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Abstrakt

Tématem této bakalarské prace je vytvoreni podnikatelského planu pro zaloZzeni malého
moderniho restauracniho zafizeni rychlého obcerstveni s origindlnim sortimentem
kvalitnich pokrmti. V praci je feSeno vyuziti mezery na trhu, financovani projektu,

propagace a navrh realizace nového podniku ve velmi konkuren¢nim prostiedi.
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Abstract

The topic of this bachelor’s thesis is to create a business plan to establish small modern
restaurant business with range of good quality fast food products. In this thesis is solved
taking advantage of market gap, funding of the project, promoting and suggestion

of realization of new business in this very competitive environment.
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UVOD
V bakalarské praci se chci zabyvat podnikatelskym planem zalozeni malé restaurace

rychlého obcerstveni s ambicemi prorazit na trhu tradi¢nimi, ale pro ¢eské zakazniky

neobvyklymi, pokrmy americké kuchyné.

Segment trhu s rychlym obcerstvenim ma ve mésté jako je Brno obrovsky vyznam.
Na 377 440 (1) obyvatelich zijicich v druhém nejvétsim mésté Ceské republiky se ¢asto
podepisuje hekticky pfistup k Zivotu a s tim je spojena i snaha, co nejrychleji zahnat hlad.
Na rtstu tohoto trhu v nejvétsim mésté Moravy se podepisuje i fakt, ze zde zije asi 80 000

studenttl, snazicich se co nejrychleji nasytit, za co nejmensi obnos penéz.

Diky témto trendtim, se na trhu s rychlym obcerstvenim, vedle zavedenych zahrani¢nich
znacek jako jsou KFC, McDonlads nebo Subway, vzdy dafilo pfedevS§im podnikiim

nabizejicim velice malo diferencované, nekvalitni a levné produkty.

V poslednich letech se, pfedevsim diky celkové osvété o stravovani a zivotnim stylu,
prosazuji svétlé vyjimky a gastronomie zaziva novy impulz s dirazem nejen na zdravi,

ale 1 Cerstvost a kvalitu nabizenych potravin ve vSech druzich stravovacich zatizeni.

Z toho vyplyva, Ze ptestoZe je trh nasyceny velkym mnozstvim rychlych obcerstvent,
opravdu kvalitnich sluzeb navazanych na skute¢né kvalitni produkt neni zatim mnoho.

A tohoto faktu by se nové vznikajici podnik mél drZzet.

Aby se vtomto prostiedi dokazal novy podnik prosadit, musi tedy nabidnout nejen

vvvvvv

bych zatadil komunikace zakaznika a prodejce pomoci internetu a chytrych telefoni
pocinajici jeho propagaci konce objednavkou skrze tyto technologie a dodanim vyrobku

aZ na adresu poZadovanou zékaznikem.
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1 CILE PRACE, METODY A POSTUP ZPRACOVANI

Hlavnim cilem této prace je vytvoreni podnikatelského planu, jehoz realizaci vznikne
konkurenceschopny podnik rychlého obCerstveni V $ir§im centru mésta Brna nabizejici
sortiment kvalitnich pokrmt inspirovanych americkou kuchyni s budoucim potencidlem
rustu a zalozeni malého fetézce kvalitniho a moderniho rychlého obcerstveni pod vlastni

znackou.

Pro dosazeni tohoto cile je nutné urcit si mezikroky pro snadnéjsi vyfeSeni problémd,
které jsou se zalozenim podniku tohoto zaméfeni spojeny. Prvnim cilem je vytvofeni
produktu nebo celé nabidky produkti a zjisténi stavu trhu a prostiedi kvalitniho rychlého
obcerstveni. Je tedy nutno zjistit jaka je konkurence a jaké jsou naroky zakaznikd,
na které by ma restaurace chtéla cilit. Je potfeba provést analyzu konkurence rychlého
obcerstveni ve mést¢ Brné a upravit mnou navrzeny sortiment pokrmu a cenové politiky
podle narokli zadkaznikli, které zjistim pomoci rozSifeni internetovych
dotaznikii s otdzkami tykajicich se stravovani v rychlych obdcerstvenich mezi
potenciondlni zadkazniky a =zanalyzovat faktory prosttedi pomoci Porterovy

a SLEPT analyzy.

Dalsim dtlezitym cilem pro dosazeni hlavniho cile je uréeni zdroji financovani mého
projektu. V tomto bod¢ se budu rozhodovat mezi dvéma druhy financovani, a to ziskanim
podnikatelského uvéru a ziskdni investora. Pro ziskani prostfedki pomoci
podnikatelského tivéru je nutné zanalyzovat sortiment nabizenych bankovnich produktt
a jejich podminky. Pro praci s investorem jsou velmi dutlezité jeho pozadavky nejen
finanéni, ale pro mne jako ¢loveéka z oboru s urcitou vizi, také velikost a ¢etnost jeho

zasahlt do mého projektu.

Pro vytvoreni nabidky restaurace je také nutné ziskat povédomi o cenach a dostupnosti
surovin v oblasti. V zavislosti na ziskanych informacich o cenach vstupnich surovin

spolecné s analyzou konkurence vytvoiim odhady nakladii a cenové politiky restaurace.

Zajisténi povédomi o podniku a znacce je prvnim krokem k uspéchu podnikatelského
planu. Proto budou soucasti mé bakalarské prace jak kroky strategické, tak ndvrh

marketingové kampané k zahdjeni provozu celkové komunikace firmy vcetné metod
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rozpracovani kanall, které k ziskani pozornosti budoucich zdkaznikli své restaurace
rychlého obcerstveni ziskam. V neposledni fadé bude soucasti marketingové strategie

navrzeni podpory prodeje a jejich prostiedk.

Zavéreénymi Kroky k zalozeni fungujici restaurace je samotna realizace. Zpracuji tedy
situaci pomoci analyzy pracovniho trhu v odvétvi gastronomie ve mésté Brné a okoli
vroce 2017 z dostupnych webovych zdrojii zabyvajicich se pracovnim pftilezitostmi
a daty z Ceského statistického Gfadu. Stejné metody pouziji také k ziskani informaci

o potencionalnich prostorach pro nove vznikajici podnik.

Posledni dulezitou polozkou mych cild je ziskani vyrobnich prosttedki. Je tedy potteba
vytvoftit kalkulaci nakladd na ziskéni vybaveni restaurace a zaméstnance a suroviny

pro zalozeni podniku.

Vystupem z teoretického zpracovani téchto krokti bude navrh realizace kompletniho
feSeni podnikatelského planu vcetné strategie, financovani a marketingu pro nové

vznikajici podnik rychlého obcerstveni v Brng.

Zivotaschopnost a realizovatelnost projektu, kterou musim pred zahdjenim projektu
zjistit, zanalyzuji pomoci SWOT analyzy. Tedy analyzy zjiSténi slabych a silnych stranek

sveého projektu a take rizik a pfileZitosti s nim spojenymi.

14



2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V této Casti prace se teoreticky, za pomoci odbornych zdroju, zpracovavaji prostiedky,

kterymi bude dosazeno hlavniho cile bakalaiské prace.

2.1 Podnikani

Novy obc¢ansky zakonik definuje podnikatele takto: ,,Kdo samostatné vykonava na vlastni
ucet a odpovédnost vydéle¢nou ¢innost Zivnostenskym nebo obdobnym zpisobem se
zamé&rem Cinit tak soustavné za uc¢elem dosazeni zisku, je povazovan se zietelem K této

¢innosti za podnikatele.« (2)

2.1.1 Formy podnikani

Pro zvoleni formy podniku se rozdélujeme piedevsim podle nasledujicich kritérii:

e ZpuUsob a rozsah ruceni.

e Opravnéni k fizeni, vedeni a zastupovani podniku.

e Pocet zakladatelt.

e Naroky na pocatecni kapital.

e Administrativni naro¢nost zalozeni.

o Utast na zisku/ztraté.

¢ Finan¢ni moznosti, pfedevSim piistup k cizim zdrojim
e Danové¢ zatiZeni.

e Zvefejiovaci povinnost (3).
Podle téchto kritérii vybirdme tyto pravni formy spole¢nosti:

e Samostatny podnikatel (fyzickd osoba — Zivnostnik)
Podminkami pro ziskani souhlasu s provozovanim Zivnosti jsou zletilost,
bezthonnost a zpiisobilost k pravnim ukontm.
e Obchodni spole¢nosti.
e Osobni.
e Vefejna obchodni spolecnost.
e Komanditni spolecnost.

e Kapitalové.

15



e Spolecnost s ru¢enim omezenim.

e Akciova spolecnost (3).

Tab. 1: Nutnosti pro zaloZeni obchodnich spoleénosti
(Zdroj: (3))

Postup Verejna Komanditni | Spole¢nost
obchodni spole¢nost S ruc¢enim
spole¢nost omezenym

Sepsani spolecenské smlouvy a jeji podpis vSemi | ANO ANO ANO

spole¢niky. Smlouvu a pravost podpist ke nezbytné
notarsky overit.

Zakladni kapital. Spole¢nici skladaji na penézni ucet | NE NE ANO
prislusnou ¢astku. (V piipadé, Ze se jedna o nepenézni
vklad, je tieba ocenéni soudnim znalcem a ptevod do
majetku spolecnosti.)

Zadost o vypisy zrejstiiku trestd odpovédného | ANO ANO ANO
zastupce spolecnosti a doklad odborné zpisobilosti.

Podéni zadosti na mistné prislusny zivnostensky urad | ANO ANO ANO
(tidi se mistem provozovny).

Zadost o registraci u obchodniho rejsttiku. ANO ANO

V ptipadé Spolecnosti s ru¢enim omezenim je minimalni vklad 1 K¢, v ptipadé akciové

spolecnosti jde o 2 000 000 K¢.

e Druzstva.
e Statni podniky.
e Ostatni (3).

2.2 Podnikatelsky plan

Nejdiive se nabizi otdzka, pro¢ bychom méli podnikatelsky plan sestavovat. Napady,
které nosime v hlave, potfebuji nutnou analyzu ke zjisténi, zda jsou viibec realizovatelné.
Podnikatelsky plan sestavujeme také, abychom naptiklad ziskali finanéni prosttedky nebo

oslovili spole¢nika (4).
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Pro podnikatele samotného, zejména zacinajiciho, je také piinosny. Pfi jeho sestavovani
si ujasni, jaké kroky musi ucinit v jednotlivych oblastech, nebo na kterych trzich bude

svij produkt prodavat, ¢i jak oslovi své potencionalni zakazniky (4).

wPodnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery popisuje vSechny podstatné vnéjsi
i vnitini okolnosti souvisejici s podnikatelskym zamerem. Je to formalni shrnuti
podnikatelskych cilii, ditvodii jejich redlnosti a dosazitelnosti a shrnuti jednotlivych krokii

vedoucich k dosazeni techto cilii* (5)

Obsah podnikatelského planu tedy neni zavazné stanoven. Kazdy investor ma jiné

pozadavky na jeho strukturu a obsah. Velka ¢ast investort se spokoji s prezentaci v MS

PowerPoint, ale naptiklad banky budou vyzadovat dalsi fadu dokumentti a informaci (4).

Struktura podnikatelského planu miize mit naptiklad tuto podobu.

Tab. 2: Piiklad struktury podnikatelského planu
(Zdroj: (2))

1. Titulni list

2. Obsah

3. Uvod, tgel a pozice dokument

4. Shrnuti

5. Popis podnikatelské prilezitosti

6. Cile firmy a vlastnika

7. Potencionalni trhy

8. Analyza konkurence

9. Marketingova a obchodni strategie
10. Realizacni projektovy plan

11. finan¢ni plan

12. Hlavni predpoklady tspésnosti projektu, rizika projektu
13. Ptilohy

17



2.2.1 Podnikatelska prileZitost

Je potieba objasnit v ¢em je naSe podnikatelska prilezitost. Mliize to byt mezera na trhu

nebo objeveni nového technického principu (4).

V ramci popisu nasi prilezitosti jsou nejdulezitéjsi tii faktory. Jde o popis produktu, ktery
nas seznami s celkovym vzhledem a vlastnostmi, ze kterych bude vyplyvat, pro¢ tento
produkt uvadime na trh. Druhym faktorem je konkurenc¢ni vyhoda produktu. Novy
produkt musi byt lepsi nez konkurence. Zvlasté dnes, kdy je prostfedi na trhu extrémné

konkurenéni, musi byt novacek lepsi nez konkurenti, aby se prosadil (4).

2.2.2 Vize, poslani a cile

Vize shrnuje zakladni principy, priority spole¢nosti. NadCasové zasady a idealy jsou
spole¢né vSem lidem podilejicim se na projektu. Jsou v nich promitnuté zdkladni hodnoty
a filosofie, se kterou jsou spojeny cile a plany zavodu. Je obecné znamo, ze vize by méla

byt zapamatovatelna po pieéteni do péti minut (6).

Mise, ktera se n€kdy nazyva poslanim spole¢nosti, prezentuje normy chovani.
Prostfednictvim mise sdélujeme vefejnosti sva presvédCeni, ktera vychazeji z kultury
spolecnosti. Chceme-li se jako podnikatelé nékam dostat, najit smér svého snazeni,
je nutné si ujasnit smysl a divod svého pocindni, védét, o co usiluje, co nabizi
zakaznikim, aby je uspokojil, a jak chce byt vniman. Je potieba si ujasnit jakou funkci

chceme plnit ve spole¢nosti jako takové (7).

Cile spolecnosti v zdsad€ charakterizuji, ceho chce vyrobni zavod dosdhnout. Davaji
smysl stanovené misi a jsou napomocné pii formovani strategie. Napiiklad uvedeny
zakladni cil General Electric je byt prvnim nebo druhym na kazdém trhu, na ktery vstoupi.
Vsechny cile by ale mély smérovat k jedné véci, a to k maximalizaci bohatstvi vlastnikt

obchodni spole¢nosti (8).

Cile firmy by mély byt ur€eny pomoci vlastnosti spliujicich zkratku SMART. Mély by
byt tedy specifické (specific), méfitelné (measurable), akceptovatelné (achievable),

realné (realistic), a terminované (timed) (4).
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2.2.3 Potencialni trhy

,,PTi realizaci podnikatelského planu mizeme uspét pouze tehdy, kdyz bude existovat trh,

ktery bude mit z4jem o naSe produkty* (4)

Nutné jsou informace o celkovém a cilovém trhu. Musime piesné urcit, co je celkovy trh,
a na ktery cilovy trh se v ramci celkového trhu zamétime. Celkovy trh zahrnuje vS§echna

mozna vyuziti daného vyrobku (4).
V ptipadé¢ restauraci rychlého obcerstveni zndmych znacek je situace popisovana takto:

Umisténi produktu na trhu je zaloZzena na rovnovédze dvoustupfiového modelu. Vyrobni
zavod vybere svoji polohu a zarovenn cenu svych produktti. Jakmile je cena i lokace
stanovena, spotfebitelé nakupuji nestrategicky z prodejniho mista, ze kterého maji

nejvetsi uzitek (9).

Uspésnost restaurace rychlého obcerstveni prameni z dobré polohy a konkurenceschopné

ceny.

2.3 Rozpocet

Nedilnou soucésti ptipravnych akei souvisejicich se zaloZzenim podniku je zpracovéani

zakladatelského rozpoctu (10).

2.3.1 Zakladatelsky rozpocet

Smysl vytvareni zakladatelského rozpoctu tkvi ve specifikace a kvantifikace finan¢nich
prostiedkd nezbytnych k zahajeni podnikani. Zacatek podnikani miizeme rozdélit do
nékolika fazi: zaloZeni firmy, zahajeni podnikatelské ¢innosti a stabilizace podnikatelské
¢innosti. Témto fazim odpovida financovani ze startovniho kapitalu a rezim bézného

financovani (10).
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Zalozent fi Zahajeni Stabilizace
SocoN N podnikatelské ¢innosti podnikatelské ¢innosti
Rezim financovani ze startovniho kapitalu | Re;im béipého }
financovani

5 ; Z i Rozpocet vynosu,
Rozpocet potreby startovniho kapital
zp P y vl phalu I nakladu a zisku >

Obr. 1: Stadia zahajeni podnikani, rezimy financovani a finanéni rozpodéty
(Zdroj: (10)

Z obrazku vyplyva, Ze zakladatelsky rozpocet méa dvé slozky. Rozpocet potieby
startovniho kapitalu a rozpocet vynosii, ndkladli a zisku pro prvni obdobi stabilizace

podnikatelské ¢innosti (10).

2.3.2 Startovni kapital

Zahajeni podnikani ma velké mnozstvi rizik. Jednim z nich je fakt, ze pti zakladani firmy
naklady vyrazné ptevysSuji vynosy. Tuto ztratu je ovSem nutné fidit a respektovat tento
fakt pfi sestavovani rozpoctu. Rizika je mozné minimalizovat co nejptesnéj$im odhadem
potiebnych financi a zajiSténi jejich vySe. Pro spocitani vySe potebnych financi se poziva

Ctyf kategorii (10).

¢ Financ¢ni prostiedky nutné k zaloZeni firmy.
¢ Financ¢ni prostfedky na potizeni dlouhodobého majetku.
¢ Financ¢ni prostfedky vloZené do ob&znych aktiv.

e Financni prostfedky urc¢ené na zahdjeni podnikatelské ¢innosti (10).

2.4 Zdroje financovani

»PI1 sestavovani podnikatelského planu méme néckolik mozZnosti, jak pfistoupit
k financovani jeho realizace. Pii zahajeni podnikani je z finanéniho hlediska
nejjednodussi situace, kdy mame dostatek vlastnic zdrojii. Pokud teprve zalindme
podnikat a nemame tudiz zatim stouto Cinnosti Zadné zkuSenosti, je jen mala
pravdépodobnost, ze bychom ziskali na realizaci podnikatelského planu Gvér od banky.

Nejcastéji se zacinajici podnikatelé pfi nedostatku finan¢nich prostredki obraceji na své
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rodinné piislusniky, zname a ptatele s Zadosti o ptijcku. Pokud je nas podnikatelsky zamér
zajimavy s potencidlem rychlého rdstu, mame Sanci oslovit investora a ziskat potfebné

finanéni prostiedky. (4)

2.4.1 Zakladni ¢lenéni

Zcela zakladni dé€leni financ¢nich zdroju je z pohledu vlastnictvi a pravniho postaveni na
zdroje vlastni, mezi které patii vklady vlastnika, zisk, odpisy dlouhodobého majetku nebo
prodej aktiv, a zdroje cizi, ke kterym patii hlavné uvéry a ptjcky nebo také leasing,

faktoring, forfaiting nebo rizikovy kapital (4).

Dalsi metodikou dé€leni je na zdroje vnitini (interni) a vnéj$i (externi). Vnitini financovani
probihd naptiklad pomoci zisku nebo rezerv firmy. Pokud k financovani pouzijeme

vklady a podild spole¢niki jde o financovani vnéjsi (4).

Z hlediska ¢asového mizeme ¢lenit finanéni zdroje. Limitni dobou je zde jeden rok a
délime je na kratkodobé (do jednoho roku) a dlouhodobé (déle jak jeden rok). Toto déleni
ma vyznam predevsim z toho ditvodu, abychom si uvédomili zZivotnost majetku a sladili
ji s formou financovani. Dlouhodoby majetek budeme financovat dlouhodobymi zdroji a

kratkodoby majetek kratkodobymi (4).

DalSim kritériem rozdé€leni finan¢nich zdroju je, zda vstupuji do zakladniho kapitalu
firmy nebo nikoliv. Dluhové financovani vétSinou do zakladniho kapitdlu firmy
nevstupuje. Vedle toho napftiklad rizikovy (venture) kapital, soukromy kapital (private
equite) jsou typickymi ptiklady ziskéni zdroji vyménou za podil na zakladnim kapitalu

(4).

2.4.2 Pouziti ciziho kapitalu

Pro pouZiti ciziho kapitalu je mnoho divodi.

e Firma nema4 k dispozici dostatek vlastnich zdrojt.
e Podnikatel nechce omezovat své pravomoci.
e Je potieba pieklenout Casovy rozdil mezi pfijmy a vydaji.

o Cizi kapital vétSinou zvySuje rentabilitu podnikani (4).

Pouziti ciziho kapitdlu samoziejmé ma 1 sva omezeni.
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2.4.3

Cizi kapital snizuje finan¢ni stabilitu firmy.

Kazdy dalsi dluh je obvykle drazsi, protoze banky pii svém rozhodovéni
zohlednuji faktor rizika.

Vysoky podil ciziho kapitdlu omezuje rozhodovani managmentu, ktery musi
respektovat podminky bank uvedenych v uvérovych smlouvach

Roste riziko ztraty majetku, kterym firma ruci poskytovateli pajcky (4).

Dluhové financovani

Do této kategorie patii ty formy financovani, kde firma vytvari dluh vic¢i externimu

subjektu a dluh neovliviiuje jeji zakladni kapital (4).

Nejfrekventovangj$im zdrojem ciziho kapitalu jsou tveéry. Ty mizeme délit na finanéni,

kdy je ndm poskytovana pené¢zni ¢astka, a obchodni uvéry. Z ¢asového hlediska se déli

podle doby splatnosti na kratkodobé¢ (do jednoho roku), sttednédobé (jeden az pét let) a

dlouhodobé (nad pét let). Financni Gvéry poskytuji banky na financovani riznych potieb,

zatimco obchodni Gveéry si poskytuji ucastnici obchodnich vztahti navzajem (4).

Bankovni uvéry jsou poskytovany za cenu urokl a ostatnich vydaji spojenych
s jejich ziskanim a je ovliviiovana predev§im bonitou klienta a dobou splatnosti
tvéru. Cim je uvér dlouhodobéisi s tim roste i riziko nesplaceni a cena Givéru (4).
,»PI1 pouziti bankovniho Gvéru vznikd firmé danovy efekt tim, ze Groky z ivéru
jsou danove uznatelnym nakladem a snizuji dafiovy zéklad. Podminkou plisobeni
danového efektu je samoziejmeé kladny vysledek hospodaieni.* (4)

Bankovni uvéry maji nékolik forem. Velmi flexibilnim druhem je kontokorentni
uvér, ve kterém je stanoven limit, do kterého miize firma Cerpat uvér (debetni
zustatek na uctu) a je splacen inkasem pohledavek. Specidlni postaveni ma uvér
revolvingovy. Spole€nost si pljcuje opakované kratkodobé uvéry. Vyhodou
téchto tivért je nizka urokova sazba (4).

Obchodni Gvery si vzdjemné poskytuji dodavatelé a odbératelé. Jde o poskytnuti
zalohy od odbératele (odbératelsky) na teprve nedodany vyrobek. Poskytuje se
napiiklad ve stavebnictvi nebo na dodavky investi¢nich celkll. Druhou a Castéjsi

formou je uvéer dodavatelsky, tj. odklad platby za provedenou dodavku vyrobk.
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Velmi dulezité pro diveéryhodnost obchodnich vztaht je dodrzeni stanovenych
lhut (4).

Pfi bankovnim uvéru se pro vypocet hodnoty konstantnich plateb a celkovych urokt

vyuziva vzorec pro vypocet anuity (11).

N Ex @+ 10"
i+Dr— 1

Vzorec 1: Vypocet anuity
(Zdroj: (11))

aXxn—D=3i

Vzorec 2: Vypocet celkové sumy troki
(Zdroj: (11))

Dalsim zdrojem externiho financovani je hypotéka nebo americka hypotéka, ktera se vaze
na nemovitosti. Napiiklad formou takzvané zpétné hypotéky. Timto zplisobem ziskdme
startovaci finance na vlastni nemovitost. Velmi podobna je americka hypotéka. Jde o

neucelovy Gver zajistény zastavnim pravem k nemovitosti. (4)

Velmi rozsifenym zptisobem ziskani cizich zdroji jsou také dluhopisy. Jde o cenné
papiry, které vyjadiuji zavazek dluznika (emitenta) vac¢i majiteli (véfiteli) (4).
,»V dluhopise se dluznik zavazuje, Zze ve stanovené¢ dobé& splati nominalni hodnotu
(najednou nebo po ¢astech) a ve stanovené lhite bude vyplacet rocni nebo pololetni irok

a dalsi odmény svym véfitelim.* (4)

»Leasing je alternativni formou, jak ziskat dlouhodoby majetek bez vyrazného
dlouhodobého zadluzeni* (4)
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Leasing se déli na tii hlavni druhy.

Operativni leasing se sjednava na krat$i dobu a je pouziva se predevSim u
automobilll nebo pocitact. Jeho soucasti je 1 kompletni servis nebo pojisténi
majetku. Lze vypoveédét a je uzaviena na dobu kratsi, nez je Zivotnost majetku.
Majetek po skonceni smlouvy zistava ve vlastnictvi leasingové spole¢nosti (4).
Finan¢ni Leasing ma stroha pravidla. Je nevypovéditelny, splatky musi uhradit
cenu majetku a neni poskytovan servis. N3gjemce vétSinou majetek pojistuje a
udrzuje (4).

Prodej a zpétny leasing je zaloZen na prodeji majetku leasingové spolecnosti a
zpétné pronajmuti. Toto feSeni se pouziva predevSim k ziskdni financnich

prostiedki a ziskani vétsi likvidity (4).

Poslednimi formami financovani skrze cizi zdroje je Faktoring a forfaiting. Jejich

podstata je v odkupu pohledavek. Pokud urgentné poticbujete finanéni prostiedky,

mizete odprodat své pohledavky (4).

Faktoring je kratkodobou formou financovani. Faktoringova spole¢nost odkupuje
pohledavky za dodani zbozi nebo sluzeb na obchodni tvér bez jakéhokoliv jisteéni.
Jeho nejvétsi vyhodou je pruznost bez slozitych schvalovacich procedur. Jde
predevSim o pohledavky se splatnosti 14-90 dni. Za né& faktoringova spolecnost
zaplati 60-90 % puvodni ceny pohledavky (4).

Forfaiting s na rozdil od forfaitingu tyka pohledavek se splatnosti minimalné 90
dni. Jsou vsak provadény odkupy i pohledavek se splatnosti 5-7 let. Forfaiting se

nejéastéji pouziva pii dodavkach stroji, zafizeni nebo investi¢nich celku (4).

2.4.4 Pouziti vlastniho kapitalu

,» VySe pocate¢niho kapitalového vkladu souvisi i1 se zvolenou pravni formou podnikéni.

Nejjednodussi, z pohledu pozadovaného kapitdlového vkladu, je zaloZeni téch forem

podnikani, kde je omezené ruceni. Zde neni zdkonem stanovena vySe kapitalového

vkladu.” (4)
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2.4.5 Financovani vstupem do ziakladniho kapitalu spole¢nosti

Z4dné podnikani se neobejde bez pocateéniho vkladu podnikatele, ktery chce podnikat.
Rozdil je pouze v tom, jaka je zdkonem stanovena povinnost pro zakladni vklad. Jde o

vlastni externi zdroj financovani (4).

Pokud firma tvofi zisk muze jako zdroj financovani takzvané samofinancovani. Jde o

velmi interni formu financovani, pii které nevznikaji zadné vedlejsi naklady (4).

Dalsi formou mohou byt odpisy, tedy penézni vyjadieni opotiebeni dlouhodobého
majetku. Hlavnim uc¢elem je postupné prenaseni majetku do nékladi k ziskani prostredkii

na jeho obnovu (4).

Velmi zajimavy zpisobem vlastniho financovani je venture kapital (n¢kdy nazyvany jako
rizikovy kapital). Princip spociva ve vstupu investora do spoleCnosti a navyseni
zakladniho kapitalu. Po nékolika letech je odproddna cela firma, nebo podil vni a

zhodnocena investice (4).

Mezi hlavni vyhody tohoto zplsobu patii poskytnuti chybéjiciho kapitalu bez nutnosti
prabézné platit splatky nebo uroky. Neexistuje tedy negativni penézni tok. Investorem
mize byt i skuteény obchodni partner, ktery podili na rizicich a odménéch a nabizi svoje
praktické znalosti a zkuSenosti. Hlavni nevyhodou je ovliviiovani spole¢nosti partnerem

a mens§i svoboda podnikatele (4).

, venture kapitalovi investofi se mezi sebou li§i zamétenim na urcitou fazi rozvoje firem.
NiZe uvedené vybrané typy venture kapitalovych investic piedstavuji nejvetsi rizikovost.
Investor nevidi Zddné minulé Gspéchy firmy a musi se opirat predev§im o svou intuici a

vlastni zkuSenost* (4)

e Piedstartovni financovani (seed caiptal) se zamétuje na jesSté¢ nevzniklé firmy,
ktera vznikne na teprve vyvijeném vyrobku (4).

e Startovni financovani (start-up capital) je poskytovani prosttedkil firmé, kterd ma
hotovy vyrobek ve fazi prototypu nebo zacala produkt dodévat na trh a potiebuje
investici kK rychlému rozjezdu nebo reakce na nove vznikajici konkurenci (4).

e Rozvojové financovani (expansion capital) je uréen k vyvoji dalsiho vyrobku

nebo expanzi na novy trh. Zde jde vice o rozsifeni obchodu a marketingu nez o
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samotny vyvoj produktu. Jde o nejpouzivanéjsi druhé venture kapitalu v Evropé

(4).

Dalsim zptsobem je vstup tichého spole¢nika. Muze jit o pravnickou i fyzickou a lze
takto ziskat velké mnozstvi kapitdlu. Nevyhodou je pozadovany vyssi vynose nez

Vv jinych ptipadech z divodu absence podilu tichého spole¢nika na chodu spolecnosti (4).

2.5 Kalkulace

Kalkulace se nelisi pouze zptisobem, jakym jsou ptepoc¢teny naklady na jednotku vykonu.
Stejné podstatnym faktorem je i vyznam, ke kterému bude kalkulace slouzit. V pozici
obchodnika je potfeba rychle vytvofit cenovou nabidku a jednotlivé ¢asti nakladii nejsou
Vv tuto chvili podstatné, jiné jsou naroky napiiklad pfi planovani vyroby, kdy je potfeba

dopodrobna znat jednotlivé prvky a Casti kalkulace (11).

2.5.1 Kalkulace ceny a kalkulace nakladi

Kromé kalkulace nékladd, jejiz cilem je kvantifikace nakladti na jednici vykonu, je dnes
ve velké mife pouZivana jednoducha kalkulace ceny. Cilem této kalkulace neni vypocet
sumy nakladd na jednici produktu, ale v jejim rdmci je pifimo stanovena cena produktu.
Tato kalkulace s praxi pouziva v podnicich, pro které je kalkulace nakladti komplikovana
nebo neucelna. Nejvyraznéj§im prikladem jsou obchodni podniky zaméfené na
maloobchod. Nakupni cen zbozi je zde pfimym nakladem a k t€émto nakladim je poté,
nejcasteji pomoci procent, pfipoctena marze. Soucet téchto hodnot je tedy prodejni cenou

produktu (11).

Tab. 3: Kalkulace ceny
(Zdroj: (11))

Nékupni hodnota zbozi

Marze (50 %)

Prodejni cena

Vyhoda této kalkulace je v jeji jednoduchosti. Nevyhodou je pak fakt, ze nekteré ndklady

nezapocitavame vibec, a to zpusobuje nemoznost sledovat zisk z jednotky produktu.
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Nékteré naklady jsou také rozpusSténé v ziskové marzi, coz pii nerovnomeérnosti rezijnich
nakladi zpusobuje jeji velkou nepiesnost. Ve vyrobnich zavodech je pouziti této
kalkulace je Casto velmi rizikové a pouziva se zejména v podnicich, které nemaji

propracovany systém evidence nakladu (11).

Ve vétsing progresivnich vyrobnich podnikd se tedy vyuziva plnohodnotné kalkulace
naklada, ktera nasledné slouzi jako podklad pro cenotvorbu. Tato kalkulace se zaklada na
vypoctu nakladii vykonu. Nejpouzivanéjsi kalkulace tak zvana absorb¢ni respektive
kalkulace uplnych nakladia pfifazuji jednotce vykonu jak jednicové néklady, tak
odpovidajici ¢asti rezijnich nakladi. Nejvétsim problémem vétSiny metod je potom
alokace rezijnich nakladd. Vedle téchto kalkulaci existuji také kalkulace neabsorb¢ni
neboli kalkulace netuplnych nakladtd. Tyto kalkulace nezapocitavaji nc¢které naklady a

maji ur¢ité principialni vazby na kalkulace ceny (11).

Tab. 4: Kalkulace naklada
(Zdroj: (12))

Néklady na material

Naklady na praci

Rezijni naklady

Naklady celkem

2.6 Analyzy

V této Casti rozeberu obecné analyzy potiebné k rozboru situace na trhu a uvnitf

spolecnosti

2.6.1 Analyza konkurence

Analyza konkurence je podstatnou soucasti pldnovani. Firma identifikuje svoji pfimou
konkurenci stejné jako neptimé a potencionalni konkurenty. Neni nutné to se sledovanim
konkurence piehanét, ale je nutné mi dobry ptehled o jejich pohybech abychom mohli

reagovat na zmeény (12).
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Analyza slouzi spole¢nosti k:

e Pochopeni vlastnich konkuren¢nich slabin a pfednosti.
e Pochopeni minulych krokt a strategii konkurenti.

e Piedpovédi budouciho chovani konkurence.

e Vytvofeni strategii k ziskani vyhod v budoucnosti.

e Piedpovédéni navratnosti budoucich investic.

e Zvyseni povédomi o piilezitostech a hrozbach (12).

Abychom méli piehled je potfeba uvazovat i o budoucich konkurentech mezi
spole¢nostmi dodéavajici substitucni produkty nebo sluzby na trhy, které povazujeme za
potencialni. Ur¢ovani ndm miZze zjednodusit nasledujici matice o dvou faktorech. Prvnim
je spole¢ny trh, ktery pométuje na jak podobnych trzich se konkurenti pohybuji. Druhym
faktorem je podobnost schopnosti, tedy podobnost v silnych strankach spole¢nosti.
Vyjadiuje nakolik je konkurent schopen uspokojit potieby spolecného trhu, a to

Vv soucasnosti i budoucnosti (12).

Hodneé
g Potencidlni konkurenti Piimi konkurenti
- - i
5 - £
- 2
s - :
.ﬁ" Konkurenti v zarodku Mepfimi konkurenti

Malo

Podobnost schopnosti

Obr. 2: Matice identifikace konkurence
(Zdroj (13))
2.6.2 Porterova Analyza
Primarnim ucelem Porterovy analyzy (modelu) je analyzovat atraktivnost odvétvi, aby
bylo mozné predvidat ziskovost v odvétvi. Hlavni kritika Porterova modelu se tyka jeho

teoretickych zakladu a také toho, Ze konkurovani je dynamicky proces, v némz nikdy neni

dosazeno rovnovahy. Neustale se tedy méni i struktura odvétvi (13).
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Potencialni
Nové vstupujici firmy

Hrozba nové
vstupujicich firem
Y

Dodavatelé Konkurenti v odvétvi Odbératelé
vyjednavaci vliv > soupefeni mezi vyjednavaci vliv
dodavatell stavajicimi podniky odbérateld

A
Hrozba
substitucnich
vyrobkl

Substituty

Obr. 3: Schéma Porterovy analyzy
(Zdroj: (14))

Ve schématu vidime pét sil, které budou ovliviiovat strategickou pozici podniku.

e Intenzita konkurence wuvnitf odvétvi (velikost, rust, rozmanitost
konkurence, diferenciace produkti).

e Bariéry vstupu (uspory zrozsahu vyrob, vyrobkova diferenciace,
investi¢ni naro¢nost, vladni politika).

e Vyjednavaci sila dodavateli (diferenciace vstupu, koncentrace
dodavateld, existence nahradnich vstupt).

e Vyjednavaci sila odbérateli (koncentrace zakaznikd vs. koncentrace
spole¢nosti, objem nakupu zékaznikil, existence substitu¢nich produktii)

e Substituéni produkty (ndklady na piechod, relativni vySe cen, ochota

zakaznik prejit na novy produkt) (15).

2.6.3 Analyza SWOT
Analyza SWOT je velmi uzitenym zpiisobem sumarizace jinych analyz a jejich

kombinaci s vysledky analyzy prostiedi firmy. Tato analyza muizZe byt také vyuZita
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k identifikaci mnozstvi dalSich vlastnosti a kompetenci firmy. Nejvétsimi nevyhodami
analyzy je jeji staticnost a subjektivita. I pfes jeji maly vliv na strategii spolecnosti je

velmi oblibena (6).

pocatng
pfilezitosth
&
vertikalni integrace, koncentraca, pronlkani
sirategicka aliance na trh, rozvoj trhd,
apod inovace atd.
wo S0
pofetné slabé = pofetné sing
stranky stranky
WT 5T
redukce, odprodani harizontalni integrace,
castl firmy, likvidaca slrateqické aliance
apod.
¥
previadajici
hrozby

Obr. 4: Schéma SWOT analyzy
(Zdroj: (6))

2.7 Marketing

V této kapitole teoreticky rozeberu marketingové prostiedi, segmentaci trhu

a marketingovy mix

2.7.1 Definice marketingu

,, Neexistuje jednotna definice marketingu, jelikoz marketing je riiznymi autory vnimadn

Z odlisnych pohledii. “(15)

Marketing (managment) je proces planovani a realizace rozvrzeni cen, propagace
a distribuce ideji a produktii pro vytvareni smén, které uspokoji cile podniki i jednotlivel
(16).

Marketingové tizeni je esencialni pro kazdy podnik, ktery chce byt ispéSnym v dneSnim

naroéném konkurencnim prostfedi. Soucasny trh charakterizuje vysokd dynamika
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aneustale s e ménici podminky, rostouci sila spotiebitele a boj s konkurenci o jeho ptizen

(15).

Marketing vychazi z lidskych potieb a ptani pro nase potieby vyjadienych Maslowovou
pyramidou potieb, tedy hierarchii lidskych potieb, které¢ definoval americky psycholog
Abraham Harold Maslow v roce 1943 (15).

N\
%
\

LY
i Sebe \
realizace

Osobni potfeby,
profesni pozice

/ Socialni potFeby, pospolitost,
pratelstvi

/  Jistota a bezpe&nost, potieby bydlem’\

//Zzikladni fyziologické potieby (hlad, spanek, atd.) \\

l o -

Obr. 5: Maslowova pyramida potieb
(Zdroj:(15))
2.7.2 Marketingové prostiredi

Vnéjsi marketingové prostredi zahrnuje aktéry a sily, které ovliviiuji schopnost podniku

rozvijet se. Lze délit na:

e Mikroprostiedi - zahrnuje nejbliz§i subjekty podniku, ktefi ovliviiuji jeho
schopnost obsluhovat své trhy.
e Makroprostiredi — spolecenské sily, které ovliviiuji veskeré ucastniky

v mikroprostiedi. (15)
Faktory mikroprostfedi, které se analyzuji pomoci Porterovy analyzy, jsou nésledujici:

e Podnik,
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e Zakaznici.
e Dodavatelé.
e Distribucni ¢lanky a prostiednici.

e Konkurence (17).

Vsechny spolec¢nosti jsou ovlivnény faktory makroprostredi zndmé pod zkratkou SLEPT,
ktera oznacuje stejnojmennou analyzu. Jednotliva pismena z ndzvu analyzy znamenaji

nasledujici faktory:

e Socialni.

o Legislativni.

e Ekonomické.

e Politické.

e Technologické (18).

Vnitini marketingové prostfedi se rozebirda pomoci analyzy informac¢niho systému,

pouzité technologie, organiza¢ni struktury podniku nebo marketingového mixu. (15)

Marketingovy mix je soubor marketingovych nastroji, které podnik vyuziva k tomu, aby

dosahl marketingovych cild na cilovém trhu (16).

Marketingovy mix zahrnuje tak zvana 4P:

e Produkt (Product) — rozmanitost produktu, jakost, design, vlastnosti, znacka,
baleni, sluzby.

e Ceny (Prices) — cenik, slevy, srazky, doba splatnosti, platebni podminky.

e Misto (Place) — distribu¢ni cesty, pokryti trhu, sortiment, zasoby, doprava.

e Propagace (Promotion) — reklama, podpora prodeje, PR, pfimy marketing, osobni
prodej (15).

Rozsifené pojeti marketingového mixu obsahuje vedle klasickych 4P i dalsi ,,P*, potom

vznika 5P:

32



e Lidé (People) (15).

Nebo 7P:

e Procesy (Processes).

e Fyzicky vzhled (Physical evidence) (15).

2.7.3 Segmentace trhu

»degmentace trhu je proces planovani, ktery rozdé€li velky (heterogenni) trh na mensi
homogenni celky (cilové skupiny), které se vzajemné 1i§i svymi potiebami,
charakteristikami a nakupnim chovanim. Proces segmentace je nutné pravidelné opakovat

vzhledem ke zménam segmentu. (15)
Heterogenni trh — spotiebitelé s riznymi motivy pro uzivani a nakup produktu.
Homogenni trh — spotiebitelé daného segmentu maji stejné preference (15).

Diky segmentaci trhu pracujeme u kazdé cilové skupiny s jinym marketingovym mixem
a lépe snimi komunikujeme. Marketingové mixy stejného produktu se v riznych

segmentech 1isi (15).

2.8 Financ¢ni Analyza a metody hodnoceni investice

Finan¢ni analyza je pouZivana ke komplexnimu zhodnoceni finanéni situace podniku.
Pomahéa odhalit, zda je podnik dostatetné ziskovy, zda ma vhodnou kapitdlovou

strukturu, efektivné vyuziva aktiv nebo je schopen splacet zavazky (19).
Pro potiebu této prace jsem vybral téchto pét ukazatelu.

2.8.1 Analyza bodu zvratu

Analyza bodu zvratu zkouma rovnovahu mezi vynosy a naklady. Je nutné sledovat fixni
naklady (F) a variabilni naklady (v) oddé¢len¢ K provedeni analyzy. Poté jsou bud
matematicky ne graficky porovnany trzby (T) a ndklady (N). Tato analyza nam poskytuje
informace o tom, pii jakém vyrobeném mnoZzstvi (Q) a cené (c) se vyrobni zdvod dostava

ze ztraty do zisku. Tento bod nazyvame bodem zvratu (20).

Pro vypocet je tedy nutné, aby se trzby rovnaly nakladim. Tedy:
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T=N

cXQ =F+v xQ

F
(c—v)

Qpz =

Vzorec 3: Vztahy pro vypocet bodu zvratu
(Zdroj: (11))
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Graf 1: Bod zvratu
(Zdroj: (21))

2.8.2 Cista sou¢asna hodnota

,,Cista sou¢asna hodnota projektu predstavuje rozdil sou¢asné hodnoty viech budoucich

piijmu projektu a soucasné hodnoty vSech vydaju na projekt. (22)*
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CF,
(1+i)t
t=1

CSH (NPV) =

CSH - €istd souasna hodnota (NPV — net present value)
IV - kapitdlové vydaje investice

CF, - pfijmy z investice v jednotlivych letech

n —doba Zivotnosti investice

i = diskontni mira investice

t — jednotlivé roky Zivotnosti investice

Vzorec 4: Vypocet CSH
(Zdroj: (11))

2.8.3 Doba navratnosti

Doba navratnosti investice uvadi, za jakou dobu se investice do projektu vrati.
Predstavuje casové obdobi, za které se suma dosazenych pfijmi bude rovna investici do

projektu (23).

v'_CF =0
Z(l-ﬂ')‘— =

=1

CSH - ¢istd soucasna hodnota (NPV — net present value)
IV - kapitdlové vydaje investice

CF, - pfijmy z investice v jednotlivych letech

n — doba Zivotnosti investice

i = diskontni mira investice

t - jednotlivé roky Zivotnosti investice

k — doba navratnosti investice

Vzorec 5: Vypocet doby navratnosti
(Zdroj: (11))

2.9 Rizeni rizik

,.Rizeni rizik je nedilnou souéasti podnikatelského planu. Banka tuto &ast posuzuje stejné
dasledné jako kazdou jinou. Hodnoti se schopnost porozuméni riziku a ptredpoklady
k jeho implementaci do zivota firmy. Je dulezité odd¢lit vlastni nazory od faktt, nebot

zpracovatelé maji n€kdy sklon posuzovat stupeil relativni dileZitosti kazdé omezujici

podminky na zaklad¢ vlastnich zkreslenych nazora a dispozic (4)*
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2.9.1 Struktura

Zasadni vyhodou pro podnikatele jsou realné pozitivni vysledky z minulych aktivit. Tento
fakt je pro managment banky signdlem, Ze jednd se zkuSenou firmou schopnou dostat

svym zavazkiim a jsou jim proto nabizeny lepsi podminky nez béznym klientim (4).

Podnikatelsky plan by také mél obsahovat propocty a ekonomické modely. Rizika
prameni pravé ze zmén v ekonomice firmy a banky rady vidi, Ze s t€émito eventualitami

pocitame a uvédomujeme si pozadavky, které na ni klade pfijeti ciziho kapitalu (4)

Zajimavou metodou je tak zvand metoda komparativni. V této metod¢ porovname nékolik
subjektl jiz podnikajicich ve stejném odvétvi a vyuZijeme jejich znalosti do nového

podnikani (4).

2.9.2 Rozdéleni

Je mnoho druhti rizik vychdzejicich jak z interniho, tak z externiho prostfedi podniku.
Tato rizika se rozdéluji do kategorii, z nichz néktera souvisi s podnikatelskym plane a
jina nikoliv. Reélna rizika by v planu méla byt popsana a musi zde byt uvedeno, jak jim
hodla podnikatel pfedchézet. Hlavnimi riziky jsou lidsky faktor, nastaveni internich

procest nebo rizika plynouci z finanéniho fizeni firmy (4).

Rizika, kterd Ize ovlivnit by méla byt dikladné zmapovana. Zasadni vliv na podnik mayji
i rizika neovlivnitelna a je dilezité je zmapovat pro banky, které se budou zajimat, jak se

jim bude firma schopna pfizpusobit. Zdroje rizik mohou byt:

e Zmény poZadavki.

e Chyby v podnikatelském planu.
e Chyby v dokumentaci.

e Spatné vymezeni dokumentaci.

e Nedostate¢na kvalifikace tymu a jiné (4).

2.9.3 Prevence

Prevence proti rizikiim se rozd¢luji do tfech zékladnich skupin na pfedchézeni rizikim,

zmirnovani rizik a zachranu (4).

e Piedchdzeni rizikiim — vylouceni rizika eliminaci jeho znamych pticin.
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e Zmirnovani rizik — tlumeni ucinku piipadné udélosti napiiklad uzavienim
pojisténi.

e Zachrana — smifeni se s nasledky, pro které je potieba tvofit rezervy (4).

Prvni skupina opatieni je pfi tom tou nejzdsadnéjsi, protoze jiz vznikld rizika jsou

nakladna a mohou ovlivnit efektivnost firmy (4).

Pojistny trh je v dnesni dob€ velmi saturovany a pojistovny jsou schopny pokryt takika
veskera rizika. Problémem muze byt nesplnéni podminek v urcité kategorii (naptiklad
vandalismus) a tim nedosazeni pozadované pojistky. V této situaci lze zadat o vyjimku.
Podnikatelsky plan mtze obsahovat naptiklad pojisténi majetku firmy, Grazové pojisténi

zaméstnancl nebo pojisténi provoznich rizik spojenych s majetkem a zdravim. (4).
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3 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

V této Casti své prace se budu vénovat popisu soucasného stavu prostiedi, ve kterém chci
svlj podnikatelsky zamér realizovat. Pro analyzu vSech aspektli pouziji analyzy zminéné

V teoretické Casti této bakalarské prace.

3.1 Analyza makroprostredi

Pro analyzu makro prostfedi a jejich socidlnich, legislativnich, ekonomickych,

politickych a technologickych faktorii je potfeba pouzit analyzu SLEPT.

3.1.1 Socialni faktory

Prvni velkou skupinou socidlnich faktorti ovliviiujicich podnik zvenéi jsou faktory
demografické. Mezi tyto vlivy patii pfedevSim pocet obyvatel v oblasti, jejich veék, nebo
pracovni reference. Brno je méstem se 377 440 obyvateli (1). Mimo to se na jeho tizemi
vyskytuje asi 80 000 studentti vysokych skol. Primérny vék obyvatel Brna byl v roce
2015 42,7 roku (24), coz je vice nez republikovy pramér, ktery ¢ini 41,9 let (24), ale tento
fakt vyvaZzuje pocet studenti Zijicich ve mésté. Obecna mira nezaméstnanosti doséhla ve

ctvrté Ctvrtleti roku 2017 pouze 2,4 % (24).

3.1.2 Legislativni faktory

V Ceské republice je silna byrokraticka z4téZ na podnikatele. Naptiklad vyfizovani dani
podnikateli zabralo v roce 2017 o 14 hodin ro¢né déle nez v piedeslém roce a dosahl tak
248 hodin za rok (25).

»Duvodem, pro¢ byrokracie stoupla, je podle autori studie zavedeni kontrolnich hlaseni.
Ve srovnani s ostatnimi staty patii Cesku v tomto parametru 53. misto, coZ je sice
umisténi v lep$i poloving¢, primér zemi OECD ale ¢ini 161 hodin a naptiklad

v Lucembursku zaberou podnikatelim dané jen 55 hodin ro¢né.* (25)

Toto zvyseni je diisledkem zavedeni naptiklad kontrolnich hlaSeni nebo elektronické
evidence trzeb. Ceska republika mé také velmi pfisné hygienické podminky, kterymi
musi nové vznikajici restaurace spliiovat, aby mohla byt uvedena v provoz. Dilezitym

pozitivem je vSak fakt, Ze se zavedenim elektronické evidence trzeb byla stravovacim
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zafizenim snizena dan z ptfidané hodnoty z 20 % na 15 % s vyjimkou alkoholickych

napoju, kde byla ponechana ptivodni sazba.

3.1.3 Ekonomické faktory

Populace v Ceské republice neustale bohatne. Hruby doméci produkt rostl o 5,5 % (3.4.
2018) (24) a Primérna realna mzda 0 5,3 % (9.3. 2018) (24). Inflace ptitom byla na velmi
ptiznivé Grovni 2,7 % (10.4.218) (24). Tyto ukazatele nam fikaji, Ze podminky pro vznik

podnikani jsou pozitivni, protoze se neustale zvySuje kupni sila obyvatel.

3.1.4 Politické faktory

Ceska republika se nachazi ve velice klidném regionu a diky svému &lenstvi v Evropské
unii ma velmi ptiznivé podminky pro transfer pracovnich sil a kapitalu ze vSech okolnich
zemi. Vladnouci strany v poslednich letech vSak vytvateji tlak na podnikatele ve formeé
dalsi byrokratizace. Nové vznikajici vlada ANO a CSSD za podpory KSCM tuto tendenci

levicové politiky, ktera bude do budoucna vytvaret neptiznivé prostiedi pro spole¢nosti.

3.1.5 Technologické faktory

Mezi technologické vlivy vyznamné pro nove vznikajici restauraci rychlého obcerstveni
patii trendy ve vyvoji modernich gastronomickych spotiebicli s diirazem na internet véci

a propojeni celého ekosystému restaurace v jeden provazany organismus.

V dnesni dobé pak nelze nevzpomenout rozmach mobilnich zafizeni a s nimi 1 spojena
komunikace obchodnika se zakaznikem nebo s dodavatelem a zjednoduSeni nakupu
surovin pomoci mobilni aplikace nebo rozsifeni nové nabidky mezi zakazniky skrze

socialni sit€.

Zadna nové vznikajici firma by se témto prostfedkiim neméla branit, protoze pravé diky
témto technologiim dochazi k daleko efektivnéjsi vnitini i vn&j§i spolupraci a zvyseni

popularity pro mladé lidi jak z pohledu zaméstnancu, tak zakaznik.

3.2 Analyza trhu

Pro analyzu trhu s rychlym obcerstvenim a cilové skupiny podniku, jsem vytvoril

internetovy dotaznik, jehoz vysledky budu prezentovat v této ¢asti bakalarské prace.
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Trh s rychlym obcerstvenim ma v dnes$ni uspéchané dobé velky podil v celkovém trhu se
stravovanim. V Brné, které je dynamickym modernim méstem s velkym mnozstvim IT
firem, technologickych center a vysokych skol je podil jesté vétsi. Prave lidé ve véku 20—
32 let jsou hlavni cilovou skupinou téchto podnikli, protoZze navstévuji restaurace
rychlého obcerstveni nejcastéji a maji pozitivni pfistup k cizi gastronomii a novym

trendum ve stravovani.

Podle mého prizkumu kladou zdkaznici v restauracich s rychlym obcerstvenim nejvétsi
diraz na kvalitu produktu. Dale je pak zajimaji cena a dostupnost. AZ na poslednim misté
je podle Setfeni mezi zdkazniky znacka. Toto zjiSténi podporuje moji myslenku, Ze
nejvetsi potencial maji v dnesni dobé takové podniky, které nabidnou zajimavy kvalitni
produkt za rozumnou cenu v dostupné lokalité, a to, jak znamou nebo zab&hlou ma tento
produkt znacku, je nedilezité. V n&kterych piipadech miZe mit znamé logo fetézce az

negativni efekt na spotiebitele.

Co u vas rozhoduje pfi vybéru restaurace rychlého obéerstvani?

“ 395%

® Cena ® Kvalita @ Znacka @ Dostupnost

Graf 2: Preference zékaznika pfi vybéru restaurace rychlého obcerstveni
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Cenové zatazeni produktu na trhu je podstatnou soucasti jeho uspéchu. Podle mého
Setfeni utrati 85,7 % zakaznikt rychlého obcCerstveni za svoji navstévu 50-150 korun. Pro
nov¢ vznikajici podnik je tedy nutné, aby se pohyboval s vétsinovou ¢asti své nabidky
Vtomto cenovém rozmezi. Restaurace rychlého obcerstveni, kterou planuji oteviit,
zakladé na kvalité€ a originalité. Ceny v ni by se tedy mély pohybovat v horni hranici této

cenov¢ hladiny.

Kolik penéz nejastéji utratite v restauraci rychlého obcerstveni?

4.3 % ! - 57 %

43% —

T 40 %

® do50KE ®50-100KE ® 100-150KE @ 150-200KE @ vicenéz 200 KE

Graf 3: Nejéast&jsi utraty v restauracich rychlého obc&erstveni
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Trh s rychlym obcerstvenim je velmi rozmanity a z kazdé svétové kuchyné si bere pokrm,
ktery Ize jednoduse a rychle ptipravit, vzit do ruky a rychle jim zahnat hlad. Proto bylo
souasti vypracovani mého dotazniku i ziskani informaci o preferencich mezi
jednotlivymi produkty restauraci rychlého obcerstveni. Vice nez polovina dotazanych
preferuje pii vybéru rychlého obcerstveni kebab, pizzu nebo burgery. S témito pokrmy je
ovSem trh jiz velmi nasycen a neni mozné toto odvétvi nijak vyrazné inovovat, protoze

zékaznici zde o¢ekavaji velmi malo diferencovany produkt.
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Pro mlj podnikatelsky plan je pozitivnim vysledkem vyrazny pocet zakaznikl
pozadujicich v restauracich rychlého obcerstveni sendvice, hot dogy nebo salaty. Trh
s témito produkty totiz neni v Brné¢ nijak vyrazné penetrovan a dava daleko véEtsi prostor
novatorskému pfiistupu z pohledu gastronomie. Nezanedbatelnym pozadavkem jsou také
dnes ¢im dal modernéjsi vegetarianské pokrmy, které by moderni restaurace rychlého

obcerstveni neméla ve své nabidce opomenout.

Jaky druh jidel preferujete v restaracich rychlého obcerstveni?

100%
75%

50%

25% I I
0% I I I

Podil

® Sendvige Hotdogy Kebab
@ S3laty ® Burgery ® Kufecl maso
® Hovézi maso ® Vegetarianské pokrmy Pizza

Jiné

Graf 4: Preference pokrmu rychlého obgerstveni mezi zakazniky

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zakaznici se nerozhoduji ale pouze podle ceny, umisténi, nebo produktu, ktery dany
podnik nabizi. Podstatnym kritériem pro vybér restaurace rychlého obcerstveni je druh
podniku. Dilezitou informaci vyplyvajici z vysledkid dotazniku je fakt, Ze 62,3 %
zakaznikd preferuje restaurace s moznosti se posadit a konzumovat jidlo na misté. 26,1

% dotazanych také prohlasuje, Ze ma sviij oblibeny fetézec, z nichz nejcastéji zminované
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byly firmy McDonalds a KFC. Stejny pocet dotdzanych také navstévuje kvalitni mistni

podniky, coz ukazuje na vyrovnanost t€chto dvou segmenta trhu.

Nezanedbatelnd ¢ast trhu také patii levny vydejnim okénklim s nizkou kvalitou produkt

a rozvozu nejcastéji pizzy.

Zajimava je také skuteCnost, Ze dnes teprve vznikajici konkurence ve formé takzvanych
,Joodtruckin ™ (pojizdnych prodejen, casto velmi kvalitnich pokrmii s omezenou denni

nabidkou pouze na kapacitu vozu) ziskala 8,7% podil.

Trh je tedy velmi rozdroben, ale zajem o kvalitni maly podnik s domacimi produkty neni

nezanedbatelny.

Jaké preferujete restaurace rychlého obcerstveni?

100%

75%

50%
25% l

® Mam oblibeny fetézec

@ Restaurace, kde je mozZné se i posadit
Pouzetzv. "hladova okna"

® Kvalitni mistni mala bistra

® Food trucky

® VyuZivam moZnosti rozvozu

Podil

Graf 5: Preference podle typu stravovaciho zafizeni
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3.3 Analyza konkurence

Analyzou naSich konkurentl se zabyvame proto, abychom si uvédomili nase vyhody a
nevyhody a mezery na trhu, nebo abychom ptedpovédé€li chovani subjektd, které maji
k naSemu trhu blizko a mohli by na néj vstoupit a hrozit nasSe podnikatelské aktivity.
Z osobniho pozorovani a vyhled4dvani klicovych slov na mapovych portalech Mapy.cz a

Google Maps jsem napocital desitky zafizeni nabizejicich kolemjdoucim obcerstveni.

Ovsem vétsinou jde pouze o vydejni okna a podobné podniky nabizejici pfedevsim kebab
pizzu, hamburgery, syry v housce a jiné produkty nevalné kvality vyrobené ze
zmrazenych polotovari. Pii zvazeni kvality a proddvaného mnozstvi navic tato mista
nenabizeji své pokrmy za nizké ceny. Hlavni konkurenéni vyhodou mého
podnikatelského zaméru je kvalita nebo vzhled nabizenych produktl, prostiedi
restaurace, ve kterém je i mozné se naptiklad posadit. Ceny pokrmi z téchto podnik vSak

nemusim piekrocit ani o 20 %.

Za konkurenci by se daly ¢aste¢né povazovat i pizzerie, které sice nabizeji zcela odlisSny
produkt nez mnou zamysleny podnik, ale pizza diky své cenné, snadné receptuie a

dostupnosti pomoci rozvozii konkuruje takika kazdému stravovacimu zatizeni.

Hlavnimi konkurenty mého projektu jsou zavedené fetézce rychlého obcerstveni jako
McDonalds, KFC nebo Subway, které maji v brné¢ n€kolik pobocek. Z jejich v§eobecné
znamosti vychazi jak zasadni vyhoda, tak nevyhoda. Diky povédomi o téchto znackéach
maji velkou fadu stalych zékaznikl, ktefi si jdou pro svoje oblibené jidlo, at’ jsou
V jakémkoliv mésté¢ nebo zemi. Z této popularity ovSem prameni veskeré pomluvy a
negativni reklama sméfujici proti t€émto fetézclim, piestoze jejich produkty nejsou a ani
diky ostré sledovanosti nemohou byt nekvalitni. Z mého prizkumu také vyplyva, ze
obcerstveni vybirda podle znacky jen malé mnozstvi zakaznikd. Neznamost a daleko
osobngjsi pocit z mého podniku pak ve srovnanim s témito primyslovymi molochy

vyzniva spise jako vyhoda pro mij projekt.

Dal$im vyraznym konkurentem je Ceska franSiza Poe Poe nabizejici Siroky sortiment
produktti primérné kvality nebo chuti, ovS§em za bezkonkuren¢né nizké ceny. Jejich
vyhody jsou podobné jako u velkych fetézcii. Kvalita mou nabizenych produkti by ovsem

méla byt na nesrovnatelné trovni a vyrovnat tak cenovy rozdil.
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Posledni zésadni konkurenci, pii zvazeni cilové skupiny, jsou mistni malé kvalitni
podniky jako je naptiklad Burger Inn a takzvané foodtrucky (v Brné je nejznaméjsim
zastupcem Bicheck), které nabizeji omezené mnozstvi produkti vyrobené v klasickém
zazemi, ovSem prodavané z pojizdné prodejny. Mezi tento druh podniki bych se na trhu
chtél zaradit. Nabizeji kvalitni produkty pod vlastnimi znackami a ziskavaji vysokou
popularitu pravé diky Siroké komunité studenti a mladych lidi pracujicich v Brné. Od
téchto podniki bych se chtél odlisit piredevSim sortimentem nabizenych pokrmd.
V oblasti sendvicti nebo hot dogti totiz Brno nezaostava jen za Prahou, ale i za menSimi
mesty jako je naptiklad Olomouc, kde se podniky s timto sortimentem jiz nachazeji.
Oproti ,,food truckiim *“ ma mtj podnikatelsky zamér jasnou vyhodu v zimnich mésicich
nebo Spatném pocasi diky uzavienym prostoriim a také ve stélosti a Sifce sortimentu, coz

si tak malé prodejni misto nemtize dovolit.

V posledni dob¢ se stale zvétSuje diraz na kvalitu a lokalnost nejen surovin, ale 1 vyrobcti
a prodejcii v gastronomii. Zasadni ovSem neni, jakou narodni kuchyni nabizite, ale jaké
suroviny pouZijete a jakym zplisobem je zpracujete. Na tuto vinu museli zareagovat se
svymi produkty i takové fetézce jako je McDonalds. A prave tohoto trendu bych chtél se

svym podnikem vyuzit.

V tomto odvétvi je zasadni rychly start. OvSem s jasné ur¢enym cilem, znackou, cilovou
skupinou, marketingem a produktem. Diky rychlosti Sifeni informaci na socialnich sitich
neddvnem vznikla restaurace SHOYU nachézejici se v Brné na ulici Veveii. Restaurace
nedokazala pfi svém otevieni sehnat kvalitni dodavatele. NeZ se ji podafilo problém
vyfesit, ziskala na socialni Facebook tolik negativnich recenzi, Ze se z této velice rychle
nabyté povésti bude nové vznikla restaurace nékolik mésicii vzpamatovavat, coz je pfi

otevieni nového podniku velky problém.

V budoucnosti se také objevi problém v podobé v této dob¢ zatim nepiimé konkurence.
Bary a restaurace budou rozsifovat svou nabidku o podobné produkty. Svou vyhodu proti
témto podnikim vidim v cené v ptipadé klasickych restauraci z divodu daleko vySsich
nakladt na jejich provoz a nevhodnost tohoto produktu do restaurace. V ptipad¢ bart to
muze byt nedostatecna kvalita kvili jinému zaméfeni podniku a nabizeni téchto produkti

pouze jako doplitkového sortimentu.
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Pokud se trh a konkurence bude ubirat timto smérem. Je podle mého nazoru pro
stravovaci zafizeni dle mého podnikatelského planu na trhu dostatek mista a
V budoucnosti bude poptavka po podobnych kvalitnich restauracich rychlého obc¢erstveni

jen rast.

3.4 Porterova analyza

V této analyze popiSu odvétvi rychlého obcerstvenia stravovani celkov€é pomoci

takzvanych 5 F (Five Forces).

Prvnimi dvéma silami ovliviiyjici Cinnost firmy na trhu jsou stavajici a potenciadlni
konkurenti. Trh je velmi nasyceny a rozstépuje se na mensi subjekty. Dnes jiz mame
mnoho druht restauraci rychlého obcerstveni a cena jako faktor pifi vybéru produktu
ztraci na sile. Diky témto faktortim je velice dilezité mit produkt, ktery si u zdkaznika,
ktery je v oblasti gastronomie vice a vice kriticky, dokaZe obhdjit svoji cenu. Stavajici
konkurenti mohou tedy ovliviiovat svoji pozici na trhu zvySovanim kvality nebo
propagace a tim zlepSeni své image a nové vznikajici podniky mohou trh ovlivnit prave

profesionalnim pfistupem k surovindm a origindlni prezentaci.

Dalsi silou ovlivilyjici cenu na trhu jsou dodavatelé. V gastronomickém odvétvi se
pohybuje nékolik velkych firem dodavajicich takika kompletni servis pro restaura¢ni
zafizeni. NejvyznamnégjSimi celorepublikovymi hraci jsou naptiklad firmy Makro a
Bidfood, které jsou schopny, ve mésté€ jako Brno, dodat vétsinu potiebnych produkti do
nékolika hodin. Tyto velké podniky mezi sebou soupeti piedevsim cenou. Z tohoto faktu
samoziejm¢ t&€zi odbératel a je schopen sniZzovat naklady. Pokud ovSem potiebuje
restauraéni zatizeni néjaky méné dostupny produkt jako je naptiklad specidlni italska
mouka, rizné plody mote, domaci uzeniny nebo specidlni fezy masa, tyto velké
spole¢nosti, vzhledem k malé poptavce po téchto produktech, tyto suroviny nenabizi a
ani nejsou ochotny je zakazkové dodat (pouze od obrovskych odbéri). Restaurace je
Vv tuto chvili odkézéna na specialisty na urcité kuchyné. Tyto firmy vSak nemaji Casto
konkurenci a ceny jsou nasazeny daleko vySe a nejsme schopni ziskat odpovidajici
substituty. Pfikladem muize byt spolecnost Front line s.r.0. dovaZzejici autentické mexické

produkty, které v podstaté jinde v Ceské republice nesezenete. Dalsim ptikladem jsou
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malé farmy nebo chovatelé, kteti vam dodaji po domluvé specifické druhy zeleniny nebo

masa, protoze i jednotlivé restaurace jsou pro n€ velkymi partnery.

Kupujici, jako dalsi faktor Porterovy analyzy, dokazi cenu a mnozstvi prodanych
produktii v odvétvi rychlého obcerstveni ovlivnit piedevsim tlakem na kvalitu produktt,
ale zaroven snizovani marzi produktt. Dnes, kdy vznik4 velké mnozstvi podnikt, které
jen diky image alternativniho postoje k tomuto odvétvi, poptavaji za své produkty
nesmyslné Castky, se zvétsuje tlak zdkazniki 1 na cenu, protoze tyto podniky Casem ztrati
punc exkluzivity. V ptipad¢ levnych bister nebo prodejct kebabu je tlak na cenu
samoziejm¢ vyssi, protoze tyto podniky, diky vyrobé z polotovarti, ani nemaji jiné
faktory, kterymi by se odlisili, a daleko vice se v tomto ptipad¢ situace podoba dokonale

konkuren¢nimu trhu.

Trh s rychlym obéerstvenim ma mnoho obdobnych produkti, substitutid. Pravé jejich
cena je poslednim faktorem ovlivitujicim toto odvétvi. S rostouci kvalitou a s tim i cenami
v klasickych restauracich se i bistra a jiné podniky tohoto typu mohou sousttedit spise

nez na minimalizaci ndkladd, na kvalitu a prezentaci svych pokrmd.

Pravé diky dirazu na kvalitu u vstupnich surovin, substitutii, vyrobnich procest,
prezentace a marketingu budou v tomto odvétvi ceny dlouhodobé rust a toto odvétvi je

tedy velmi atraktivni.
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4 VLASTNI NAVRHY RESENI

V této Casti vytvorim podnikatelsky plan pro zalozeni restaurace rychlého obcerstveni
zalozeného na teoretickych znalostech a provedenych analyzach v predchozich cCastech

této bakalarské prace.

4.1 Vize

V dnes$ni dobé, kdy diky velké osvété v gastronomii a stravovani, dochéazi ke zvySeni
poptavky po kvalitnim jidle a pronikéani cizich kultur do naseho jidelnicku, spolecnost
stale nevyfesila zasadni problém a tim je nedostatek casu. Doba, kdy jsme pohlceni
stresem a jinymi chorobami spojenymi s modernim svétem, nachdzi utéchu v dobrém
kvalitnim jidle, které musime zkonzumovat v co nejkratsim case, abychom se mohli vratit

ke svym nudnym a depresivnim zivotim.

Mou vizi je prosazeni kvalitniho stravovani i mistech a ¢asech, kdy to dosud zékaznici
povazuji za nepravdépodobné a se sebezapifenim konzumuji potraviny, které by pfi

dostatku ¢asu vynechali a vybrali si zdravéjsi, kvalitnéjsi nebo chutnéjsi variantu.

4.2 Popis podnikatelské prilezitosti

Myslim si, Ze v této dobé a v modernim mésté plném mladych lidi méa misto restaurace
rychlého obcerstveni, kterd nabidne uzky sortiment kvalitnich pokrmti s domackym

pfistupem k jejich piiprave.

Pokrmy z tohoto bistra budou mit zaklad ve dvou zékladnich produktech, domacim
chlebu a Zemlich. Na tomto zdkladu bude vytvofeno menu restaurace, které¢ se bude
skladat ptfedevsim ze sendvicl, hot dogi, a salat s doplitkovym sortimentem v podobé

domacich hranolek nebo napoju.

Tyto zakladni suroviny v kombinaci profesionalné zpracovanymi, kvalitnimi a lokalnimi
surovinami jako je maso nebo zelenina. Pokrmy budou kompletovany z predem
vytvotenych polotovaril jako je pravé chléb, peCené maso, domaci oméacky nebo vlastni
nakladana zelenina ptimo pted zdkazniky v provozovn¢ bistra a budou ureny predevsim
k okamzité konzumaci uvnitf bistra nebo k odneseni s sebou. Pfi zvladnuti téchto procest

a personalnich a tranzitnich vyzev by mélo dojit 1 k zavedeni rozvozu.
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Nejvétsi vyhodou tohoto projektu je originalita a kvalita pokrmt. V Brné, které je
presyceno kebabem, burgery nebo tortillami, je obrovsky prostor pro vznik provozovny

zaméiujici se vyhradné€ na sendvice a jiné formy lehkého a rychlého stravovani.

Pro zékaznika je zasadni informace, Ze v této restauraci rychlého obcerstveni mize velice
rychle, dobfe a kultivované najist v takika jakoukoliv denni dobu a nemusi utratit velké
mnozstvi penéz v restauraci, protoze diky menSimu mnozstvi personalu a prostoru je

takovato restaurace rychlého obCerstveni schopna snizit své naklady, a tedy i ceny.

4.3 Cile firmy

Cilem nov¢ vzniklého podniku bude vybudovat si prestizni postaveni mezi brnénskymi
podniky na trhu srychlym obcerstvenim béhem nékolika prvnich mésicti provozu
predevsim pomoci osobnich zkuSenosti zakazniki, kteti §ifi své pozitivni zkusenosti mezi
populaci, tedy tak zvaného ,,word of mouth“. V dne$ni dobé masového pouzivani
socialnich siti se pozitivni nebo negativni recenze §iii daleko rychleji, a proto je prvotni
dojem pii zvySené pozornosti na nové otevirany podnik velmi dalezité. Cilem firmy je,
aby stali zakaznici tento podnik navstévovali jednou mésicné az nékolikrat tydné, coz je
podle prizkumu frekvence, se kterou zdkaznici téchto podnikl vyuZzivaji jejich sluzeb.
Dale je také potieba ziskat velké mnozstvi jednordzovych zdkaznikli z fad té casti

populace, kterd tyto podniky nenavstévuje tak frekventované a piesveédcit je kvalitou a

pfistupem k cast€jSim navstévam.
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Jak €asto navstévujete restaurace rychlého obcéerstveni?

~ BE%

286 %
157 %

71% 4
- 30%

® Denné @ Neékolikrdt do tydne @ Jednou tydné @ Nékolikrdt do mésice  ® Jednou za mésic
® Méné nez jednou mésicné

Graf 6: Frekvence navstévnosti rychlych ob&erstveni
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z dlouhodobgjsiho hlediska, tedy zhruba po jenom az tiech letech provozu, je cilem mého
podnikatelského zdméru stabilni podnik, ktery je schopen uzivit dostatecné mnoZstvi
zaméstnancl pro hladky a kvalitni provoz a zaroven dokdze generovat zisk pouzitelny
k dal$imu rozvoji podniku. Podnik by byl veden jednim zaméstnancem odpovédnym za
zéasobovani a ptipravu polotovarti pro vyrobu. Tento zaméstnanec by mohl byt také
zéaroven hlavnim kuchafem restaurace. Pfedpokladam, ze velmi dlouhou dobu budu tuto
pozici zastavat sam, protoZe chci, aby byla restaurace vedena ptesné podle mych predstav.
Dale by restaurace méla mit dva kuchate na plny uvazek, kteti by vedli denni smény a
zodpovidali za kvalitu prodavanych pokrmt a ptipravenych polotovari. Témto kuchaiim
by byli podfizeni brigadnici, ktefi by mohli rotovat podle svych pozadavki. Jejich
hlavnim cilem a ukolem by byla méné kvalifikovana prace, tedy vypomoc kuchaiim pfii
ptipravé polotovarii kompletace jidel pro zédkazniky, v neposledni fadé také udrzovani

Cistoty v restauraci.
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V nésledujicich letech je poté cilem zalozeni druhé pobocky v Brné€ a néasledné dalSich
v okresnich a krajskych méstech na Moravé a ve vychodnich Cechéach, které by byly
zasobovany z centralni vyrobny polotovarti. Stale by ovsem byl kladen dliraz na Cerstvost
a lokdlnost. Maso a jiné produkty by se zpracovavali pfimo na pobockach. Pouze

Trvanlivé vyrobky jako dressingy a nakladana zelina by byly vyrabény centralné.

4.4 Marketingova a obchodni strategie

V této casti vychdzim z ptedchozi analyzy trhu. Na jejim zaklad€ ptesné specifikuji
produkty, které hodlam ve svém podniku prodavat, jejich cenové rozpéti a zptisob jejich
distribuce. Z téchto faktori ur¢im segment trhu, na ktery se zaméfim a v ném ur¢im
potencidlni cilovou skupinu zékaznikl. Podle téchto parametri poté urcim zplsob

marketingové komunikace mého podniku.

441 Produkt

Zakladem produktového portfolia, budou sendvice, hot dogy a salaty. V restauraci se
vytvofti stabilni menu stavajici se ze 3—5 sendvict a 3 hot dogt a salati. Toto menu bude

ménéno v dlouhém piilrocnim az ro¢nim intervalu.

Tento zéklad menu bude doplnén o nabidku obdobnych produktii ov§em ze surovin, které
jsou sezonni. Dojde tedy ke snizeni nakladii na jejich vyrobu a zvyseni atraktivity pro
zakaznika. Bude se jednat jak o sendvice, hot dogy, salaty, ale 1 burgery nebo kufeci ¢i

vegetaridnské speciality.

Hlavni menu bude doplnéno o doméci hranolky nebo krokety a rtizné druhy domécich
dipti, omacek a prilohovych salatki. V restauraci bude také moznost zakoupit alkoholické
a nealkoholické napoje. I v této oblasti bych se chtél zaméfit na domaci a lokalni

dodavatele.

Podle prizkumu necela polovina zakaznikli vyuziva pfi navstéveé restaurace rychlého
obcerstveni vyhodnych menu. Z tohoto diivodu budou tato menu do nabidky zatrazena.
Slozena budou z jednotlivych produktd (sendvic, ptiloha, napoj) s lehce snizenou cenou,

0 zhruba 5-15 %.
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Vyuzivate vyhodna menu napf. pfiloha nebo napoj za snizenou cenu k hlavnimu
jidiu?

 B86%

T 31 1%

® TéméFvidy ® Casto @ Vyjimeéng ® Ne

Graf 7: Vyuzivani vyhodnych menu pii nadkupu v restauraci rychlého obgerstveni
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
442 Cena
Cilem cenové politiky podniku bude profilovat se jako kvalitngj$i varianta béznych
rychlych obcerstveni. Cena bude tedy nastavena mirné nad konkurenci z fad nekvalitnich
podniki a zhruba na Grovni jiz znamych a kvalitnich konkurentii. Ceny ov§em nesmi byt
premrsténé. Stale mé jit o dostupnou obcasnou formu stravovani pro cloveka

s prumérnym piijmem nebo studenta s kapesnym od rodict.

Ceny budou pohybovat piiblizné od 69 do 119 K¢ za samotné sendvice. Kompletni menu
(sendvi¢, ptiloha, napoj) by pak v restauraci mélo stat od 119 do 189 K¢&. U doplitkového
sortimentu se hodlam fidit pfedev§im momentalnimi cenami na trhu. Cena za napoj by se

podle druhu méla pohybovat mezi 20 a 60 K¢.

4.4.3 Distribuce

Hlavnim a zpocéatku jedinym distribu¢nim kanidlem mého podniku budou prostory
samotného bistra. Pilotni poboc¢ka podniku by méla byt oteviena od pondé€li do soboty.

Od pondéli do ¢tvrtka bude podnik otevien od 10 do 22 hodin. V patek a sobotu bude pak
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prodlouzena provozni doba do pilnoci z divodu navstévy zadkazniki, kteti se ve volném
Case vyrazili bavit a mohou se zde nasytit. Tuto oteviraci dobu jsem vytvofil na zaklad¢
odpovédi na otazku ze svého prizkumu mezi zakazniky. Pozdé&ji by se k prodeji v bistru

mohla pifidat moznost rozvozu.

kdy navitévujete restaurace rychlého obcerstveni?

100%

75%

50%

Podil

25%

0% |

® Snidané
Obéd
Wecefe
® Kdykoliv mam hlad a nemam jinou moZnost, jak se rychle najist
® Pouze jako posledni moZnost
® V noci

Graf 8: Preference navstévnikt podle denni doby

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Prostory pro zakazniky by mély byt pfizptisobeny tak, aby se v nich mohlo posadit a najist
alespon 12 hostd, dal$i mista budou ur¢ena pro konzumaci jidla ve stoje. Misto by tedy
nemeélo mit proporce a rozlozeni restaurace ale ani malého vydejniho mista. Hosté by také
méli mit moznost sledovat piimo vyrobu jejich jidla, takZe ¢ast kuchyn€ by méla byt

otevrena.

V tomto feseni vychazim z ptedchozi analyzy trhu, kde jsem se potencialnich zakaznikt

na tyto otazky dotazoval.

Sména v podniku bude vedena kvalifikovanym kuchafem, ktery bude mit k dispozici

jednu az dvé pomocné sily podle denni doby a z toho plynouci vytiZenosti provozu, ty
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budou mit na starost komunikaci se zékaznikem, popiipad€ pomoc pii vyrobé polotovarti
a udrzovani provozu. Cely provoz restaurace bude potom podléhat provoznimu a
hlavnimu kuchafi. V ptipad¢ prvni pobocky budou tyto pozice sjednoceny a bude ji

zastavat sam mayjitel restaurace.

Restaurace by timto zptisobem méla byt schopna bez problémi vyprodukovat 100 az 200
produktt z hlavniho menu a k tomu odpovidajici mnozstvi doplitkovych produkti denné.

Potencial a maximalni kapacita je pak podle mého odhadu jesté¢ nad 200 pokrmy.

V piipadé mensSich prodeju je moznost regulovat pocet zaméstnancti, a to az do stavu,

kdy provoz podniku bude zajistovat jen jedna osoba, tedy majitel podniku.

4.4.4 Marketingova komunikace

Pro marketingovou komunikace restaurace rychlého obcerstveni potieba pouzit jak
modernich technologii a ptimé komunikace se zakazniky skrze socialni sité, tak klasické
reklamy. V prodejné samotné je poté potieba vyuzit prvki podpory prodej ke zvySeni

ptijmil z jednotlivych zdkaznik.

Hlavni cilovou skupinou bistra vzniklého na zakladé¢ tohoto podnikatelského planu budou
osoby ve veéku 20-32 let. Pijde tedy o mladé lidi, casto studenty. V podstatné mire vSak
pijde o osoby zaméstnané s primérmymi az nadprimémymi piijmy. Potencidlni
zakaznici také budou mit v néjaké mife z4jem o trendy ve stravovani nebo o kvalitni

potraviny.

Z diivod véku cilové skupiny bude hlavni reklamni kampan ptfed otevienim restaurace
vedena skrze socidlni sit€. Na nejpouzivanéjSich socidlnich sitich budou vytvofeny
profily, kde bude restaurace propagovat svoji vizi, ptipravy nového podniku a budouci
pokrmy. Se vznikem restaurace by o jeji existenci mohlo védét dostate¢né mnoZstvi

zakaznik.

Klasické propagacni materialy budou Sifeny v oblastech, kde se lidé tohoto véku casto
vyskytuji. Na vysokych Skolach v klubech nebo v kinech je mozné takové materialy

umistit
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Podstatnou ¢asti propagace je také tak zvané ,,word of mouth“, tedy Sifeni pozitivnich
ohlasti a doporuceni mezi zakazniky, ktefi jiz restauraci navstivili. Na socialnich sitich je
také mozné restaurace hodnotit, a proto je velice snadné udé€lat si Spatné jméno hned ze
zacCatku provozovani podniku. Je tedy potfeba hned od zacatku drzet urCenou kvalitu a
mit vytvofenou metodiku komunikace se zékaznikem a ptesné stanovené postupy vyroby

a pfipravy pokrmd.

Public relations, tedy komunikace s vetfejnosti bude samoziejmé feSena skrze socialni
sit¢, kde bude majitel firmy komunikovat se zdkazniky reagovat na jejich podnéty nebo

stiznosti.

Posledni podstatnou soucasti komunika¢niho mixu je podpora prodeje. V misté prodejny
tedy budou umistény bannery s vyhodnymi nabidkami a personal bude proSkolen
Kk nabizeni bonusovych produktt k hlavnim polozkam menu, bude tedy vyuZzivat prvka
osobniho prodeje. Soucasti této komunikace je i funkce oteviené kuchyné, kde muze
zakaznik, ktery si teprve vybird, vidét pripravované pokrmy a dostane na n¢ chut’.
Restaurace by také mohla zvést klubovou kartu, diky které by stali zakaznici mohli ziskat

vyhodné nabidky nebo slevy nebo komunikovat ptes vlastni mobilni aplikaci.

Velkou vyhodou mého podnikatelského zaméru je fakt, ze veSkeré grafické zpracovani
véetné manudlu zpracuje mij dlouholety kamarad, ktery spolupracuje s velkymi
zahrani¢nimi spolecnostmi a ma velké zkuSenosti. To vSe zpracuje zdarma, za nulovy

honorafr.

4.5 Realizaéni projektovy plan

Pro ziskani externich financnich prostiedki a UspéSné uvedeni podniku se svymi
produkty na trh, je potteba vytvoftit zakladaci rozpocet, abychom co nejpiesnéji veédéli,
kolik finan¢nich prostfedkli budeme na zacatku podnikéani potfebovat. V zavislosti na tom
urc¢ime zpusob financovani. Dale musime zjistit presné naklady na vyrobu a ujistit se, Ze
pokud tyto produkty budeme prodédvat za ceny, které jsme urcili jako idealni pro trh, jsou
rentabilni pro podnik. Z nakladu na material a rezijnich naklada pak zjistime, kolik bude
stait provoz podniku. Z téchto nakladii poté urcime optimistickou, realistickou a

pesimistickou variantu v zavislosti na piedpokladany uspéch ¢i netspéch podniku.
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Jakmile vime vSechny tyto informace, mizeme vytvofit ¢asovy plan, ve kterém

vytvotime osu po sobé nasledujicich udélosti vedoucich k zalozeni firmy.

451 Forma podnikani

Pro svij podnikatelsky zamér jsem jako pravni formu podniku pro spole¢nost, kterou
hodlam zalozit, vybral v podobé spole¢nosti s ru¢enim omezenim. Je lepsi formou pro
vystupovani pred bankami nebo jakymikoliv externimi subjekty nebo pro vstup novych
spole¢nikit do podniku. Zaroven mé dostatecné chrani pfed ptipadnym neuspéchem na

rozdil od podnikani fyzické osoby.

4.5.2 Primé naklady a cenotvorba

Ceny vtomto segmentu jsou ptedevsim dany silnou konkurenci na trhu s rychlym
obcerstvenim. Cenovou politiku jsem urcil tedy jesté pfed vypoctenim nakladi na
jednotlivé produkty, protoze i Vrealném prostiedi budu upravovat naklady vybérem
ruznych dodavatelti a vstupnich surovin, tak abych dosahl konkurenceschopné ceny a

dosahoval zisku.

Pro ovéfeni rentability produktu pfictu k pfimym ndkladim na jeden vyrobek marzi
firmy. Ta by se méla pohybovat kolem 215 % a kromé& zisku zahrnovat také reZijni
naklady. Rozdil mezi variabilnimi naklady na jeden vyrobek a jeho prodejni cenou bude
prispévkem na thradu fixnich nakladd. U cen vstupnich materiald vychézim z interni
databéze restaurace Papaguy Bar & Grill, kde jsem byl na odborné praxi. U dopliikového

sortimentu, jako jsou napoje, by méla byt marze asi 100 %.

V tabulce je pro ukazku kalkulace pfimych nakladl nejdrazsiho uvazovaného sendvice

z nabidky podniku.
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Tab. 5: Kalkulace ceny
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Sendvic s vepiovymi Zebry Cena za porci [K¢]
Zemle 1,8

Veptové maso z zebra 27

BBQ omacka 2,22

Papricka jalapefio 2,7

Obalovy material 3

Celkové piimé naklady 36,72

Marze (215 %) 78,948

Cena 115,668

Primérnou cenu prodavaného produktu ur¢im tedy pomoci prizkumu mezi zdkazniky a
cenami na trhu. Primérna cena prodaného hlavniho jidla stanovuji tedy na 85 korun a u
doplitkového sortimentu na 30 korun. Primérné néklady by tedy mély byt asi 27 K& na
jeden primérny sendvic, hot dog nebo salat a 15 K¢ na jeden primérny napoj nebo jiny

doplinkovy produkt.

4.5.3 Rezijni naklady

Néklady na provoz restaurace rychlého obcerstveni se kromé pfimych néklada skladaji
z nakladd na najem prostor, mzdy zaméstnancii a energie potiebné k provozu podniku.
Dale do této skupiny lze zafadit naklady na propagaci restaurace a zajisténi komunikace

se zédkazniky.

Pfi urcovani téchto ndkladu uvazuji primérné ceny na trhu s ndjmem nemovitosti,
pramérnych mezd v gastronomii a ndkladi na propagaci, které se daji dohledat na

internetu.
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Tab. 6: Rezijni naklady
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Naklad Cena [K¢]
Néjemné 35 000

Mzdy 20 000 — 90 000
Energie 6 000

Propagace 5000

Pojisténi 1500

Splatky pujcky 14931

Celkové rezijni naklady 82 431 - 152 431

Néklady na najem a propagaci jsou neménné. Jde tedy o fixni naklady. Néklady na
energie jako je plyn rostou s ristem produkce jen zanedbatelné a naptiklad spotieba vody
nebo elektiiny se v podstaté¢ neméni. Naklady na mzdy jsou také naklady fixnimi ovSem
do urcité naplnéni kapacity. Po jejim ptekroceni je potieba najmuti dal$iho zamé&stnance
a naklady tedy stupniovité rostou. V tabulce je tedy uvedeno rozmezi od kapacity, kterou
kuchafi na hlavni pracovni pomér a n¢kolik brigadnikti na vypomoc, pocita i se mzdou

pro majitele podniku.

4.5.4 Zakladaci rozpocet

Pro sviij podnikatelsky zamér zde vytvotim zakladaci rozpocet, ve kterém shrnu prvotni
investici do podniku a rezervu na prvni dva mésice provozu. Podle tohoto rozpoctu se

budu fidit pfi vybéru financovani a vypoctu ekonomickych ukazateld.

Pro vypocet investice beru v potaz ceny produktl, které jsem osobné vybral nebo
pramérnych cen na trhu. V piipad€ néklada a rezie vychdzim z predchozich kapitol této

prace.

Predpokladam, ze misto, které k tomuto podnikatelskému planu vyuziji, bude jiz mit

zavedenou vzduchotechniku a bude pouze s malymi Gpravami pfipravené k provozu.
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Podle mého sledovani situace se v nabidce realitnich kancelaii nachazelo, v rozpéti péti

mesicl pozorovani, vzdy alespon jedno misto spliiujici mé pozadavky.

Pro naklady na mési¢ni provoz pocitam s pesimistickou variantou prodeji z divodu

otevieni nového podniku, ktery jesté neni zavedeny na trhu.

Tab. 7: Poc¢ate¢ni investice do projektu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Naklad Celkova hodnota [K¢]
Potizeni stroji 441 200

Vybaveni restaurace 83921

Néklady na marketing 20 000

Néklady na dvoumési¢ni provoz podniku 211 662

Celkova investice do projektu 756 783

45,5 Financovani

Pro zaloZeni restaurace rychlého obcerstveni podle mého podnikatelského plany by tedy
potiebovalo uvodni investici 756 783 K¢. Vzhledem k nedostatku interni prostiedkiti bude

potieba vyuZit ciziho kapitalu.

Nabidka uvérl pro podnikatele je velice Sirokd a podminky jsou velice subjektivni.
Urokova mira se pohybuje od 4,9 % p.a. Pro mij podnikatelsky zamér je viak podstatny
fakt, Ze banky pijcuji na podnikani pouze jiz zavedenym podnikiim. V piipadé noveé

vzniklého subjektu je tedy velmi obtizné ziskat uvér.

Jenou z moznosti je projekt Nova Krev od Ceské spotitelny. Ta skrze tento program
nabizi novym podnikatelim netcelovy nezajistény uvér v hodnoté az 600 000 K¢ a s
urokem 9 % p.a. V dnesni dobé jde o pomérné vysoky urok z divodu mensi spolehlivosti
subjektu. Splatky u tohoto tivéru jsou na 6 let. Mezi podminkami je pozitivni i fakt, ze
banka nepoZaduje ani dafiové pfiznani. Tento Gvér vznikl ve spolupraci s Evropskym

investi¢nim fondem.
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Dal§im subjektem, ktery miize vyrazné pomoci pfi zakladani firmy je Ceskomoravska
zaru¢ni a rozvojova banka a.s. U této banky je mozné si beziirocné ptjcit 1-45 milionti
korun s dobou splatnosti az 7 let. Podminkou je, Ze investice bude alespoil z pétiny

hrazena z komeréniho Givéru banky, ktera ma smlouvu a CMZRB.

Dal8i moznosti je vstup investora, ale vzhledem k faktu, Ze chci mit absolutni kontrolu
nad podnikem a nejedna se, minimalné z poc¢atku, o velky podnik, je pro mé v této situaci
v podstaté nemozné ziskat vn€jsSiho investora. Proto bych se rozhodl pro pokryti investice
Z maximalni mozné Castky 600 000 K¢ z programu Nova krev a zbytek penéz 156 783

K¢ bych do firmy vlozil z vlastnich prostiedka.

Podle propoctit by nejinosnéjsi variantou byla piijcka 600 000 K¢ na 4 roky s urokem 9
% p.a. Pti konstantnich platbach by mési¢ni splatka ¢inila 14 931 K¢ a na arocich bych
preplatil 116 688 K¢

0,0075 x 1,0075%8

X =
600 000 100754 — 1 14931

14931 X 48 = 716 688

716 688 — 600 000 = 116 688

Rovnice 1: Vypocet anuity a Groki

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

456 Casovy plian

Casovy plan realizace mého podnikatelského planu je nastaven tak, aby restaurace byla
uvedena v provoz se zacatkem nového akademického roku, tedy na konci zafi. Orientacné
jsem stanovil patek 27. zati 2019. Od této udalosti jsem zpétn€, podle odhadovaného casu

trvani operaci urcil jejich pfiblizny zacatek pro stihnuti ur¢eného data otevieni.
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Obr. 6: Schéma ¢asového planu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

V planu jsou vidét vSechny operace, které budou po sobé nezbytné nasledovat od ziskani
finan¢nich prostedkt po otevieni podniku. Cely proces by mélo byt mozné stihnout za
Zhruba tfi mésice. Za tuto dobu by mélo byt mozné pronajmout a vybavit podnik,
zpropagovat restauraci, vytvofit konkrétni menu, ziskat nabidky od dodavatelt, najmout

personal a kompletné ptipravit podnik na otevieni.

45.7 Pojisténi rizik
Pojisténi podnikani je, stejné jako v pripadé pujcek, velmi subjektivni a odviji se od
velikosti firmy. Rizikovosti vyroby. Umisténi podniku a dalSich kritérii, ktera vyrazné

ovliviiuji jeho cenu a rozsah plnéni.

Pro analyzu trhu s pojiSténim pro malé podniky jsem pouzil informaci z internetu a také

telefonicky kontaktoval n€které poskytovatele tohoto produktu.

Priimérné cena pojisténi takového podnikéani se primérné pohybuje kolem 9000 korun
ro¢né¢ a zahrnuje zivelné pojiSténi majetku, pojiSténi preruseni provozu, pojisténi
odcizeni, odpovédnosti za Skodu véetné vyrobkové odpoveédnosti a pokryva tedy vétsinu

predpokladatelnych rizik pro podnikatele.
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4.6 Finan¢ni analyza a metody hodnoceni investice

V této Casti provedu vypocty vedouci ke zjisténi, jestli je projekt proveditelny a ma smysl
ho aplikovat v realité¢. K tomu vyuziji metody zminéné v teoretické Casti bakalaiské

prace.

4.6.1 Plan vysledku hospodareni

Pro podnikatelsky zamér je dilezité predstavit si n¢kolik scénditt vyvoje. Tak zvanou
pesimistickou, realistickou a optimistickou variantou se rozumi odhad trovné prodeju
produktu. Podnik bude otevieny 6 dni v tydnu coz je v priméru 26 dni v mé&sici. Pro sviij
podnikatelsky plan jsem zvolil 30 prodanych hlavnich jidel denné jako pesimistickou, 70
jako realistickou a 150 jako optimistickou variantu budoucich pfijmt. S piredpokladem,
ze s1 20 % zékaznikl zakoupi 1 napoje z nabidky. U vSech produkti pocitam s primérnou

cenou i naklady. S rostouci vytiZzenosti restaurace porostou také naklady na personal.

Tab. 8: Pesimisticka varianta

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pesimisticka varianta
Pfimé naklady 23 400 K¢
Neptimé naklady 82 431 K¢
Naklady celkem 105 831 K¢
Trzby 70 980 K¢
Zisk / ztrata bez DPH -34 851 K¢
Zisk / ztrata po zdanéni -
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Tab. 9: Realistick4 varianta

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Realistick4 varianta
Pfimé naklady 54 600 K¢
Nepiimé naklady 117 431 K¢
Niéklady celkem 162 031 K¢
Trzby 165 620 K¢
Zisk / ztrata bez DPH 3589 K¢
Zisk / ztrata po zdanéni 2907 K¢

Tab. 10: Optimisticka varianta
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Optimisticka varianta
Pfimé naklady 117 000 K¢
Nepiimé naklady 152 431 K¢
Niaklady celkem 269 431 K¢
Trzby 354 900 K¢
Zisk / ztrata bez DPH 85 469 K¢
Zisk / ztrata po zdanéni 69 229 K¢

V ptipadé pesimistické varianty neni podnik schopen splacet pljc¢ku a vyplacet mzdu
podnikateli a z dlouhodobého hlediska je neudrzitelna. Zbylé dvé varianty jiz generuji
zisk a v pripadé optimistické varianty je restaurace velmi vydéle¢na. Maximalni kapacita

a potencidl provozu je vSak podle mych odhadii 1 ptes 200 kust hlavnich jidel denné.

4.6.2 Bod zvratu

V tomto ukazateli budu pocitat také s primérnou prodejni cenou hlavnich produkti.

Dulezitym zjiSténim je kolik hlavnich jidel je potfeba prodat. Tedy kolik zdkaznikti musi

63



podnik navstivit, aby byl rentabilni. V tomto pfipadé neberu v potaz prodej doplikového

sortimentu, protoze je podle mého nazoru zanedbatelny.
T=N
85X Q =82431+85 xQ

82431
Osz = (85 — 27)

QBZ = 14‘21 kS

Rovnice 2: Vypocet bodu zvratu

(Zdroj:Vlastni zpracovani)

Bod Zvratu
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Graf 9: Graf bodu zvratu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Podle vypoctu je bodem zvratu 1421 prodanych hlavnich jidel za mésic, coz je asi 55 jidel

denné, toto ¢islo je unosné pro podnik a nachazi se nékde mezi pesimistickou a
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realistickou variantou odhadu prodeji. Podnik by tedy nemél mit problém takovych

prodeji doséhnout.

4.6.3 Cista sou€asna hodnota

Pokud investici 756 783 K¢ ocistime o naklady na provoz dvou mésicu, které se pocitaji
do cash flow, ziskame &astku 545 121 K&. Zivotnost investice by méla byt nejméné 5 let.
Piedpokladané cash flow by mélo byt 90 000 K¢ v prvnim, 220 000 K¢ v druhém,
360 000 ve tretim, 480 000 ve ¢tvrtém a 600 000 v patém roce. Vynosnost investice jsem
stanovil na 15 %.

ESH = 90 000 220000 360000 480000 600000

— 545121
1,15 * 1,152 * 1,153 * 1,154 * 1,15°

CSH = 508995 K¢

Rovnice 3: Vypocet ¢isté soucasné hodnoty
Zdroj: (Vlastni zpracovani)

Prestoze jsem se v predpokladech nepfiblizil ani po péti letech optimistické varianté, je
Cista souCasna hodnota investice po péti letech s vynosem 15 % na trovni 508 995 K¢.

Podnikatelsky zamér by tedy mél byt rentabilni a ma smysl ho realizovat.

4.7 Predpoklady aspéchu a rizika (SWOT analyza)

Ptredpoklady uspéchu a hrozby uré¢im pomoci SWOT analyzy. Tato analyza se také
zabyva silnymi a slabymi strankami podniku a davd ndm obraz moznosti uspéchu a

neuspéchu naseho podnikatelského planu.

4.7.1 Silné stranky

Mezi silné stranky mého podnikatelského planu bych zatfadil samotny napad, protoZe se
jednd vBrné a Ceské republice celkové o originalni pojeti restaurace rychlého

obcerstveni.

Silnou strankou je také diraz a kvalitu a Cerstvost pouZzivanych surovin a vytvorenych
polotovart. Zakaznik se musi vzdy spolehnout na to, ze jidlo je co nejcerstvéjsi a bylo

poctive pripraveno.
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Dalsi silnou strankou bude samotné zpracovani a prezentace pokrmi. Diky mym
zkusenostem ziskanymi se $pickami v tomto oboru a dirazu na kvalitu surovin a vzhled
vyslednych pokrmt piedpokladam, Ze produkty vytvofené v mém podniku budou

vyrazné vystupovat z fady béznych pokrmt restauraci rychlého obcerstveni.

Nezanedbatelnou silnou strankou bude grafické zpracovani nebo tvorba navrhu interiéru.
Jelikoz si dne$ni podniky na téchto aspektech nenechavaji zalezet nebo az ve vyssich
cenovych kategoriich a pro miij podnikatelsky zamér vytvofi tato feSeni zdarma muj
dlouholety kamarad, kvalifikovany profesional s mezinarodnimi zkuSenostmi, kterého si

nemuze jinak podnik takového typu dovolit.

4.7.2 Slabé stranky

Nejvyraznéjsi slabinou mého podnikatelského zaméru je financovani. Jako osoba bez
podnikatelské historie budu mit vyrazny problém ziskat Givér nebo silného investora a i
pfesto, Ze se mi to podafi, neni pfili§ pravdépodobné, Ze se bude jednat o milionové
¢astky. To me bude omezovat v rychlosti zafizeni podniku i po¢tu zaméstnanci, které si

bude moci restaurace z poc¢atku dovolit.

Druhym podstatnym nedostatkem je persondlni situace. Momentalné nemam zadného
spolupracovnika nebo partnera, ktery by se mnou vytvatel koncept nebo se podilel na
vzniku, jak finan¢né&, tak praci. Stejny problém miZe nastat u béZnych zaméstnancti.
Ovsem vzhledem k tomu, Ze v Brné Zije velké mnozstvi studentii a menu bude sestaveno

tak, aby vyslednou kompletaci pokrmt zvladl kazdy, Je tato situace feSitelna.

Jednou ze slabin miZe byt také cena produkti. Ta je ovSem velmi subjektivni a méla by

odpovidat kvalité nabizenych produktt.

Za posledni zasadni nedostatek povazuji malou miru zkuSenosti v samotném vedeni
podniku. V gastronomii jako takové neni zadsadniho problému. Ov§em na vedeni jsem se
podilel jen Castecné a praktickych zkuSenosti s rozhodovanim na vlastni riziko nemam

zkuSenosti takika zadné.
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4.7.3 Prilezitosti
Diky zvySujicimu se povédomi o kvalitnim stravovani a rostoucim piijmim obyvatel je
velkou pfilezitosti ochota lidi utracet za jidlo ¢im dal vétsi ¢astky. Z toho prameni vétsi

svoboda ve vyrob¢ pokrmil i zvySeni marzi a zisku.

S rostouci silou restaurace by my mohla nastat prfilezitost zalozeni dal$i pobocky a
nasledné sité restauraci rychlého obcerstveni ve vétSich méstech Moravy s podobnou

klientelou jako jsou Ostrava, Olomouc nebo Zlin.

4.7.4 Hrozby

Zasadni hrozbou je vznik pfili§ velkého mnozstvi novych podnikii. Diky ¢im dal vétSimu
pronikani zapadni kultury do ¢eské jsou podobna bistra a restaurace rychlého obcerstveni
vice a vice zddanymi a diky tomu by se na této viné mohlo pokusit svézt pfili§ velké

mnozstvi podnikateltl a mohlo by tak dojit k pfiliSnému nasyceni trhu.

Dalsi hrozbou by mohlo byt snizeni ristu nebo dokonce pokles kupni sily obyvatel.
Ptipadna krize je pti dneSnim ristu v dalSich letech takika nevyhnutelna a gastronomicka
zafizeni jsou témito vlivy Casto siln€ zasaZeny, protoze zdkaznici hledaji substituty

Vv levnéjsich formach stravovani, napiiklad v domaci piipravé pokrmii.
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ZAVER
Na trhu stravovani je vSeobecné velka konkurence. Pokud vSak tento trh

rozsegmentujeme na mensi trhy, ktery ma kazdy vlastni cilovou skupinu, zjistime, Ze se

I v tomto odvétvi nachazeji mezery na trhu.

Tuto mezeru na trhu jsem nasel v oblasti rychlého stravovani s velkym diirazem na
kvalitu. Tento trh se v poslednich letech teprve zacal rozvijet a existuje zde prostor pro
nové podniky. Zejména ve velkych méstech jako je Brno. EXistuje velké mnozstvi lidi,
kteti hledaji kvalitu i v rychlém nasyceni a jsou ochotni a schopni za takovy produkt
zaplatit. Proto jsem se rozhodl takovy podnik zalozit, a pravé na tuto cilovou skupinu Se

zamerit.

Produkty, které¢ hodlam svym zakaznikiim nabidnout by tedy mély byt co nejkvalitné;si
a nejchutnéjsi, avsak ne vyrazné drazsi. Jejich cena se bude pohybovat od 69 do 119 K¢
za pokrm a od 119 do 189 K¢ za celé¢ menu. Kazdy by mél za své penize dostat jidlo,
které si nikde jinde v Brné neda. Jen to mlze zafidit popularitu a stalou klientelu budouci

restaurace. Zakaznik, kterému chutna, se vrati.

Pokrmy, ackoliv se to muze zdat sebezvlastnéjsi, nejsou jedinym dualezitym aspektem
dojmu z restaurace. Hodlam tedy pouzit svézi moderni znacku s pomoci vyborného
grafika a na ném postavit deisgnovy a marketingovy jazyk. Vysledkem toho bude skvéle
zpracovana komunikace se zakaznikem. Od stranky restaurace na Facebooku pfes
webové stranky, letacky a reklamy musi mit zakaznik pocit, ze je zde vitan. Vitan, nikoliv
nucen zde byt. Poslednim krokem po naldkéni zakaznika do bistra je tedy pocit, ktery ma,
kdyz se zde nachazi. Restaurace bude proto moderné, ale utuln€ vybavena a zdkaznik si

bude piipadat, jako u svého kamarada.

Mnou vypracovany podnikatelsky plan se odviji pfedev§im od moji finan¢ni situace.
Nejsem schopen velkych investic a nemam podnikatelskou minulost, jsem tedy odkazan
na cizi zdroje financovani zac¢inajicich podnikateli. I pfes tento nedostatek si myslim, ze
jsem schopen investici 756 783 K¢ pokryt v kombinaci vlastnich zdroja a pajcky ve vysi
600 000 K¢ a mnou navrhované feseni je uskuteCnitelné a udrzitelné, ale také, a to je

nejdilezité)$i, ma potencidl rozvoje a ristu.
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Provoz restaurace je spojen s vysokymi rezijnimi naklady 82 431 - 152 431 K¢ mésicné
Vv zavislosti na vytizeni restaurace. Pro pokryti celkovych nakladi zékladniho provozu,
kdy bude provoz zafizovat jen jeden Clovek, je na urovni 1421 ks prodanych pokrmi
mésicné, tedy asi 55 jidel denné. Podle velmi pesimistickych odhadi by podnik
produkoval pouze 30 jidel denné a byl by ve ztraté¢ 34 851 K&. V této situaci by nemélo
smysl podnik provozovat. Situace, ze by podnik prodaval pouze takové mnozstvi je velmi
nepravdépodobna. Realistictéjsi odhad 70 jidel jiz vykazuje zisk 2907 K¢ mésicné. Pii
produkci 150 pokrmti denné by pak generoval Cisty zisk 69 229 K¢ mési¢né a byl by
velmi rentabilni. J& ovSem piedpoklddam Ze hranice mnou navrhovaného provozu

presahuji vyrobni kapacitu 200 ks pokrmt denn¢ a jeho potencial je tedy velmi vysoky.

Z dlouhodobéjsiho hlediska se ovSem pocitd s ristem produkce a s tim 1 pfijmu, ale i
nakladt. Podle mych stfidmych vypocti a odhada téchto hodnot, kdy se mési¢ni piijmy
ani po péti letech neptiblizily optimistické varianté, vygeneruje s pozadovanym 15%
vynosem po péti letech produkce 508 995 K¢ za pét let provozu. Podnik ma tedy podle

mého nézoru smysl realizovat.

Diky svym ptedchozim zkuSenostem se zakladanim restauracniho zafizeni, se chci
vyhnout nékterym procesnim, organizacnim i personalni chybam, které jsem jako mladsi
bratr a od prvniho dne spolupracovnik podnikatele zakladajici restauraci stavéjici na
podobnych hodnotach mohl pozorovat. Diky témto zkuSenostem véfim, Ze jsem schopen

zkratit bolestné obdobi vznikani nového podniku a dotdhnout ho do zdarného konce.

Tomuto odvétvi bych se chtél vénovat 1 naddle a mym dlouhodobym cilem je dosazeni
funk¢niho fetézce podobnych restauraci v nékolika méstech. S rostouci ekonomikou a
stale bohat$im obyvatelstvem je stale vétsi poptavka po kvalitnim jidle, a to i na tomto

trhu, kde jde kvalita ¢asto stranou a hlavni diraz je kladen na rychlost a cenu.
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Priloha 1: Mapa restauraci rychlého obcerstveni v Brné

(Zdroj: (26))
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Zemle (25 ks) Cena [K&/kg, 1, ks] Objem
Mouka polohruba 8,28 0,75 kg
Mouka hladka 8,17 0,75 kg
Miéko plnotuéné 10,86 11
Drozdi 119,04 0,042 kg
Sul 4,21 0,015 kg
Cukr 14,17 0,1 kg
Sadlo 52 0,22 kg
Vejce 1,97 2 ks
Naklady na 25 ks 45,05 K¢

Pecena Zebra (10 porci) Cena [Ké/kg, 1, ks] Objem
Zebra veprova 104 2,2 kg
Hof¢ice 27,21 0,3 kg
Paprika mleta 352,17 0,05 kg
Pept 524,67 0,03 kg
Sul 4,21 0,03 kg
Naklady na 10 porci 270,44 K&

BBQ omicka (25 porci) Cena [K¢é/kg, 1, ks] Objem
Cibule 11,54 0,7kg
Cesnek 98,48 0,05kg
Rajcéatovy protlak 38,6 0,7 kg
Fenykl 234,78 0,01 kg




Olej fepkovy 26,4 0,071
Sul 4,21 0,015 kg
Pept 524,67 0,01 kg
Tekuty kout 1190 0,005 |
Naklady na 25 porci 55,47 K¢é

Ptiloha 2: Ukazka kalkulace piimych naklada

(Zdroj: Vlastni zpracovani)




Vybaveni Mnozstvi [Ks] Cena s DPH [K¢]
Konvektomat 1 88 318
Grill ,roller« 1 22 373
Stoly nerezové 1 23 000
Sporak plynovy 1 27 990
Grill elektricky 1 14 387
Lednice 600 | 1 27 833
Lednice 145 | 2 27294
Mrazici box 1 20676
Vydejové pulty chladici 2 49 802
Vodni lazen 1 7248
Narezovy stroj 1 10 750
Fritézy 2 11 660
Hnétac tésta / robot 1 33 305
Vakuovacka 1 33 383
Mycka 1 28 181
Kuchynské nacini - 15 000
Vybaveni celkem 441 200




Uprava vngjiku podniku - 25 000
Uprava vnitinich prostor - 15 000
Vydejovy pult 1 5000
Stal nizky 3 9 669
Stal vysoky 2 5892
Zidle plastova 12 13 200
Barova stolicka 4 5160
Ostatni vybaveni - 5000
Vybaveni celkem 83921
Propagace na Facebooku - 4 000
Tvorba webovych stranek - 8 000
Brand a image firmy - 0
Grafické navrhy - 0
Tiskoviny - 12 000
Marketing celkem 20 000
Ptimé naklady - 23 400
Nepiimé naklady = 82 431
Naklady na mési¢ni provoz 105 831
Celkové naklady investice 756 783

Ptiloha 3: Podrobny Rozpocet pro zalozeni podniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani)




