grafické znazornéni bodu zvratu

(Zdroj: 5)

2.12 Financovani podniku

Pied vznikem podniku je dilezité mit zivotaschopny podnikatelsky zamér. K jeho
realizaci potrebujeme financni zdroje, a to v prvni fadé zdroje vlastni. Vzhledem
k obtiznosti presvédCit okoli o uspéSnosti napadu, je ziskani cizich zdroju znaéné

naroc¢né. (13)
Zdroje financovani podniku

Investovanim vlastnich zdroji ukazujeme své piesvédéeni o Zivotaschopnosti napadu
a odhodlani jej realizovat. Z poc¢atku mizeme poditat pouze s pomoci osob, které nas
znaji a maji v nas diveru. Investofi totiz pozaduji zaruku vraceni a zhodnoceni vloZzeného
kapitalu. Dostatecnou zarukou jsou dobré vysledky ziskané v minulosti, hodnota

majetku, kterym disponujeme nebo vyhlidka rozvoje podnikani. (13)
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Vlastni zdroje

e interni — zisk bézného obdobi, nerozdéleny zisk minulych let, fondy tvorené
ze zisku, odpisy a rezervy,
e externi — vklad podnikatele, vklad investora, emise akcii, dary a dotace,

e smiSené — vklad tichého spolecnika, emise prioritnich akcii. (13)
Cizi zdroje

e externi — bankovni a obchodni tvéry, dluhopisy, faktoring a forfaiting, leasing,

e interni — rezervy. (13)

2.13 Metody hodnoceni investic

Motivace pro zhodnoceni investic mohou byt rizné. Hodnoceni provadime bud’ pro
uréeni vynosnosti jiz zrealizovanych investic nebo potencidlnich investic. Ve vétSiné
pfipadl se analyzy provadi za Gcelem zjisténi ocekavané vynosnosti. Metody mizeme

rozClenit na 2 zakladni skupiny:

e statické,

e dynamické. (14)
2.13.1 Statické metody

Tyto metody neberou v potaz hledisko piisobeni faktoru ¢asu. Proto jsou vhodné spise
pro hodnoceni kratkodobych investic, u nichz ptisobeni ¢asu nehraje vyznamnou roli.
Dal$i moznosti vyuziti je pro predbézné propocty vynosnosti ke zhodnoceni moznych

investi¢nich variant. (14)
Doba navratnosti

Tato metoda se fadi mezi nejCastéji pouzivané. Udava dobu navratnosti investované
Castky v priabéhu podnikani. Dobu navratnosti vypocitame jako podil investovanych

prostiedkil a primérného ro¢niho cash flow. (15)
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2.13.2 Dynamické metody

Na rozdil od statickych metod zahrnuji i faktor Casu. Jejich vypovidaci schopnost je
vyznamné vétsi. Pouzivaji se pro hodnoceni dlouhodobéjsich investic nebo v pripadé

konecného rozhodnuti pfi vybéru vhodného instrumentu ¢i vyhodnoceni investice. (14)
Cista sou¢asna hodnota

Vypocitame ji jako rozdil souctu diskontovanych cash flow a investované Castky.
Aby bylo mozné urcit investici za vhodnou variantu, musi nam vyjit kladny vysledek.

Cim vy$si hodnota vychazi, tim je investice vyhodngjsi. (15)
Vnitini mira vynosu

Casto je tato metoda oznaCovana také jako vnitfni vynosové procento. Pii pouziti této
metody hledame soucasnou hodnotu investice, ktera se rovna vynalozenym nakladiim.

(14)

2.14 Analyza rizik

Podnikani ma spojitost s urcitou mirou rizika, které je povazovano za negativni odchylku
od cile a ma zaporné dopady na podnik. Analyza rizik nam dava dvé varianty, jak
pohlizet na nas podnikatelsky plan. Pomiize nam odhalit pravdépodobnost rizika
a pfipravit mozna opatieni pro ptipad, kdy dana rizika realné nastanou. Pro snizeni
vyznamnych rizikovych situaci, nam poslouzi prave analyza rizika, diky niz budeme mit
pfipravena preventivni opatfeni. Pokud analyzu rizik provedeme a zafadime
do podnikatelského planu, dame tim najevo, ze si mozna rizika uvédomujeme a jsme

pfipraveni na né reagovat. (9)

Analyzu rizika lze provadét prostiednictvim expertniho hodnoceni nebo analyzou

citlivosti. (3)
Expertni hodnoceni

Viceméneé se jedna o odborny odhad vyznamnosti faktori rizika vzhledem k planovanym

cilim podniku. Vyznamnost faktorti zhodnotime dle dvou aspektd — pravdépodobnost
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vyskytu rizik a intenzita negativniho vlivu. Cim vy$3i je intenzita i pravdépodobnost

téchto dvou aspektd, tim vyznamnéjsi je rizikovy faktor. (5)
Analyza citlivosti

Zjistuje citlivost hospodarského vysledku na faktory, které jej ovliviiyji. Obvykle jsou
monitorovany nasledujici faktory — vySe poptavky, realizovatelnd trzni cena naSich
vyrobku s ohledem na konkurenci a zmény vlastnich fixnich nebo variabilnich nakladu.

Vysledky jsou individualni a mohou nabyvat pomémé rozdilnych hodnot. (3)
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3 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

Tato kapitola bakalaiské prace je zaméfena na zpracovani analyzy soucasného stavu
prostiedi, ve kterém bude podnik ptsobit. Pomoci této analyzy zjistime stav cilového

trhu, potencialni rist a také odhalime mozné hrozby.

Analyza vychazi z metod a poznatku zjisténych v teoretické Casti prace. Ke zhodnoceni
bude proveden vlastni vyzkum, SLEPT analyza, Porteriv model péti konkurencnich sil

a na zaveér bude vSe zhodnoceno ve SWOT analyze.

3.1 Vlastni marketingovy vyzkum

Pro vyzkum jsem vyuzila moznost dotaznikového Setfeni pres Google formulare. Celkem
mi odpovédélo 93 respondentii. Respondenti jsou prevazné piimo z Vyskova nebo
blizkého okoli. Zamérem bylo zjistit zajem potencialnich zakaznika jednak o samotny

podnik, ale i o konkrétni produkty.
Cilovy trh

Za cilovy trh pokladam cely okres Vyskov, coZ je 92 735 lidi. Udaje pochazi z Ceského
statistického ufadu (stav k 1.1. 2021). Pfedpokladam ovSem, Ze potencialnimi zdkazniky
budou spise obyvatelé¢ Vyskova a blizkého okoli v dojezdové vzdalenosti maximalné do
30 minut. Hlavni cilovou skupinou jsou pfimo obyvatelé Vyskova a nejblizsiho okoli ve
vekové kategorii 18-40 let. Pomoci dotaznikového Setfeni byly zjistény informace, které

mohou k segmentaci trhu pomoct.

Cilem dotazniku bylo zjistit zakladni informace o potencialnich zakaznicich, jejich

potiebach a pozadavcich. K dosazeni tohoto cile jsem respondentim polozila 10 otazek.

1. Pohlavi respondentu

Prvni otazka se vztahovala ke zjisténi pohlavi daného respondenta. Jak mizeme vidét
nize ve znazornéném grafu, respondenti byli zhruba ve stejném poméru. Pfevahu mély

zeny.
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Pohlavi respondentt

mZeny © Muzi
Graf ¢. 1: Pohlavi respondentu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

2. Vék respondentu

Dalsi otazka méla za kol zjistit vékového slozeni respondenti. Nejvice dotazovanych
se pohybovalo ve vékové kategorii 19-25 a 26-35 let. Kompletni vysledky této otazky

muzeme vidét v grafickém znazornéni.

Vék respondentii

6%3%  16%
8%

30%

15-18 ®19-25 ©26-35 3645  46-55 56 avice

Graf ¢. 2: VEk respondenti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3. Bydlisté respondentu

Treti otazka zjiStovala bydli§t€ respondenti. Nejvice dotazovanych Zzije pifimo
ve Vyskove a v Rousinové, nebo v blizkosti téchto mést. V nize uvedeném grafu jsou

vidét procentualni vysledky i dalSich mést.

Bydlisté respondenti

Morkovice-Slizany B 4 %
Kojetin B 1%
Némcice nad Hanou B 2 %
Ivanovice na Hané B 5 %
Slavkov u Brna By 12 %
Bucovice B 10 %
Rousinov B0 309
VySkov B 35 %

0 5 10 15 20 25 30 35 40

Graf ¢. 3: Bydlisté respondentu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

4. Zajem o otevieni naseho podniku

Utelem této otazky bylo zjistit zajem o nas podnik a jeho sluzby. Tato otazka byla
dilezita a rozhodujici pro zalozeni podniku. Ackoliv se ve Vyskové jiz podnik
s nabidkou vodnich dymek nachazi, jeho vedlejsi nabidka je slaba. Naopak jinym
podnikiim chybi pravé nabidka vodnich dymek. Vétsina respondenti zajem projevila,

jak je mozné vidét v grafu.
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Zajem o otevieni podniku

6%

B Ano " Ne

Graf ¢. 4: Zajem respondenti o otevieni podniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

S. Ochota dojizdét

Tato otazka méla za ukol zjistit ochotu dotazovanych do naseho podniku dojizdét.
Ackoliv se podnik bude nachazet ve Vyskove, z vlastnich zkuSenosti a zkuSenosti mého
okoli vim, ze za dobrym podnikem zékaznici radi pfijedou. Pokud to ma zakaznik dal od
svého bydlisté, neni sice navstévnost vzdaleného podniku tak casta, ale obcas 1 tak do
podniku rad zavita. Dle zjisténych informaci tomu tak je ve vétSiné pripada

i u dotazovanych.
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Ochota dojizdét

8%
25%

18 %

SpiSe ano ®mAno = Spisene Ne

Graf €. 5: Ochota respondentu dojizdét

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

6. Preference pro moznosti sezeni

Otazka byla sméfovana na pozadavky respondenti na posezeni. V Cajovnach byva
zvykem sedavat na tzv. podiich na polstarich. Rada bych ¢ast prostoru vénovala pro tento
typ posezeni, dalezity je vSak nazor zakaznikl. Jak 1ze vy¢ist z grafického znazornéni

nize, zakaznici by uvitali obé moznosti, aby méli na vybér.
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ZAajem o typ sezeni

15%

Zidle ~Podium = Oboji

Graf ¢. 6: Zajem respondenti 0 moZznosti sezeni

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

7. Zajem o vodni dymku
Sedma otazka byla vénovana dotazu, zda respondenti koufi vodni dymku. Tato otazka
byla ndpomocna k poc¢ate¢nimu odhadu, kolik bude potteba do zacatku nakoupit vodnich

dymek.

Koureni vodni dymky

13%

M Ano  Ano, ale nevyhledavam Ne = Ne, ale rad/a vyzkousim

Graf €. 7: Koureni vodni dymky

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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8. Navstévnost podobnych podniku
Zde bylo ucelem zjistit, jak Casto dotazovani respondenti navs§tévuji podobné podniky.
Diky tomu jsem si mohla predstavit primérnou navstévnost podniku. Jak lze vidét

na grafu nize, nejcastéj$i odpovédi bylo1-3 x za mésic a poté 1-3 x za tyden.

Navstévnost podobnych podniki

3% 5%

29%

14 %

1-3x za tyden 4-7x zatyden ™ 1-3x za mésic

1-2x za pulrok  1x za rok Nenavstévuji

Graf ¢. 8: Nav§tévnost podobnych podniki

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

9. Utrata v podniku

Ukolem této otazky bylo zjistit jakou &astku respondenti vétsinou utrati v podobnych
podnicich. Toto Setfeni mi nasledné€ pomohlo pii vypoctu prumérnych trzeb. Jak muzete
vidét v grafu nize, nejvice respondentt souhlasilo s ¢astkou mezi 201-300 K¢ a o trochu

mén¢ respondentt s ¢astkou 301-400 K¢&.
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Obvykla ttrata respondenti

nad 501 K¢ 1 2%

401-500 K& [ 6 %

301-400Ke [ 33 %
201-300Ke [ 3 %
101-200 K& I 12 %

do 100K& 1 3%

0 10 20 30 40 50

Graf ¢. 9: Obvykla utrata respondentu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

10. Zajem o produkty

Posledni otazka byla zaméfena na zajem dotazovanych o nabizené produkty. Jeji
vysledky budou napomocné pro stanoveni nabidky a z poc€atku také pro planovani zasob.

Graficky znazornény zajem muzeme vidét nize.

Zajem o jednotlivé produkty

Ofisky, chipsy, tyCinky B 26 %
Kuskus S 35 %
Tousty By 29 %
Dezert RN 49 %
Tocené pivo nebo cider FE e 86 %
Alkoholické michané drinky B 84 %
Domaci limonady B 51 %
Caj I 38 %
Kava s 69 %
Vodni dymka S 87 %
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Graf ¢&. 10: Zijem respondentt o jednotlivé produkty

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

42



3.2 SLEPT analyza

Prostfednictvim této analyzy muzeme zkoumat zmény v okoli podniku a posoudit tak

mozné dusledky.
3.2.1 Socialni faktory

Dulezitym socialni faktorem je demograficky ukazatel. Potencialnimi zakazniky jsou
obyvatelé Vyskova a blizkého okoli v dojezdové vzdalenosti max. do 30 minut. Hlavni
cilovou skupinou jsou piimo obyvatelé Vyskova a nejblizsiho okoli ve vékové kategorii
18-40 let. Nize v tabulce mizeme vidét celkové pocéty obyvatel v samotném Vyskove
i okolnich méstech v okrese Vyskov, ale 1 pocty obyvatel dle vékovych kategorii.

Veskeré udaje uvedené v tabulce jsou platné k 31. 12. 2021.

Tabulka ¢. 1: Pocet obyvatel dle vékovych skupin ve VySkové a okolnich méstech

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: 16, 17, 18)

Mésto Celkem | 0-14let | 15-39 let | 40-59 et | 90 l€ta |Prumérny

vice vek

Vyskov 20 187 3035 5456 5985 5711 44.0

Rousinov 5648 1069 1563 1599 1417 41,4

Budovice 6510 998 1926 1930 1656 427

slalioy 6 992 1352 1993 1971 1676 41,0

u Brna

R EE 2893 444 795 834 820 435

na Hané

Homslos 1898 265 552 539 542 43,8

nad Hanou

Kojetin 5837 907 1 606 1739 1585 433

boi e 2922 478 852 843 749 42.0

Slizany

Celkem 52 887 8 548 14743 | 15440 | 14156 427
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3.2.2 Legislativni faktory

Podnikani ovliviluje mnoho zakond, vyhlasek a predpist, které musi podnikatelé
dodrzovat, pokud nechtéji svij podnik ohrozit. Aby nedochazelo k jejich porusovani,
je nutné pribézné sledovat novelizace a vzdy se fidit platnymi znénimi. Predevsim je

zapotiebi sledovat nasledujici zakony:

zakon ¢. 89/2012 Sb., obcCansky zakonik,

e zéakon ¢. 262/2006 Sb., zakonik prace,

e zakon €. 586/1992 Sb., zakon o danich z pfijma,

e zakon €. 235/2004 Sb., zakon o dani z pfidané hodnoty,

e zakon €. 563/1991 Sb., zakon o Gcetnictvi,

e zakon ¢. 112/2016 Sb., zakon o evidenci trzeb,

e zdkon €. 455/1991 Sb., zivnostensky zakon,

e zakon ¢. 110/1997 Sb., zakon o potravinach a tabakovych vyrobcich,

e zakon ¢. 65/2017 Sb., zdkon o ochrané zdravi ptfed Skodlivymi ucinky
navykovych latek,

e zakon €. 435/2004 Sb., zakon o zaméstnanosti,

e zdkon ¢. 309/2006 Sb., zakon o zajisténi dal§ich podminek bezpecnosti
a ochrany zdravi pfi praci,

e vyhlaska ¢. 137/2004 Sb., vyhlaska o hygienickych pozadavcich na stravovaci

sluzby a o zasadach osobni a provozni hygieny pfi ¢innostech epidemiologicky

zavaznych.

Pted zah4jenim podnikani je nutné si zajistit pfislu§né zivnostenské opravnéni, které lze
ziskat na zivnostenském uradé. V tomto pfipadé se jedna o zivnost femeslnou, konkrétné
zivnostensky list na provozovani hostinské Cinnosti, k jehoz ziskani je tfeba splnit

nasledujici podminky:

e minimalni vék 18 let, beztthonnost a zptisobilost k pravnim ukonim,

e vzdélani nebo praxe v oboru.

Protoze v nabidce mého podniku budou 1 michané koktejly, je nutné ziskat koncesi

na prodej alkoholu.
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3.2.3 Ekonomické faktory

Aktudlni situace ohledné valky na Ukrajiné a koronavirové pandemie negativné
ovliviluje nasi ekonomiku. Kvuli opatfenim, souvisejicim s koronavirovou pandemii,
zavedenym v roce 2020 a 2021 bylo mnoho podnikatelti v jejich disledku nuceno

ukoncit svou Cinnosti. Nejvice byli zasazeni podnikatelé v pohostinském odvétvi.

Hruby domaci produkt je ukazatelem vykonnosti ekonomiky a vyjadiuje celkové
hodnoty statkt a sluzeb vytvorenych za dané obdobi na ur¢itém uzemi. Za cely rok 2021
HDP vzrostl 0 3,3 %. Ve 4. ¢tvrtleti 2021 vzrostl mezi¢tvrtletné o 0,9 % a meziro¢né
03,6 %. (19)

Inflace je dualezita z hlediska kupni sily a vyjadiuje procentualni zménu cenové hladiny.
Primérna ro¢ni mira inflace v roce 2021 byla 3,8 %, coz znamena nejvyss$i miru inflace

od roku 2008. Primeérna mira inflace za rok 2021 vzrostla 0 0,6 % oproti roku 2020. (20)

Spotrebitelské ceny v prosinci 2021 vzrostly oproti listopadu 2021 0 0,4 %. Mezirocné

vzrostly spotrebitelské ceny o 6,6 %. Hodnota inflace se neustale zvysuje. (21)

Vyse arokovych sazeb je dilezitym faktorem pro zacinajiciho podnikatele, ktery nema
dostatek financnich prostiedkii. Aktualni vyse sazeb k 1. 4. 2022 je nasledujici. 2T repo
sazba 5 %, Diskontni sazba 4 % a Lombardni sazba 6 %. (22)

3.2.4 Politické faktory

Politickou situaci a platna vladni nafizeni je zapotfebi ustavi¢né sledovat. Politické
faktory tizce souvisi s témi legislativnimi. Soucasna vlada je tvofena koalici Spolu (ODS,
KDU-CSL a TOP 09), hnutim ANO, koalici Pirati a Starostové a politickou stranou SPD.
Predsedou vlady je Petr Fiala z koalice Spolu, ze strany ODS. (23)

Mezi novinkami roku 2021 je zruSeni superhrubé mzdy. Dan z ptijmu fyzickych osob
ve vySi 15 % se nyni pocita z hrubé mzdy. Zaklad pro vypocet dané je tedy nizsi, diky
tomu doslo ke snizeni odvodu a zvySeni Cist€é mzdy. Systém vypocCtu Cisté mzdy je timto
celkové zjednoduSen. Pro rok 2022 bylo také schvéaleno zvySeni zéakladni slevy

na poplatnika. Tato skute¢nost plati od 1. 1. 2022.

45



Odklad povinnosti dodrzovat elektronickou evidenci trzeb EET byl prodlouzen do 31.
12.2022. Odklad se tyka vSech ctyt vin. Elektronicka evidence je tedy v tuto chvili pouze
dobrovolna. Uginnost je tak stanovena k 1. 1. 2023. Tato elektronické evidence byla

zavedena jako nastroj pro predchazeni dafiovych uniku. (24)

Sazby dan¢ z pfidané hodnoty jsou dlouhodobé neménné a stanovené ve tfech stupnich.

Zakladni sazba DPH ve vy$i 21 % a néasledn€ prvni snizena 15 % a druha snizena 10 %.
3.2.5 Technologické faktory

V dnesni dobé€ je mnoho nejriznéjSich modernich technologii. Jejich vyhoda spociva
predevsim v usnadnéni prace a také mohou byt uzitecné v boji s konkurenci. Planuji tedy
z pocatku do kvalitnich a modernich technologii zainvestovat a Casem také vybaveni

inovovat.
Mezi nejdulezitéjsi technologické vybaveni pro nas podnik fadim:

e kavovar,

e vodni dymky,

e vyrobnik ledu,

e vyrobnik sodové vody,

e vycepni zafizeni,

e spulboy na myti skla,

e dotykova pokladni sestava,
e  Wi-Fi router,

e reproduktory.

Mezi technologické faktory lze zatadit i zalozeni a sprava webové stranky a profila

na socialnich sitich, které jsou dulezité pro propagaci a sdé€lovani dulezitych informaci.
3.2.6 Shrnuti analyzy

V nasledujici tabulce, ve které jsou uvedené hrozby a piilezitosti plynouci z dusledku

jednotlivych faktort, mizeme vidét zjednoduseny vysledek SLEPT analyzy.
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Tabulka ¢. 2: Vyhodnoceni SLEPT analyzy

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Faktory Charakteristika hrozeb Charakteristika prilezitosti
o1 izky z4j luz S L
Socialni n1zky zdjem o sluzby naseho rostouci pocet obyvatel
podniku
Legislativni legislativni zmény legislativni zmény
ekonomicka krize, rust rist mezd. zlepdent
Ekonomickeé inflace, rast urokovych sazeb, ¢, 2Iep
X ekonomické situace
rust HDP
Politické volby, legislativni zmény VOlby’ shizent dafiove
povinnosti
Technologické | zastaralé technologie inovace vybaveni

3.3 Porteruv model péti konkurencnich sil

3.3.1 Potencialni konkurence

Hlavni potencialni konkurenci by mohl byt nové otevieny podnik se stejnym napadem.
Vedlejsi konkurenci i podnik orientujici se alespori z asti na stejnou nabidku. Nejvetsi
konkurence by jisté byl podnik se stejnym konceptem, obzvlasté pokud by se dokazal
dostat na vyssi uroven, naptiklad Sir§i nabidkou vodnich dymek, tabaka a kaminka nebo

drinku ¢i obderstveni.

3.3.2 Existujici konkurence

Mezi soucasnou konkurenci ve Vyskové lze povazovat podniky, jejichz nabidka

disponuje predevsim vodnimi dymkami, kavou a michanymi drinky. Pfimou konkurenci

se stejnym napadem a nabidkou v blizkém okoli nenajdeme.

Z hlediska nabidky vodnich dymek zde najdeme Cajovnu Nacihadle. V nabidce této

cajovny najdeme pouze vodni dymky, Caje a drobné obcerstveni. Co se tyka interiéru

47




a obsluhy, zde podnik také pomé&mé zaostava. Casto jsem pii navitévé tohoto podniku
Cekala pfiili§ dlouho na pfichod obsluhy i nésledné vyfizeni objednavky. S timto
problémem jsem se nesetkala pouze ja. Interiér je nejednotny a nemoderni. Dale jsou
moznymi konkurenty kavarny jako je Style Cafe, Cukrarna Jansky, Delicana Eiscafe
a SyGr Cafe. V oblasti nabidky drinka je konkurenci Sklep bar, Buddies Bar, Cocktailbar

Karibska perla, Granada bar a Radni¢ni vinarna.
3.3.3 Vliv dodavatela

Dodavatelt se na trhu vyskytuje velké mnozstvi. Nejdiive oslovim mozné dodavatele
v blizkém okoli. Pokud bych vSak mezi nimi nenasla vhodné dodavatele, je mozné
se poohlédnout napt. v Brné ¢i Prostéjove. Pro mij podnik bude dulezité dbat na kvalitu
odebiranych produktt a spolehlivost dodavatelt. Pritom je i dulezité najit dodavatele,

ktery nabidne nebo bude ochotny vyjednat vyhodné ceny.
3.3.4 Vliv odbératelu

V piipadé poskytovani sluzeb naseho rozméru mizeme za odbératele povazovat
zakazniky. Potencialni zakazniky muze nalakat spojeni vodni dymky s kavarnou
abarem. Vyhodou jsou predevSim vylepSené a sjednocené sluzby jiz stavajicich
konkurentl, coz by mohlo v zakaznikovi vzbudit zajem. Pfesto je nutné dbat na kvalitu
a cenovou dostupnost, abychom si zdkazniky udrzeli, nepfichazeli o n¢€ a idedlné i stale

ziskavali nové. V piipadé ztraty zakaznikl by se zvySovala jejich vyjednavaci sila.
3.3.5 Vliv substitutu

Hrozbou muze byt substitut jakéhokoliv naseho produktu. Vodni dymka muze byt
nahrazena napftiklad elektronickou cigaretou nebo si ji zakaznik muze koupit
a pfipravovat sam doma, coz vyjde cenové lépe. Kavu je mozné zakoupit levnéji
napiiklad z automatu nebo si ji opét pfipravit doma. Substitutem pro michané drinky jsou
razné michané napoje, které Ize jiz hotové zakoupit v supermarketech nebo je i mozné si
drink namichat svépomoci doma. Obcerstveni, které bude v nasi nabidce si 1ze vétSinou

opét také pripravit doma nebo zakoupit v supermarketu.

48



3.3.6 Shrnuti analyzy

V nasledujici tabulce muzeme vidét zjednoduSeny vysledek Porterova modelu péti

konkuren¢nich sil.

Tabulka ¢. 3: Vyhodnoceni Porterova modelu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Faktory Hrozby Prilezitosti

roz§ifeni sortimentu,

Potencialni konkurence |nova konkurence . 1
vylepseni sluzeb

Sirs8i a komplexnéjsi

Existujici konkurence | rozsifeni sortimentu ; g
nabidka nez u konkurence

podminky dodavateld,

Vliv dodavateli :
nespolehlivost

velky vybér dodavatelt

vyjednavaci sila, ptechod

Vliv odbératelu ke konkurenci

odlisnost od konkurence

Vliv substitutt nahrazeni produktu lepsi nabidka produkta

3.4 SWOT analyza

Pomoci SWOT analyzy budeme identifikovat a zkoumat silné a slabé stranky podniku

a také prilezitosti a hrozby.

3.4.1 Silné stranky

Nejsilnéjsi strankou podniku je pfedevsim nabidka, ktera se odliSuje od konkuren¢nich
podnikd. Nabidka naseho podniku je obsahlejsi nez nabidka stavajici cajovny. Oproti
jinym podnikiim naopak vyc¢niva nabidkou pravé vodnich dymek. Jedna se o spojeni
Cajovny, kavarny a baru, coz maze potencialni zakazniky zaujmout a nalakat. Dalsi silna
stranka je bez pochyb 1 poloha podniku, kterd se nachazi ve stfedu Vyskova pfimo
u namesti. Jedna se tedy o siln€ frekventovanou oblast s Cetnymi parkovacimi misty.
Dale bych mezi silné stranky zatadila i1 interiér podniku, ktery bude jednoduchy

s modernim nadechem a zna¢nou mirou utulnosti, kde by jednotlivy zakaznici méli
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dostatek soukromi. V teplé dny bude moznost posezeni i venku. V neposledni fadé je

silnou strankou internetové piipojeni zdarma ve vSech prostorach podniku.
3.4.2 Slabé stranky

Mezi slabymi strankami bych ur€ité uvedla fakt, ze se jedna o novy zacinajici podnik.
Bude proto nutné pred samotnym zahajenim i v pocatcich podnikani vice investovat do
propagace. Zacinajici podnikani s sebou také nese vysoké pocatecni naklady. Pfedevsim
nadklady na prondjem prostor a jejich vybaveni vcetné modernich technologii.
S pronaymem piichazi dalsi slaba stranka podniku, kdy bude nutné se v urcitych ohledech
pfizpisobit pronajimateli. Dals§i slabou stranku predstavuje moje nezkusenost

v podnikéani.
3.4.3 Prilezitosti

Ptilezitosti pro nas podnik je vysoky pocet potencialnich zakaznikd, ktery podporuje
i stale rostouci populace. Samotny VySkov i okolni vesnice a mésta maji stale vice
obyvatel. Velkou prilezitosti je také pripadné rozsifeni nabizeného sortimentu, které
v ptipadé zajmu urcité nevylucuji. Spokojenost zakaznikd je klicova pro jejich udrzeni.
V budoucnu se jisté naskytne 1 prilezitost inovace stavajiciho vybaveni. Ackoliv bylo jiz
posezeni venku zminéno v silnych strankéch, urcité jej lze zaradit 1 mez pfilezitosti.
Tuto moznost zakaznici jisté piivitaji a diky ni mozna 1 v nékterych ptipadech daji
prednost pravé nasemu podniku. V neposledni fadé je také piilezitosti 1 odliSnost od

konkurence, ktera spociva hlavné v nabidce.
3.4.4 Hrozby

Nejvétsi hrozbou je nova konkurence se stejnym nebo hodné podobnym konceptem, jako
je nas. Také rozsifeni nabidky stavajici konkurence. Dalsi nemalou hrozbou je nizky
zajem o sluzby a nabidku ze strany zakaznikd. Jak jiz bylo zminéno u slabych stranek,
prostory budou v pronajmu. Miuze tedy hrozit neprodlouZeni najemni smlouvy
¢inavySeni najemného. Ze strany dodavateld nam hrozi navySeni cen nebo
nespolehlivost. Proto je dobré dodavatele vybirat peclivé a zaméfit se mimo jiné
i na spolehlivost a kvalitu. Dale je dtlezité mit domluvené dlouhodobé podminky, které

pro nas budou vyhodné. Aktualné je velkou hrozbou ekonomicka krize a z ni plynouct
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snizeni poptavky. Dal§i aktudlni hrozbou je opétovné zavedeni vladnich nafizeni, které

by omezovali provozovani naseho podniku.

3.4.5 Shrnuti analyzy

Stejné jako u predchozich analyz, nasledujici tabulka vyobrazuje zjednoduseny vysledek

SWOT analyzy.

Tabulka €. 4: Vyhodnoceni SWOT analyzy

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky

Slabé stranky

¢ 0bsahlad nabidka
¢ poloha podniku
¢ interiér podniku
¢ venkovni posezeni

¢ internetové pripojeni

zacinajici podnik
vysoké pocatecni naklady
podnikani v pronajatych prostorech

nezkusenost v podnikani

Prilezitosti

Hrozby

¢ vysoky pocet potencialnich zakaznikl
¢ zvyseni poctu obyvatel

¢ rozsifeni sortimentu

¢ inovace vybaveni

¢ posezeni venku

¢ odlisnost od konkurence

nova konkurence

rozsifeni nabidky stavajici konkurence
nizky zajem zékaznik(

podnikani v pronajatych prostorech
zvyseni cen a nespolehlivost dodavatell
ekonomicka krize

vladni natizeni
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4 VLASTNI NAVRHY RESENI

V této kapitole se budu vénovat samotnému konceptu mnou zamysSleného
podnikatelského zaméru a jeho zpracovani. Zejména se jedna o hlavni myslenku,

organizacni plan, provozni plan, marketingovy plan, finanéni plan a analyzu rizik.

4.1 Zakladni adaje o spolecnosti

Obchodni nazev: Shisha Cafe & Bar OAZA, s. r. 0.
Pravni forma: Spole€nost s ruenim omezenym
Zakladatelé: Hana Svobodova

Patrik Kapounek
Jednatel: Hana Svobodova
Odpovédna osoba: Patrik Kapounek
Sidlo podniku: Husova 8/12, Vyskov 682 01
Predmét podnikani: Hostinska ¢innost
Zakladni kapital: 1 500 000 K¢
Logo:

OAZA

Shisha Cafe & Bar

Obrazek €. 6: Logo

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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4.2 Hlavni mySlenka podniku

Hlavni mysSlenkou je vytvofit misto pfijemné pro zédkazniky, kam by se radi vraceli.
Takové misto by v prvni fadé mélo byt predev§im klidné a také pfijemné co se tyka
interiéru. Jak se Clovek citi a jak na néj cely podnik pusobi je bez pochyb uréeno pravé
designem interiéru. Mym umyslem je vytvofit jednoduchy interiér s modernim
nadechem, ktery vSak bude pusobit utuln€ a jednotlivy zakaznici v ném budou mit
dostatek soukromi. Rada bych také vyuzila vice mistnosti, kterymi zvoleny prostor
disponuje. Cast prostoru by byla vybavena stoly s Zidlemi piipadné sedadkami a &ast pro
sezeni na podiu na polStarich, aby si kazdy mohl sednout tak, jak to pro né bude
nejpiijemné;si.

Jak jiz nazev napovida, chci vytvofit prostor, kam si zakaznik muze pfijit odpocinout
po narocném dni. Popovidat si s prateli, dat si vodni dymku a néco dobrého na piti 1 na
chut’. Nékteré cajovny, podniky s vodnimi dymkami maji omezenou nabidku vyhradné
na Caje a kavarny nebo bary naopak vétSinou nedisponuji nabidkou vodnich dymek, coz
je dle mého nazoru skoda. Pravé proto se v mém podniku bude vSe spojovat. Rozhodné
nebude v nabidce jen vodni dymka a Caje, ale mnohem $irsi sortiment. Konkrétné 1 kava,
domaci limonady, rizné michané drinky, toCené pivo a samoziejmé také vzdy néco

dobrého k zakousnuti. Pravé takovy podnik ve Vyskove 1 jeho blizkém okoli chybi.

4.3 Popis podniku

Podnik s nazvem Shisha Cafe & Bar OAZA se bude nachiazet na ulici Husova
ve Vyskove, coz je v centru mésta, témeéf na namesti. Diive se zde nachazel podnik Style
Cafe. Tyto prostory obyvatelé VysSkova a lidé z blizkého okoli dobie znaji a jsou
adekvatne velké pro zamysleny plan. Také je zde moznost posezeni venku, kterou bych

velice rada vyuzila. N4jemné ¢ini 16 000 K& mésicné plus energie.

Formu podnikani jsem zvolila dle nasledujicich vyhod vybrané formy spole¢nosti
s ruCenim omezenym. Za zavazky spolecnik ruc¢i pouze do vyse nesplacen¢ho vkladu.
Také je pfipadné snadnéjsi ziskat ivér. Tato forma ma vSak i své nevyhody, kterych jsem

si také védoma. Po administrativni strdnce je chod spolecnosti narocnéj§i nez pii
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podnikani dle zivnostenského opravnéni. Pravnicka osoba zapsana v obchodnim

rejstiiku ma povinnost vést ucetnictvi.

Podnik se zaklada sepsanim zakladatelské listiny formou notarského zapisu. K zalozeni
je tfeba ziskat zivnostensky list na provozovani hostinské ¢innosti a také dolozit vypis
z trestniho rejstiiku. Zivnostenské listy vydava zivnostensky ufad. V nafem piipadé
se jedna o zivnost femeslnou, ktera se fadi mezi zivnosti ohlasovaci. K ziskani je proto
tieba splnit vSeobecné podminky a také pozadavky na odbornou zpusobilost. VSeobecné
podminky zahrnuji minimalni vék 18 let, bezihonnost a zptisobilost k pravnim ukontm.

Podminka odborné zpusobilosti zahrnuje bud’ vzdélani, praxi nebo piipadné oboji.

Protoze podnik bude zaroven i bar s riznymi michanymi drinky, bude nutné ziskat

koncesi na prodej alkoholu.

Majitelé zajisti zakladni kapital z vlastich zdroju.
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Obrazek €. 7: Umisténi provozovny

(Zdroj: 27)
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4.4 Organizacni plan

Majiteli podniku budu ja a muj pritel Patrik Kapounek. Ja budu zastavat pozici
jednatelky, manazerky, Gcetni a také barmanky. Patrik bude mit na starosti provoz a chod
podniku, také i vCetné obsluhy zakazniki. Ma totiz pozadované a potiebné vzdélani

1 praxi.

Stalym internim zameéstnancem bude z pocatku jeden zaméstnanec na hlavni pracovni
pomeér. Také zaméstname dva brigadniky na dohodu o provedeni prace. Zaméstnanec
na HPP bude zakazniky obsluhovat vcetné piipravy objednavek. Bude mit na starost
predevs§im pfipravu vodnich dymek, alkoholickych michanych napojii a obsluhu
zakazniku. Brigadnici budou pomahat s obsluhou zakaznikli a s pfipravou domacich

limonad, kavy, Caje a dalsiho obcerstveni.

Zameéstnance vyhledame prostrednictvim inzerce nebo ptipadného doporuceni. Poté
budou probihat pohovory s prihlaSenymi ¢i doporucenymi uchazeci. Soucasti pohovoru
bude i prakticka zkouska. Pfi vybéru zaméstnanct na HPP bude hlavni diraz kladen na
znalost michanych alkoholickych napoju a jejich pfipravu. Dal§im dilezitym aspektem
bude znalost pfipravy a obsluhy vodni dymky. V neposledni fad€ je samoziejmé také
dulezité obsluhovani a jednani se zakazniky. Vybér brigadnika bude ovlivnén predevsim
aspektem znalosti obsluhovani a jednani se zakazniky. Dulezitou roli budou také hrat

Casové moznosti brigadnika.

4.5 Provozni plan

Provozni doba je planovana kazdy den, od pondéli do nedéle. Konkrétni ¢asy muzete
vidét nize. Bude-li tieba, oteviraci doba bude po Case upravena dle readlného zaymu

zakazniku.

55



Tabulka €. 5: Piehled oteviraci doby

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dny Oteviraci doba Pocet hodin
Pondéli 14:00-22:00 8
Utery 14:00-22:00 8
Stieda 14:00-22:00 8
Ctvrtek 14:00-22:00 8
Patek 14:00-02:00 12
Sobota 14:00-02:00 12
Nedele 14:00-22:00 8
Celkovy pocet hodin 64

Nas zaméstnanec na HPP a muj pfitel Patrik budou mit pracovni dobu rozvrzenou tak,
aby odpracovali 40 hodin tydné a aby byli v dob¢ nejvyssi navstévnosti pfitomni oba. Ja
budu piitomna na pomoc s obsluhou zakaznika dle potieby. Na casové obdobi s nejvyssi

navstévnosti bude také vzdy pfitomen jeden z brigadnikd zaméstnanych na DPP.

Pred zaCatkem oteviraci doby, bude vzdy probihat dikladny uklid prostor. Kazdodenné

predevs§im otfeni stold a baru. Umyvani podlah a toalet bude dle potieby, piredbézné

pocitame 3x tydné, zalezi vsak 1 na pocasi.

4.6 Marketingovy plan

Dulezitou soucasti podnikatelského planu je zkoumani mikroprostiedi pomoci
marketingového mixu z hlediska 4P. Marketingovy plan ma velky vliv na pocatek

inasledny prabéh rozvoje podniku. Nastroje pro analyzu 4P jsou produkt, cena,

distribuce a propagace.
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4.6.1 Produkt

Nabidka Shisha Cafe & Bar OAZA bude zaméfena predevsim na vodni dymky, koktejly
a kvalitni kavu. Dale bude nabidka obsahovat i vybrané ¢aje, doméaci limonady, tocené
pivo a také néco menS$iho kjidlu. Chipsy, tyCinky, také tousty, kuskus, palainky a

medovnik.

4.6.2 Cena

Pii sestavovani cen je dulezitym aspektem, aby byly pokryty vynaloZené vydaje
a zaroven, aby bylo dosazeno i zisku. Na tvorbu ceny maji tedy vliv ceny dodavateld.
Je vSak dulezité mimo jiné i ptihlédnout k cenam konkurentti, abychom vysokou cenou
neodradili potencidlni zakazniky. Zaroven je tfeba myslet i na to, aby produkty

nepusobily nekvalitné, coz by mohlo byt zapficinéno naopak nizkou cenou.
4.6.3 Distribuce

Veskera distribuce bude probihat pfimo v provozovné podniku. Pro distribuci je nutno
najit a zajistit dodavatele zbozi a surovin. Dodavatelé byly vybrani jednak na zakladé

kvality zbozi a ceny, ale i spolehlivosti.

Dodavatel vodnich dymek, tabaki, kaminku, uhliki a dalSiho prisluSenstvi pro
vodni dymky byl vybran na zékladé sortimentu a cenového porovnani. Vybrana
spolecnost SHISHA STYLE nabizi nejriznéjsi vodni dymky a tabaky i kaminky riznych

znacek 1 prichuti.

Dodavatel ¢aju bude spolecnost ManuTea. Nabizi Caje z nejraznéjsich koutt svéta, které
jsou piipraveny bez pouziti stroji. Caje jsou kvalitni, nabidka je Siroka a ceny jsou

ptiznivé, proto je spolecnost jako dodavatel vhodna.

Dodavatel kavy bude velkoobchod s kédvou Kavovnik.cz, ktery byl rovnéz vybran

na zakladé sortimentu a cenového porovnani.

Dodavatelem surovin a zbozi bude velkoobchod Makro Cash & Carry CR. Tato
spole¢nost bude vyuzita pro nakup surovin na pfipravu pokrma a napoja. Dale pro nakup
zbozi jako alkoholické a nealkoholické napoje. Velkoobchod Makro bude vyuzit i pro

nakup Cisticich i hygienickych prostredki a dalsiho piislusenstvi nutného pro provoz.
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4.6.4 Propagace

Tento nastroj je pomocnou slozkou k dosazeni vytyCenych cila. Hlavnim cilem je ziskat
nové zakazniky, ktefi budou idealné dlouhodobymi zakazniky. Potencialni zakazniky je

tedy tfeba informovat o nové vzniklém podniku a jeho nabidce.

Jiz pted otevienim podniku budou zalozeny webové stranky a ucty na socialnich sitich,

zejména na Instagramu a Facebooku.
Webové stranky

Webové stranky jsou dobrym nastrojem pro upoutani prvotni pozornosti zakaznika.
Budou disponovat dilezitymi informacemi o podniku, jako je kompletni nabidka,
oteviraci doba, kde se podnik nachazi, kontakty a fotografie s interiérem podniku.

Moznost rezervaci by prozatim byla formou socialnich siti ¢i telefonicky.
Socialni sité

V dnesni dobé je tato forma propagace velice dilezita a mnohdy i tceln€jsi nez nékteré
jiné nastroje, které jsou placené. Proto tento druh propagace povazuji za hlavni. Jak bylo
jiz zminéno vySe, bude zalozen profil predev§im na Instagramu a Facebooku. Ani
na socialnich sitich nesmi chybét zakladni informace o podniku, stejné jako u webovych
stranek. Oba profily budou také slouzit i pro rezervace. Prostfednictvim zpravy bude
mozné si konkrétné zarezervovat misto u stolu i na podiu, a to na urcity Cas a pro urcity
pocet lidi. Sociadlni sit€¢ jsou také wvelice dobrym komunikacnim prostfedkem
se zakazniky. Proto zde budou vystavovany informace o novinkach a pfipadnych

zménach.

Instagram je socialni sit zaméfena na fotografie. Je mozné fotografie pfidavat pfimo
na profil nebo do tzv. stories, kde jsou fotografie dostupné po dobu 24 hodin. Témer
kazdy den budou fotografie pfidavané do stories a nékteré znich vybrané pfimo
i na profil, kde budou neustale dostupné. Facebookovy profil bude rovnéz spravovan
kazdy den obdobné jako profil na Instagramu. I zde je moznost pridavat fotografie do

ptibéhu, kde jsou viditelné pouze po dobu 24 hodin.
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4.7 Financni plan

Dal§i nemén¢ vyznamnou soucasti podnikatelského zdméru je finan¢ni plan. Je zapotiebi
v ném promitnout veskeré pocate¢ni naklady, naklady na bézny provoz a predpokladané

Vynosy.

4.7.1 Niaklady pred zahijenim provozu

Se zahjenim podnikatelské Cinnosti se poji naklady na zalozeni a zfizeni podniku. Jedna
se o naklady na prongjem, ptipadn€ na drobné upravy a vybaveni prostor. Dale na prvotni

nakup zbozi a surovin a v neposledni fadé€ i na propagaci.
Niklady na zaloZeni spolecnosti

Tyto naklady jsou jednorazové a jejich vySe Cini 11 650 K¢é. Do této Castky jsou
zapocitany poplatky za sepsani zakladatelské listiny notafem, ziizeni zivnostenského
opravnéni, zfizeni koncese na prodej alkoholu, zapis do obchodniho rejstiiku a dalsi viz

tabulka nize.

Tabulka €. 6: Naklady na zaloZeni spole¢nosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Cena
Sepsani zakladatelské listiny notafem 4 000 K¢
Ztizeni zivnostenského opravnéni 1 000 K¢
Poplatek za prtijeti podani 50 K¢
Ztizeni koncese na prodej alkoholu 500 K¢
Vypis z rejstiiku trestt 100 K¢
Zapis do obchodniho rejstiiku 6 000 K¢
Celkem 11 650 K¢
Naklady na propagaci

Podnik budeme propagovat na webovych strankach, které si nechame vytvorit

profesionaly. Cena za vytvoreni stranek bude odhadem 15 000 K¢. Nasledna sprava
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webovych stranek bude obstardvana samostatn€. Dale bude podnik propagovan

prostfednictvim socialnich siti, vice informaci viz bod 4.6.4 Propagace.
Naklady na vybaveni prostor

Prostory bude nutno vybavit a investovat tedy vétsi ¢astku do vybaveni. Jednotlivé ceny
danych polozek jsou odhadovany a zprimeérovany na zakladé cenikli vice spoleCnosti.
V tabulce nize je uvedeny prehled vybaveni, které budeme potfebovat. Celkova Castka

¢ini 444 300 K¢.

Tabulka ¢. 7: Naklady na vybaveni prostor

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Cena
Kavovar 30 000 K¢
Vodni dymky v¢. prislusenstvi (15 ks) 105 000 K¢
Vyrobnik ledu 3900 K¢
Vyrobnik sodové vody 5500 K¢
Vycepni zafizeni 30 000 K¢
Spulboy na myti skla 3 000 K¢
Sada nadobi 23 000 K¢
Dotykova pokladni sestava 10 900 K¢
Wi-Fi router 3 500 K¢
Reproduktory (8 ks) 12 000 K¢
Barovy pult 37 000 K¢
Lednice 17 000 K¢
Stoly a stolky (15 ks) 65 000 K¢
Zidle (20 ks) 30 000 K¢&
Barové zidle (5 ks) 5500 K¢
Sedacky (4 ks) 16 000 K¢
P6dium pro sezeni na zemi 19 000 K¢
Osvétleni 15 000 K¢
Dekorace a dopliiky 13 000 K¢
Celkem 444 300 K¢
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Naklady na niakup surovin a zbozi

Jedna se o variabilni naklady. Ve tfech tabulkach nize je provedena kalkulace nakladt
na pripravované nealkoholické i alkoholické napoje a jidla. Nasledné v dalsi tabulce
zobrazen cenik nakupovaného zbozi, které bude prodavano kone¢nému zakaznikovi.

Tyto hodnoty nam nasledné pomohou urcit predpoklad vynosu a nakladu.

Tabulka ¢. 8: Kalkulace pripravovanych nealkoholickych napoju

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Produkt Suroviny Nakla(.i na | Naklad | Cena za Marze
suroviny celkem | produkt
8 g zrnkova kava 3,0K¢
E ’ 3,5K¢ 35 K¢ 31,5 K¢
SPIESSO ) ks cukr 0,5 K& 7 BC i
Double 16 g zrnkova kava 6,0 K(j 6.5 K& SOKE | 525 Ke
espresso 2 ks cukr 0,5 K¢
deisics 8 g zrnkova kava 3,0K¢
V‘kéeg: & |2 ks cukr 0,5 K& 05KE | 45K¢ | 355Ké
20 ml slehacka 6,0 K¢
8 g zrnkova kava 3,0K¢
Ledova kava |2 ks cukr 0,5 K& 95K& | 59K& | 49,5K&
20 ml slehacka 6,0 K¢
8 g zrnkova kava 3,0K¢
Capuccino |2 ks cukr 0,5 K¢ 7,5 K& 40 K¢ | 32,5K¢
20 ml mléka 40Kc¢
8 g zrnkova kava 3,0K¢
Latte * 1) 4o cukr 0.5 K& 75KE | 45KE | 37.5Ké
macchiato
20 ml mléka 40Kc¢
o 30 ml sirupu 10,0 K¢
Domaci o 9 « « « <
) , ovoce dle prichuté 5,0K¢ 17,0K¢ | 59K¢ | 42,0 K¢
limonady |~ ) o y
listky Cerstvé maty 2,0 K¢

61



Tabulka ¢. 9: Kalkulace p¥ripravovanych alkoholickych napoju

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Produkt Suroviny Nakla(.i R e s Marze
suroviny celkem | produkt
40 ml havana club 17,2 K¢
listky Cerstvé maty 5,0K¢
MOjitO 2 1Zice titinového . 36,0 K¢ 105 K¢ 69,0 K¢
2,0K¢
cukru
1 ks limeta 5,0K¢
60 ml prosecco 20,0 K¢
Aperol Spritz | 40 ml aperol 14,5 K¢ 35,5K¢ | 99Ke¢ | 63,5Ke¢
1 platek pomerance 1,0K¢
100 ml cola 49 K¢
Cuba Libre |40 ml havana club 19,4 K¢ 29,3 K¢ 99 K¢ | 69,7 K¢E
1 ks limeta 5,0K¢
40 ml vodka «
finlandia 15,0Ke
h l%?olsliile\\]/()dka S0Ke
Sex on the - 26,0Ké | 105KE | 79,0 K&
Beach 60 ml brusinkovy y
. 1,0 K¢
dzus
6(3 ml pomerancovy 1,0 K&
dzus
50 ml Tequila 20,0 K¢
Tequila | 15 ml grenadiny SOKE s oke | 105Ke | 80,0 Ke
Sunrise 100 ml .
« s 2,0 K¢
pomerancovy dzus
40 ml havana club 17,2 K¢
1‘0 ml kokosovy 2.5 K&
. sirup . . .
Pina Colada 20 ml ) 23, 7K¢ | 105K¢ | 81,3 K¢
0 ml ananasovy 2.0Ké
dzus
20 ml smetana 2,0K¢
50 ml gin 20,9 K¢
Gin Tonic | 100 ml tonic 6,4 K¢ 32,3 K¢ 99 K¢ | 66,7 KC
1 ks limeta 5,0K¢
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Tabulka ¢. 10: Kalkulace pFipravovanych jidel

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Produkt Suroviny Nzikla(.i R e s Marze
suroviny celkem | produkt
Toust 2 ks toustovy chléb 2,0 K¢
oust se . .
sunkou a ;8 i Z;?ka i’(s) Ez 13KE | 49K& | 36K
syrem ’
Cervena cibule 1,5 K¢
100 g kuskus 5,0 K¢
50 g balkansky syr 6,0 K¢
Kuskus 50 g ledovy salat 4,0 K¢ 21 K¢ 79 K¢ 58 K¢
50 g okurky 3,0K¢
50 g kukufice 3,0K¢
0,5 ks vejce 2,0 K¢
Paladinky s | 125 ml mléka 2,0 K¢
nutelou a |75 g mouky 1,5 K¢ 23 K¢ 79 K¢ 56 K¢
bananem | 50 g nutely 12,5 K&
1 ks bananu 5,0K¢
0,5 ks vejce 2,0 K¢
Pa]a(ﬁn%{y s | 125 ml mléka 2.0 K(j 9 K& 50 K& 50 K&
marmeladou |75 g mouky 1,5Keg
50 g marmelady 3,5K¢
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Tabulka ¢. 11: Cenik nakupovaného zboZzi

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Mnozstvi Nakupni cena
Tabak Medite 250 g 1 360,00 K¢
Tabak Maridan 200 g 1 209,00 K¢
Tabak Darkside Core 200 g 1 469,00 K¢
Kaminky IceRockz 120 g 119,00 K¢&
Kokosové uhliky 1 440 ks 2 490,00 K¢
Hygienicky néaustek 100 ks 169,00 K¢
PILO CHUN - zeleny ¢aj 1000 g 841,00 K¢
YIN XIANG - zeleny ¢aj 1000 g 967,00 K¢
DRACI CAJ — bily &aj 1000 g 1015,00 K¢&
DEVET POKLADU CINY - bily &aj 1000 g 1 023,00 K&
HUANG DA CHA - Zluty caj 1000 g 940,00 K¢
BLAZNIVA JAHODA - rooibos 1000 g 1 237,00 K&
RYBIZOVY KOKTEIL - rooibos 1000 g 1 126,00 K&
GUARANA ENERGY - Yerba Mate 1000 g 837,00 K¢
CAJ PRO ZDRAVI A KRASU — Yerba Mate 1000 g 1 103,00 K&
Coca cola 0,331 24 ks 383,64 K¢
Sprite 0,33 1 24 ks 383,64 K¢
Fanta 0,33 1 24 ks 383,64 K¢
Frisco 0,33 1 12 ks 201,83 K¢
Kinley tonic 0,25 1 24 ks 383,64 K¢
Voda Mattoni 0,33 1 24 ks 140,76 K¢
Becka piva 501 1 800,00 K¢
Medovnik 850 g 159,85 K¢
Chipsy 65 g 15 ks 250,13 K¢
Ty¢inky 90 g 27 ks 263,93 K&
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4.7.2 Mzdové naklady

Jak jiz bylo zminéno vySe v kapitole 4.4 Organizacni plan, v podniku budu pracovat ja,
muj pfitel a zameéstnavat budeme jednoho zaméstnance na HPP a dva brigadniky na DPP.
Nasledujici tabulka obsahuje prehled mzdovych nakladd. Mesi¢ni hrubé mzdy pro
zaméstnance byly stanoveny na zakladé primérnych mezd na konkrétnich pozicich.
Ze zakona je zaméstnavatel povinen hradit za své zaméstnance socialni a zdravotni
pojisténi. Procentualni vySe socidlni pojiSténi je stanovena na 24,8 % a zdravotniho
pojisténi na 9 %. V piipadé brigadnikd je predpokladano, Ze by za tyden jeden brigadnik
odpracoval cca 16 hodin. Vzhledem k tomu, ze jejich mzda nepfesahne 10 000 K¢,

nevznikne nam povinnost za n¢ hradit pojisténi.

Tabulka ¢. 12: Mzdové niaklady

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zaméstnanec Hruba mzda SZP 33,8 % Cellﬁ);lfl::iisiéni
Jednatel 30 000 K¢ 10 140 K¢ 40 140 K¢
Odpovédna osoba 30 000 K¢ 10 140 K¢ 40 140 K¢
Zameéstnanec na HPP 25000 K¢ 8450 K¢ 33 450 K¢
Brigadnik na DPP 8 000 K¢ 0 K¢ 8 000 K¢
Brigadnik na DPP 8 000 K¢ 0 K¢ 8 000 K¢
Celkem 101 000 K¢ 28 730 K¢ 129 730 K¢

4.7.3 Provozni naklady

Provozni néklady jsou nezbytné pro chod podniku. Jedna se o fixni naklady, které jsou
hrazeny pravidelné kazdy mésic bez ohledu na mozné zmeény. V nasledujici tabulce jsou
promitnuty jednotlivé polozky provoznich naklada za jeden mésic a také za rok. Mési¢ni
najem prostor je stanoven na 16 000 K¢ za mésic. Dodavatel energii je stanoven jiz
z minulosti a zalohy na energie jsou stanoveny na 7 500 K¢. Dale je mezi provozni
naklady zafazeno internetové pripojeni, pausal, pojisténi, svoz odpadu a spotiebni
auklidovy material. V neposledni fadé se k provoznim nakladim zafazuji i mzdy.

Mzdové naklady byly jiz propocitany vyse.
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Tabulka ¢. 13: Provozni naklady

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Castka K¢&/mésic Castka Ké&/rok
Néjemné 16 000 K¢ 192 000 K¢
Energie 7 500 K¢ 90 000 K¢
Internet 599 K¢ 7 188 K¢
Pausal 399 K¢ 4 788 K¢
Pojisténi 1399 K¢ 16 788 K¢
Mzdy 129 730 K¢ 1 556 760 K¢
Svoz odpadu 58 K¢ 696 K¢
Spotfebni a uklidovy material 350 K¢ 4 200 K¢
Celkem 156 035 K¢ 1872 420 K¢

4.7.4 Predpokladané vynosy a naklady

Tato kapitola je zaméfena na urCeni predpokladanych vynosi a nakladi v obdobi
nasledujicich tfi let. Postupné jsou vypocty provedeny ve tiech variantach — pesimisticka,

realisticka a optimisticka.

Pro vydisleni je tfeba odhadnout prodeje a trzby na zakladé navstévnosti podniku.
Kapacita podniku je 45 mist. Primérna doba stravena v podniku je oCekavana 2 hodiny.
Oteviraci doba vychazi v primeéru na 9 hodin denn€. Z uvedenych informaci vyplyva, ze

pii 100 % obsazenosti je denni navstévnost 180 zakaznikd, coz neni realné. Pro vypocty

variant byly stanoveny nasledujici vychodiska.

Tabulka ¢&. 14: Udaje pro varianty vipocti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta Pocet zakazniku za den Denni navstévnost v %
Pesimisticka 36 20
Realisticka 54 30
Optimisticka 72 40
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Dale je nutné si stanovit predpoklad objednavek. VétSinou je jedna vodni dymka pro
2-3 osoby. Kazdy host si pravdépodobné objedna prumérné€ 2 napoje za jednu navstévu.
Obcerstveni si da kazdy treti zakaznik. Jelikoz neni mozné odhadnout, co presné
si zakaznik objedna, byly stanoveny pramérné ceny a naklady za dané polozky viz

tabulka nize.

Tabulka €. 15: Primérné ceny a niklady na sortiment

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Cena K¢/ks Naklad Kc/ks Marze Kc/ks
Vodni dymka 249 86 163
Népoje 68 14 54
Obcerstveni 56 16 40

V neposledni fadé je tfeba nastavit parametry pro tvorbu ekonomického modelu
mesicnich a ro¢nich vynosu a nakladi pro jiz zmifiované tii varianty. Je pocitano s 30

dny v mésici a v nasledujici tabulce jsou shrnuté a dopocitané potiebné udaje.

Tabulka ¢. 16: Parametry pro ekonomicky model

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta
Polozka
pesimisticka | realisticki | optimisticka
Navstévnost v % 20 30 40
Prodej vodni dymky ks/den 15 22 29
Prodej napoju ks/den 72 108 144
Prodej obcerstveni ks/den 12 18 24

Ekonomicky model bude vytvofeny na zakladé veSkerych vysSe uvedenych hodnot.
Predpoklada se, ze si podnik ¢asem vybuduje stalou klientelu, proto se prodeje budou

postupné zvySovat.
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4.7.5 Predpoklad vynosu

Nejvice rizikovy je prvni rok podnikéni. Rizika jsou spjatd s okolnostmi, ze je podnik
novy, nema vybudovanou povést ani stalou klientelu. Tyto faktory mohou byt pro podnik
zniCujici, nepodafi-li se podnik dostat do povédomi zakaznikti. Prehled vynosi bude

proveden pro prvni tfi roky podnikani.

V druhém roce se predpoklada narast vynosu o 10 % oproti prvnimu roku. Mélo by tomu
tak byt na zakladé toho, ze se podnik jiz dostane do podvédomi cilové skupiny a bude
mit ¢asteCné vybudovanou povést. Nartst vynost vede k narustu i nakladu.

Ve tetim je predpokladany mensi narast, nez k jakému by mélo dojit v roce druhém.
Narust je predpokladan o 5 % oproti druhému roku. Podnik by mél jiz byt zab&hly a mit
vytvorenou stalou klientelu a povést.

Celkové vynosy za prvni tfi roky podnikani, a to ve vSech tfech variantach najdeme nize.

Pesimisticka varianta

Tabulka ¢. 17: Piredpokladané vynosy pri pesimistické varianté

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vynosy 1. rok 2. rok 3.rok
Denni 9303 K¢ 10233 K¢ 10 745 K¢
Meésicni 279 090 K¢ 306 999 K¢ 322 349 K¢
Rocni 3349 080 K¢ 3683 988 K¢ 3 868 187 K¢

Realisticka varianta

Tabulka ¢. 18: Piredpokladané vynosy pri realistické varianté

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vynosy 1. rok 2. rok 3.rok
Denni 13 830 K¢ 15213 K¢ 15974 K¢
Meésicni 414 900 K¢ 456 390 K¢ 479 210 K¢
Rocni 4978 800 K¢ 5476 680 K¢ 5750 514 K¢
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Optimisticka varianta

Tabulka ¢. 19: Pfedpokladané vynosy pri optimistické varianté

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vynosy 1. rok 2. rok 3.rok
Denni 18357 K¢ 20 193 K¢ 21202 K¢
Meésicni 550 710 K¢ 605 781 K¢ 636 070 K¢
Rocni 6 608 520 K¢ 7269 372 K¢ 7 632 841 K¢

4.7.6 Predpoklad nakladu

Pti predpokladu naklad(i budeme rovnéz pocitat s variantou pesimistickou, realistickou
a optimistickou. Naklady jsou silné ovliviiovany predpokladanymi prodeji. Prehled

nakladt bude proveden pro prvni tfi roky podnikani.

Svou povahou mohou byt fixni nebo variabilni. Mezi fixni naklady fadime takové
naklady, které se kazdy mésic opakuji a jsou neménné za jakychkoliv okolnosti.

Variabilni naklady souviseji s objemem produkce a jejich vySe se muze kazdy mésic lisit.
V prvnim roce jsou v nakladech promitnuté mimo provozni naklady a naklady na zbozi

a suroviny 1 naklady na zalozeni spolecnosti, na propagaci a na vybaveni.

Tabulka ¢. 20: Predpokladané naklady

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta
Rok
Pesimisticka Realisticka Optimisticka
1. 3239770 K¢ 3672 490 K¢ 4105210 K¢
2. 2 858 460 K¢ 3334452 K¢ 3 810444 K¢
3. 2907 762 K¢ 3407 554 K¢ 3907345 K¢

4.7.7 Vysledek hospodareni

Z vysSe uvedenych vypocti tykajicich se vynost a nakladi ziskame piedpokladany
vysledek hospodarteni.

Opét pracujeme

s variantou pesimistickou,
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a optimistickou. Vysledek hospodateni ziskame tak, ze odeCteme ro¢ni naklady
od ro¢nich vynost. Pokud nam vyjde vysledek hospodareni zaporny, znamena to ztratu.

Naopak pokud kladny, budeme v zisku. Prehled vysledkii hospodareni bude proveden

pro prvni tfi roky podnikéni.

Vysledek hospodareni za 1. rok

Tabulka ¢. 21: Predpokladany vysledek hospodareni za 1. rok

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta
1. rok

Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Vynosy 3349 080 K¢ 4 978 800 K¢ 6 608 520 K¢
Néklady 3239770 K¢ 3672490 K¢ 4105 210K¢
VH pied zdanénim 109310 K¢ 1306310 K¢ 2503 310 K¢
Daii 19 % 0 K¢ 248 199 K¢ 475 629 K¢
VH po zdanéni 109 310 K¢ 1058 111 K¢ 2 027 681 K¢

Vysledek hospodareni za 2. rok

Tabulka ¢. 22: Predpokladany vysledek hospodareni za 2. rok

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta
2. rok

Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Vynosy 3 683 988 K¢ 5476 680 K¢ 5750 514 K¢
Naklady 2 858 460 K¢ 3334452 K¢ 3 810 444 K¢
VH pted zdanénim 825 528 K¢ 2 142228 K¢ 1940 070 K¢
Dan 19 % 0K¢ 407 023 K¢ 368 613 K¢
VH po zdanéni 825 528 K¢ 1735205 K¢ 1 571 457 K¢
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Vysledek hospodareni za 3. rok

Tabulka ¢. 23: Predpokladany vysledek hospodareni za 3. rok

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta
3. rok

Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Vynosy 3 868 187 K¢ 5750514 K¢ 7632 841 K¢
Néklady 2907 762 K¢ 3407 544 K¢ 3907 345 K¢
VH pied zdanénim 960 425 K¢ 2342970 K¢ 3725496 K¢
Daii 19 % 182 481 K¢ 445 164 K¢ 707 844 K¢
VH po zdanéni 777 944 K¢ 1 897 806 K¢ 3017 652 K¢

4.7.8 Cash flow

Vykaz cash flow zachycuje stav penéznich prostfedka na zacatku a konci daného obdobi.
Predpokladané vypocty jsou uvedené nize opét ve tfech variantach pro prvni tfi roky
podnikéni. Penézni prostredky na konci obdobi zjistime tak, ze k po¢ate€nim penéznim
prostfedktim pfipocteme VH po zdanéni. Vysledna hodnota predstavuje Cisty penézni

tok.

Pesimisticka varianta

Tabulka ¢. 24: Cash flow pri pesimistické varianté

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka 1. rok 2. rok 3. rok
PP na zacatku obdobi 1 500 000 K¢ 1609310 K¢ 2434 838 K¢
VH po zdanéni 109 310 K¢ 825 528 K¢ 777 944 K¢
PP na konci obdobi 1609 310 K¢ 2 434 838 K¢ 3212 782 K¢
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Realisticka varianta

Tabulka ¢. 25: Cash flow pri realistické varianté

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka

1. rok

2. rok

3. rok

PP na zacatku obdobi

1 500 000 K¢

2558 111 K¢

4293316 K¢

VH po zdanéni 1058 111 K¢ 1735205 K¢ 1 897 806 K¢
PP na konci obdobi 2558 111 K¢ 4293 316 K¢ 6 191 122 K¢
Optimisticka varianta
Tabulka €. 26: Cash flow pri optimistické varianté
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Polozka 1. rok 2. rok 3. rok

PP na zacatku obdobi

1 500 000 K¢

3527 681 K¢

5099 138 K¢

VH po zdanéni

2027 681 K&

1571457K¢

3017 652 K¢

PP na konci obdobi

3 527 681 K¢

5099 138 K¢

8116 790 K¢

4.8 Bod zvratu

Prostrednictvim této analyzy bude urceno, v jaké chvili se celkové vynosy budou rovnat
s celkovymi naklady. Jedna se o bod, kdy podnik jiz nedosahuje ztraty, ale zatim
ani zisku. Vychozi hodnoty pro tuto analyzu jsou mésicni fixni naklady a primeérné

variabilni naklady na dany produkt a primérmé prodejni ceny za dany produkt. Vypocet

je proveden pro realistickou variantu. Vzorec pro vypocet je nasledujici:

FN = fixni naklady
VN = variabilni naklady

P = prodejni cena

Qpep = p_
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Vysledky analyzy bodu zvratu muzete vidét v nasledujici tabulce. Pfi prodeji uvedenych

kust daného produktu bude zisk nulovy.

Tabulka ¢. 27: Bod zvratu pro jednotlivé produkty

Polozka Dymky Nipoje Ob¢erstveni
Fixni naklady 156 035 K¢ 156 035 K¢ 156 035 K¢
Prodejni cena 249 K¢ 60 K¢ 63 K¢
Variabilni naklady 86 K¢ 14 K¢ 17 K¢
Bod zvratu 958 ks 3 393 ks 3393 ks

4.9 Doba navratnosti investice

Pro zjisténi, za jakou dobu se nam vrati nase pocatecni investice, je mozné vyuzit vypocet
doby navratnosti. Zjistime ji tak, ze podélime hodnotu pocatecni investice hodnotou cash

flow.

Pti pesimistické varianté vychazi doba navratnosti na 340 dni, 11 mésica a 10 dni. Pfi
realistické varianté 216 dni, tedy téméf 7 mesicti a 6 dni. Pii optimistické varianté 157

dni, tedy 5 mésicti a 7 dni.

Tabulka ¢. 28: Doba navratnosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta
Polozka
Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Investice 1 500 000 K¢ 1 500 000 K¢ 1 500 000 K¢
Cash flow 1 609 310 K¢ 2558 111 K¢ 3527 681 K¢
Doba navratnosti 0,93 0,59 0,43
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4.10 Realizacni plan

Pred zah4jenim podnikani je vhodné si pfipravit Casovy harmonogram pro realizaci
¢innosti. V harmonogramu si rozvrhneme jednotlivé kroky tak, abychom nasledné
dodrzeli planované otevieni podniku. Pro pfehlednost je mozné plan sestavit pomoci

Ganttova diagramu.

Tabulka €. 29: Realiza¢ni plin

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Aktivita 1. mésic | 2. mésic | 3. mésic | 4. mésic | 5. mésic | 6. mésic

Jednani s majitelem
prostoru

Zalozeni a vznik
spolecnosti

Zalozeni webu a
socialnich siti

Hledani
zaméstnancu

Vybaveni podniku

Sjednani pojisténi

Zaskoleni
zaméstnancu

Nékup surovin a
zbozi

Otevreni podniku
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4.11 Analyza rizik

Podnikani bez rizika, to je sen snad kazdého podnikatele, bohuzel vSak nerealny sen.
Muzeme vSak rizika alespoin piedvidat a pokusit se jim predejit nebo se alespon piipravit,

7e dané riziko muzZe nastat.
4.11.1 Identifikace a hodnoceni rizik

Analyza rizik blize identifikuje a hodnoti rizika. Na zakladé SWOT analyzy byly zjisténé

nasledujici rizika:

R1  Vznik konkuren¢niho podniku ve Vyskové nebo blizkém okoli
R2  Rozsifeni nabidky stavajici konkurence

R3  Nizky zajem zakazniki

R4  Zvyseni cen dodavatelt

R5  Navyseni nagjemného nebo vypoved z ngjmu

R6  Nedostatek spolehlivych zaméstnancti

R7  Ekonomicka krize

R8  Vladni nafizeni

R9  Legislativni zmény

Pro ohodnoceni téchto rizik si nejdfive nastavim stupnici a vyznam hodnot od 1 do 5.
Jak muaZzeme vidét v tabulce nize, hodnota 1 udava nejniz§i miru vyskytu i dopadu.

Hodnota 5 naopak nejvyssi miru vyskytu i dopadu.
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Tabulka ¢&. 30: Udaje pro hodnoceni rizik

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hodnota Pravdé‘?;stli((;l::é mira Hodnota Pravdé([i)(())l()i;)(li)lrllé mira
1 velmi nizka 1 nevyznamna
2 nizka 2 malo vyznamna
3 stfedni 3 vyznamna
4 vysoka 4 velmi vyznamna
5 velmi vysoka 5 kriticka

Prehled vyhodnoceni rizik, miry jejich vyskytu a dopadu, je uvedeny v nasledujici

tabulce.

Tabulka ¢. 31: Vyhodnoceni rizik

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Riziko Vyskyt Dopad

R1 — vznik konkurenéniho podniku 3 3

R2 - rozsiteni nabidky stavajici konkurence

R3 - nizky zajem zakaznika

R4 - zvyseni cen dodavateli

RS — zvyseni najemného/vypoved z najmu

R6 — nedostatek spolehlivych zaméstnanct

R7 — ekonomicka krize

RS8 — vladni nafizeni

Wlwlhr[O|W|A|wW|A~
Alu|prlo]|lrlw]u|w

R9 - legislativni zmény

4.11.2 Navrhy na opatfeni vedouci ke snizeni rizik

R1  Vznik konkuren¢niho podniku ve VyS§kové nebo blizkém okoli

Vzniku nové konkurence pfimo zamezit nelze, mizeme se ale na tuto situaci pfipravit.

Pokud se na$ podnik dostane do povédomi zakaznikd, bude mit dobrou povést
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a vybudovanou stalou klientelu, dochéazi ke snizeni tohoto rizika. Nove vznikly podnik

bude mit navic nevyhodu prave toho, ze je zacinajici.
R2  Rozsifeni nabidky stavajici konkurence

Pokud jiz stavajici podnik rozsifi svoji nabidku, rovnéz nam pomuze dopad tohoto rizika
snizit, pokud budeme mit vybudovanou dobrou povést a stalou klientelu. V tomto
ptipadé je vSak riziko o trosku vétsi, protoze dany podnik ma jiz také vybudovanou svoji

povést 1 klientelu.
R3  Nizky zajem zakaznika

Nedostatek zakazniki muze byt pro podnik zni¢ujici, mira dopadu je proto kriticka.
Riziko nam hrozi predev§im v zaCatcich podnikani. Ziskat zakazniky mizeme nasi
nabidkou, profesionalnim pfistupem, kvalitnimi produkty a pfijemnym prostredim.
Abychom na$ podnik dostali do povédomi, je nutné se vénovat marketingovym

aktivitam. Zakazniky mizeme upoutat i zajimavymi slevovymi akcemi.
R4  Zvyseni cen dodavatelt

Tomuto riziku je mozné zamezit ramcovymi smlouvami se zafixovanymi cenami na dané
obdobi. Pokud by bylo zvysSeni cen naSich dodavatelt pfilis vysoké, je mozné prejit
k jinym dodavatelim, pokud by jejich ceny byly piizniveéjsi.

R5  NavysSeni ngjemného nebo vypovéd z nagymu

Pokud by doslo k velkému navyseni najemného, mohlo by to podniku zplsobit znacné
navySeni provoznich nakladd a ubytek zisku. Také hrozi vypovézeni najemni smlouvy,
coz by mohlo zapficit uplné zruSeni podniku. Pokud by se podafilo najit jiné vhodné
prostory, mohl by podnik ve své Cinnosti pokraovat i nadale. Nicméné 1 tak by podnik
mohl utrpét, pokud by nova lokalita byla méné vyhodna. V pfipadé zmény lokality
bychom si musely opét budovat novou klientelu. Abychom tomuto riziku predesli, je

potteba vc€as hradit najemné a nedélat bez souhlasu majitele zadné zasahy do budovy.
R6  Nedostatek spolehlivych zaméstnanctu

Najit vhodné zaméstnance mize mit znaCny vliv na vybudovani povésti i klientely.

Neprofesionalni pfistup, nevhodné jednani se zakazniky a nespolehlivost zaméstnanct,
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to vSe vede ke ztraté klientely a poskozeni povésti podniku. Zminéné problémy poté
vedou ke sniZeni kvality a omezeni poskytovanych sluzeb, coz mtze vést ke snizeni
trzeb. VySe zminénym problémim Ilze predejit vhodnym vybérem zaméstnancu
anasledné jejich dikladnym zaskolenim, motivovanim a nastavenim pravidel pro

jednani se zékazniky a pro chovani na pracovisti.
R7  Ekonomicka krize

Vzhledem k aktualni situaci jiz nyni ekonomicka krize zapocala. Neustale dochazi
ke zvySovani cen, které je v nepoméru se zvySovanim mezd. Tento fakt mize zapficit
nedostatek zakaznikd, coz vede k nizkym trzbam. ZvySovani cen také znamena
zvySovani nakladi. Pokud by byly trzby dlouhodob€ nizké a naklady rostly, dochazelo
by k finan¢ni zatézi podniku, coz by nebylo dlouhodobé tinosné. Tomuto riziku bohuzel

nejde predejit.
R8  Vladni nafizeni

Pokud by opét doslo ke zptisnéni protikoronavirovych opatieni, mohlo by to pro podnik
znamenat snizeni trzeb. Pokud by doslo k uplnému uzavirani provozoven, podnik by
nejspi§ zkrachoval. Proti t€émto opatienim se bohuzel nejde pfili§ branit. Na toto riziko
se mizeme piipravit tak, ze dopfedu promyslime mozné varianty a plany, jak alespon
castecné v podnikani pokracovat i v tomto ptipadé. Napiiklad je mozné otevfit vydejni
okénko, pres které by byl mozny prodej napojli i obcerstveni. Dale je moznost zavést

propujcovani vodnich dymek véetné potfebného prislusenstvi zakaznikiim doma.
R9  Legislativni zmény

Casto dochazi ke zménam nebo vzniku zakond, vyhlasek a norem. Je potieba si tuto
skutecnost hlidat a zmény i novinky sledovat. Tomuto riziku nejde bohuzel nijak predejit,
ani ho ovlivnit. Pokud k legislativnim zmé&nam dojde, je potfeba rychle reagovat a také

je nutné se zménam piizpusobit.
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ZAVER

Hlavnim cilem této bakalafské prace bylo vytvofeni podnikatelského zaméru pro
zalozeni podniku s nabidkou vodnich dymek ve Vyskové. Téma jsem si zvolila hlavné
proto, ze bych si takovy podnik chtéla opravdu otevfit. Abych dosahla stanoveného cile,

bylo dualezité kvalitn€ zpracovat jednotlivé Casti prace.

Prvni ¢ast prace byla zaméfena na porozumeéni dané problematice. Nejdiive jsem
definovala zakladni pojmy, jako je podnikéni, podnikatel, podnik a pravni formy
podnikani. Nasledné byl definovan podnikatelsky plan vCetné jeho zasad a struktury.
Poté jsem vymezila a definovala metody analyzy pro zpracovani druhé ¢asti prace, ktera
je analyticka. Vybranymi metodami jsou SLEPT analyza, Porteriv model péti
konkuren¢nich sil, SWOT analyza a marketingovy vyzkum. Déle byly popsany
vychodiska pro tfeti navrhovou cast. Jedna se o marketingovy mix, finanéni plan,

financovani podniku, metody hodnoceni investic a analyzu rizik.

Analyticka Cast prostfednictvim vybranych metod zkouma soucasnou situaci.
Marketingovy vyzkum byl proveden prostifednictvim dotaznikového Setfeni. Vysledky
byly nasledné vyhodnoceny a graficky zndzornény. Nasledné byla prakticky provedena
a vyhodnocena SLEPT analyza, kterd se zabyva faktory socialnimi, legislativnimi,
ekonomickymi, politickymi a technologickymi. Dale nasleduje Porteriv model péti
konkurencnich sil, ktery zkouma potencialni 1 existujici konkurenci, vliv dodavatelt
a odbératelt a také riziko substitutd. Na zavér je vSe shrnuto ve SWOT analyze, ktera

vyjadiuje silné a slabé stranky podniku a také pfilezitosti a hrozby podniku.

Navrhova cast se vénuje sestaveni vlastniho podnikatelského planu. Na zacatku kapitoly
jsou uvedené zakladni tidaje o spolecnosti, hlavni myS§lenka a popis podniku. Déle je
zpracovan organizacni, provozni a marketingovy plan. Marketingovy plan obsahuje
jednotlivé prvky marketingového mixu 4P. Zda je projekt realny nam ukazuje financni
plan. Nejdfive jsou stanoveny naklady pfed zahajenim provozu a nasledné mzdové
a provozni naklady. Poté je stanoven predpoklad vynost a nakladu, na jejichz zakladé
jsou stanoveny vysledky hospodateni a také i cash flow. Vysledek hospodateni pro prvni
tfi roky je kladny. Prvni rok vychézi po zdanéni ve vysi 1058 111 K& Druhy rok
1 735 205 K¢ a treti rok 1 897 806 K¢. Po vypracovani finan¢niho planu je stanoven bod
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zvratu a doba navratnosti investice. Investice by se méla navratit po 7 mésicich a 6 dnech.
Déale je pripraven realizacni plan. Na tGplny zavér je provedena analyza rizik, kde jsou
nejdiive identifikovdna a hodnocena rizika a nasledné jsou vypracovany navrhy

na opatfeni vedouci ke snizeni rizik.

Na zékladé provedenych analyz a z financ¢niho planu vyplyva, ze tento podnikatelsky
zamér je realizovatelny. Diky dobré lokalité¢ predpokladam, ze by se podnik s danym
napadem na trhu udrzel a ziskal si stalou klientelu. Tento fakt podporuje i dotaznikové

Setfeni a jeho vysledky.
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Priloha ¢. 1: Dotaznik

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zalozeni noveho podniku: Shisha Cafe &
Bar OAZA

Dobry den, ahoj,

pidu bakalafskou praci na téma “ZaloZeni nového podniku: Shisha Cafe & Bar OAZA" a to ve
Vyskoveé. Pokud byste méli par minutek, prosim o vyplnéni dotazniku.

Dotaznik je predevsim urcen pro ty, ktefi navstévuji Cajovny, kavarny a bary. Jak jiz nazev
napovida, v mém podniku rozhodné nebude v nabidce jen vodni dymka a Caje, ale mnohem
$irsi sortiment. Konkrétné i kava, domaci limonady, rizné michané drinky, tocené pivo a

cider a samozrejmé také vzdy néco sladkého i slaného k zakousnuti.

Predem Vam dékuiji a preji hezky zbytek dne.

*Povinné pole

1. Jakeho jste pohlavi? *

O Muz
(O Zena
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2. Kolik Vam je let? *

O 1518
1925
26-35
36-45
46-55

56 a vice

OO O0OO0O0

3.V jakém mésté nebo jeho blizkosti zijete? *

(O Vvyskov

(O Rousinov
Bucovice
Slavkov u Brna

lvanovice na Hané

Kojetin

Morkovice-Slizany

O
O
O
(O Némgice nad Hanou
O
O
O

Jiné:

4. Uvitali byste otevreni zminovaného podniku Shisha Cafe & Bar? *

O Ano
O Ne
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5. Byli byste ochotni do Vyskova dojizdét? *

(O spise ano
O Ano
(O spisene
(O Ne

6. Preferovali byste sezeni na zidlich nebo na "padiu” na polstarich? *
O Zzide

(O Pédium

(O oboji

7. Kourite vodni dymku? *

O Ano

(O Ano, ale nevyhledavém

ONe

O Ne, ale rad/a vyzkousim
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8. Jak casto navstévujete podobne podniky? *

1-3x za tyden

4 a vicekrét za tyden
1-3x za mésic

1-2x za pul rok

1x za rok

OO OO0OO0OO0

Nenavstévuji

9. Jaka je Vase pramérna utrata v podobnych podnicich? *

(O méné nez 100 K&
101-200 K¢
201-300 K¢
301-400 K&

401-500 K¢

OO OO0OO0

501 Ké& a vice
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10. O které produkty byste méli nejvétsi zajem? *

O

oo0o000ooog

Vodni dymka

Kéva

Caj

Domaci limonady
Alkoholické michané drinky
Tocené pivo nebo cider
Dezert

Tousty

Kuskus

Orisky, chipsy, ty€inky
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