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Abstrakt:

Piedmétem diplomové prace je tvorba podnikatelského planu pro zalozeni spole¢nosti
na vyrobu a prodej trojkombinace ptichuti proteinovych doplikta vyzivy. V prvni ¢asti
prace jsou popsany teoreticka vychodiska. V druhé fazi jsou provedeny vSechny potiebné
analyzy prostfedi naptiklad konkurence nebo prizkumu trhu. A na zavér je zpracovana
kalkulace vyrobku, finan¢ni plan atd, kde ze vSech vysledku dojdeme k zavéru, jeslti

je podnik realizovatelny.

Kli¢ova slova:

Podnikatelsky plan, SLEPT analyza, Porteriv model péti sil, prizkum trhu, SWOT

analyza, finan¢ni plan, kalkulace

Abstract:

The subject of this diploma thesis is creation of business plan for founding a company,
whitch focuses on production and selling trio-flavor protein powder. In first part of this
thesis, | focused on theory. In second part can be found all kinds of analysis, for example
competition, market research, to be sure we are entering right market. In final part there
is calculation for product, financial plan and so on, where from all relevant information

will be decided, if the company is realisable.

Key words:

Business Plan, SLEPT analysis, Porter's five forces model, Market research, SWOT

analysis, financial plan, calcualtion
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UVOD

Pro zpracovani diplomové prace tykajici se tématu Podnikatelsky plan: ZaloZeni podniku
na prodej proteinovych doplikt vyzivy, jehoz podstatou bude prodej téchto doplikt pro
vSechny druhy zakaznik jsem se rozhodl, protoze od 15-ti let aktivné chodim
do posilovny a v poslednich letech se zabyvam zdravym zivotnim stylem, zejména
vyzivou. Vyziva je nedilou soucasti kazdého Clovéka, obzvlasté pak sportovce, ktery ma
zvySeny vydej energie z naro¢ného tréninku, tak u néj jsou naroky na vyzivu jesté

na vyssi arovni.

Na tuto myslenku jsme pfiS§li s mym sparring partnerem v posilovné a myslime si,
ze by to byl unikatni napad v oblasti proteinovych dopikt vyzivy, kde v souc¢asné chvili

je celkem velika konkurence, a prosadit se v tomto odvétvi neni viibec jednoduché.

Podstatou této myslenky je to, Ze momentalné se prodavaji proteinové prasky ochucené
a proteinové prasky bez piichuté, kde uzivatelé si mohou pfichuté meénit pomoci
specialnich tablet dle jejich vybéru. Mezi hlavni nevyhody druhého feseni je to, ze tuto
variantu nevyrabi mnoho spole¢nosti. Chut’ proteinovych doplikti neni po dochuceni
tabletou nijak zazra¢na a jesté k tomu to zvySuje naro¢nost a dobu trvani pripravy
koktejlu. Reseni ochucenych proteinovych dopliikii je v sou¢asné dobé vice popularni,
nicméné s sebou nese také jednu nevyhodu a tou muze byt pro ur¢ité uzivatele piepiti
se dané prichuté. I z vlastni zkuSenosti mohu potvrdit, Ze po konzumaci cca 4 kilogramui
proteinového dopliiku jedné prichuté dojde k urcitému znechuceni. Proto nas napadla
mySlenka vytvoreni proteinového dopliku, ktery bude obsahovat vice ptichuti v jednom
baleni. Tudiz bychom se drzeli trendu s ochucenymi dopliiky a zakazniktim by mohl déle

nas produkt chutnat.

Pro sestaveni bude tedy nutné zjistit vSe potiebné ohledné dodavateld, moznosti
skladovanti, zajistit prodej vyrobki a v§e kolem tohoto tématu. Potravinarké odvétvi neni
uplné nejjednodussi na vstup do podnikani, tak bude potieba si prozkoumat i vS§echny
potiebné zakony a zjistit omezeni anebo vladni nafizeni, které jsou s timto druhem
podnikani spojeny.V zavéru by vysledky podnikatelského planu mély prispét
k rozhodnutni, zda-li je tento podnikatelsky plan realizovatelny a popiipadé,
jaky by spole¢nost mohla generovat odhadovany zisk.



CIiLE PRACE, METODY A POSTUPY ZPRACOVANI

Hlavni cil zpracovani této diplomové prace je vytvoreni podnikatelského planu, ktery by
meél slouzit jako podklad pro realizaci nové zakladajici se spole¢nosti. Spole¢nost se bude
zabyvat prodejem proteinového dopliku vyzivy. Kvili odliseni od konkurence jsem
se rozhodl zvolit troSku netradi¢ni a hlavné neobvyklé feseni v této ¢asti trhu. A tim je,
ze spolecnost bude nabizet za zac¢atku pouze jeden produkt, a ten produkt bude sestaven

jako trojkombinace ptichuti. VSechny tfi ptichuté budou obsazeny v jednom baleni.

V prvni ¢asti prace budou rozebrany vsechna dilezita a relevantni terminilogie, a popsana

teorie k porozuméni dil¢ich ¢asti tématu.

Druha ¢ast je zamétena jiz na praxi, kde bude dilezité kompletné zanalyzovat prostiedi,
tudiz napiiklad cilovou skupinu, vékové rozmeni, konkurenci a dalsi dalezité faktory
tykajici se nové vznikajici firmy. Abych dosahl danych zjisténi bude pouzito nékolik
druhti analyz, mezi néZ patii napiiklad SLEPT analyza, SWOT analyza a Porterv model
péti sil. Z téchto analyz bych mél dostat informace tykajici se vnitini a vnéjsi casti
podniku a mél bych znat konkurenci firmy, abych mohl upravit napiiklad trzni zacileni.
V druhé ¢asti bude jesté proveden prizkum trhu, ktery by mél byt nedilnou soucasti
podnikatelského planu, protoze spravné by se mélo postupovat od ptani potencionalnich
zakazniku, nez od prani svého. Kde pomoci dotazniku zjistim preference klienti v oblasti

proteinovych dopliki vyzivy.

V tieti a zavéreéné ¢asti budou znamy jiz vSechny teoretické a aji analytické poznatky,
a bude se moc pfejit na ¢ast realiza¢ni. Zde bude popsana metoda vyroby daného
produktu, véetn¢ vybéru vhodnych dodavatelt, kalkulace cen a nédkladt, az po vypocet

prodejni ceny. Nebude zde chybét ani finanéni plan véetné ocekavanych prodeju.

Cilem diplomévé prace je tedy zjistit idealni zpisob realizace, vybér vhodnych
dodavateli a zvazeni podstatnych nakladt. Vysledek bude uréenti, jestli se projekt vyplati

realizovat.



1 TEORETICKA CAST

Tato kapitola bude zaméfend na teoretické pojmy souvisejici s moji diplomovou praci.
Tyto pojmy budou dikladné¢ popsany. Patii sem napiiklad pojmy podnikéni,
podnikatelsky plan, riizné analyzy atd.

1.1 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan slouzi k ovéfeni redlnosti a Zivotaschopnosti podnikatelského népadu.
Je to nastroj, pouzivany v podnikani, ktery slouzi k zorganizovani cili do spravného
formatu. Nehled¢ na velikosti spolecnosti, podnikatelsky plan se pouziva na zlepSeni
vnitinich operaci, vyvoje novych produkti nebo naptiklad popsani trhu pro potencionalni

investory. (16)

Mezi jeden ze zékladnich principt podnikatelského zdméru je planovani do budoucnosti,
at’ uz blizsi nebo vzdalené. V soucasné dob¢ je pldnovani jedna z nejrychleji rostoucich

manazerskych technik. (43)

Tento plan by mél byt sestaven jesté pred realizaci samotného ndpadu, abychom si
potvrdili Ze je mozné jej realizovat. Divoda k sestaveni planu je hned nékolik.
U zacinajiciho podnikatele poméha k nastinéni celkové potieby finan¢nich prostiedki,
potiebu cizich zdrojii a moZnosti rentabilnosti této investice. Dalsi diivodem sestaveni
je zjisténi vSech dulezitych informaci aspektl, které by mohli branit v podnikani,

rozhodnuti se pro typ podnikani a mnoho dal$iho.

Podnikatelsky plan mtize slouzit jak pro investory, protoze zde budou dikladné zkoumat
kam investuji své penize a na zédklad¢ planu se rozhodovat, jestli by se jim mohla investice
vyplatit. Na druhou stranu slouzi i samotnému podnikateli, protoZe pii jeho sestavovani
si ujasni, jaké kroky musi ucinit v danych oblastech, kdo jsou jeho zékaznici, a diky tomu
na jaké trhy se zacili, jak silnd je konkurence a jak se od ni odlisit, kolik bude potfeba

zaméstnanct a mnoho dalsich.

Jinymi slovy se jedna o pisemny dokument, ktery popisuje vnéjsi i vnitini okolnosti

souvisejici s podnikatelskym zamérem. Je to formalni shrnuti podnikatelskych cili,



ditvodii jejich redlnosti a dosazitelnosti a shrnuti jednotlivych krokii vedoucich k dosazeni

techto cilu. (35, s. 14)

Samotné sestaveni podnikatelského planu zabere podnikatelim mensi c¢ast celkového
Casu. Nejvice Casu zabere vyjednavani podminek s dodavateli a administrativé spojené
s podnikanim, coz mize byt napiiklad zajiSténi logistiky, marketingu a feSeni problémii.

(40, s. 57-61)

Obsah podnikatelského planu:
e Titulni strana.
e Exekutivni souhrn.
e Analyza odvétvi.
e Popis podniku.
e Vyrobni plan.
e Marketingovy plan.
e Organizacni plan.
e Hodnoceni rizik.
e Finan¢ni plan.

e Prilohy (podplrna dokumentace).

> Titulni strana

Titulni strana slouzi pro identifikaci firmy. Nachéazi se zde zpravidla nazev a sidlo
spole¢nosti, jméno podnikatele, popis spolec¢nosti, zpusob financovani a naptiklad vklady

podnikatele. (31, s. 36)



> Exekutivni souhrn

Tato ¢ast se vytvaii az po zpracovani celého podnikatelského planu. Slouzi to primarné

pro investory, ktefi na zdkladé tohoto souhrnu zhodnoti, jestli si ptecist cely plan.

vvvvvv

Patii tam napiiklad shrnuti analyz vnitinich a vnéjSich, hlavni myslenka podnikatelského

planu a dulezité informace z finan¢niho planu. (31, s. 36)

» Analyza odvétvi

Podstatou je zanalyzovani vnéjSiho prostiedi. Primarné se zde analyzuje konkuren¢ni

prostiedi s cilem zjistit, jaka je naSe konkurence, a jaké jsou jejich silné stranky a slabiny.

Doporucené je zde zaclenit i analyzu spojenou s politickou situaci, legislativou v daném

staté, ekonomickou situaci, a vzavéru analyzu zdkaznikd v daném segmentu.

(31, s. 36-37)

» Popis podniku

Tato ¢ast by méla obsahovat kompletni popis podniku. M¢lo by zde byt napsdno ¢im
se bude podnik zabyvat, jaké budou jeho vyrobky/sluzby, kde se bude podnik nachazet

a jaké ma podnik cile.

Tato Cast se vytvaii pro mozné investory, diky ¢emuZz si mohou udé¢lat o podniku

predstavu. (31, s. 37)

» Vyrobni plan

Ve vyrobnim planu je zahrnut cely vyrobni proces. Pti priabehu procesu v ramei firmy
zde musi byt uveden seznam potiebnych strojii a zafizeni, materiali. Pokud by byla

vyroba zafizend formou outsourcingu, méla by ta informace zde byt obsaZena

I S divodem jejich vybéru. (31, s. 37-38)



» Marketingovy plan

Zde se nachazi zplisob propagace, distribuce a cenova politika. Z tohoto planu by mélo
byt patrné jakym zptisobem se hodla podnik prezentovat svym zdkaznikim, dale pak
jakym zptsobem bude prodavat své vyrobky/sluzby, a jakym zplisobem stanovi cenu pro

vvvvvv

protoze to hraje roli v potencionalni uspésnosti podniku. (31, s. 38)

Marketingovy plan déva najevo ctenafum, jakym zpisobem podnikatelsky zamér
zakazniky udrzuje a pfitahuje. V planu jsou zahrnuty informace jak, bude trh informovan

o vyrobku. (16)

» Organizacni plan

Vytvaii se pro predstavu budouci organizac¢ni struktury podniku. Jsou zde uvedeny
hiearchicky pracovnici od nejnizsi urovné az po tu nejvyssi. Zaroven se da z planu vycist

nadiizenost a podfizenost osob, a odpovédnosti. (31, s. 38)

> Hodnoceni rizik

Tato ¢ast slouzZi pro popsani zasadnich rizik, které mohou nastat pfi podnikani. Pro tyto
rizika je zapotfebi sestavit analyzu, a zaroven navrhnout opatfeni, kterd by vedli

ke zmirnéni nebo eliminaci téchto rizik. (31, s. 38)

» Finan¢ni plan
Jedné se o nejdulezitéjsi cast z celého podnikatelského planu. Podle finan¢niho planu

se stanovi mnozstvi investic jako je napiiklad nakup materidlu, stroji, prostori apod.

Mezi nejdilezitéjsi ¢asti financniho planu patii odhad prodejl, ze kterého se nasledné
vypocita odhad vynosi a ndkladt. Tyto data pak nasledné slouzi pro sestaveni rozvahy,

ktera davéa prehled o zdrojich majetku a jejim kryti.



Cilem finan¢niho pldnu je posouzeni podniku z hlediska zisku, a tim i urceni,

jestli se podnik vyplati zakladat. (31, s. 38)

» Prilohy

Jednu se o podplrnou dokumentaci k podnikatelskému planu. Byvaji zde uvedeny

informace, které do planu nejdou zaclenit. (31, s. 38)

1.2 Podnikani

Dle obchodniho zdkoniku je brano podnikani jako: ,,Soustavna cinnost provadend
samostatné podnikatelem, viastnim jménem, na vlastni odpovédnost za ucelem dosazeni
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zisku.

Dle zivnostenského zakona ma tuto definici: ,, Zivnosti je soustavna cinnost provozovana
samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazZeni zisku

a za podminek stanovenych timto zdkonem. ** (35, s. 20)

1.3 Druhy podnikani

Déli se na podnikani fyzickych osob a podnikéani pravnickych osob. Podnikani fyzickych
osob vétSinou probihd na zaklad€ Zivnostenského listu. U podnikani pravnickych osob

vzniké zapisem do obchodniho rejstiiku.

1.3.1 Podnikani fyzickych osob

> Ohlasovaci Zivnosti

Jestlize osoba spliuje stanovené podminky, tak se smi nahlasit na zivnostensky ufad.
Zivnost vznikd dnem ohlaSeni dané zivnosti, a tim i moznost provozovani Zivnosti.

Prikazem tohoto opravnéni je vlastnictvi Zivnostenského listu. (28)



> Remeslna Zivnost

Pro tuto zivnost je podminka odborné zptisobilosti, ktera je doloZzena naptiklad vyuénim

listem, maturitou ¢i vysokoskolskym diplomem. (28)

» Vazana Zivnost
Hlavni podminka pro ziskani je jind odborna zpusobilost naptiklad opravnéni o statnim

odborném dozoru nad bezpecnosti prace. (28)

> Volna Zivnost

Pokud neni stanovena zadnd podminka o odborné zptisobilosti tak se jedna o volnou

Zivnost. (28)

> Koncesovana Zivnost

Tato zivnost smi byt provozovana pouze na zakladé koncese, ktera je udélena
zivnostenskym tfadem. Opravnéni provozovat Zivnost vznika dnem nabyti pravni moci
rozhodnuti o udéleni koncese. Pritkazem tohoto podnikani je Zivnostensky list s koncesi.
(28)

1.3.2 Podnikani pravnickych osob

Déle zde mame podnikani pravnickych osob, ti zakladaji obchodni spole¢nosti. Obchodni
spolecnosti se déli na osobni a kapitalové spole¢nosti. ZaloZeni téchto spole¢nosti probiha
pomoci spolecenské smlouvy. Pokud ma spolecnost pouze jednoho zakladatele,
tak se ta smlouva nazyva zakladatelska listina. VéEtSinou tyto spoleCnosti musi tvorit
zakladni kapital, coz je souhrn vSech vkladi do obchodni korporace. Jeho vySe se lisi

dle typu spolecnosti.



Osobni spole¢nosti:

e Komanditni spolec¢nost (k.s.).

e Vefejna obchodni spole¢nost (v.0.s.).

Kapitalové spolecnosti:

e Spolecnost s ru¢enim omezenym (s.r.0).
e Akciova spolecnost (a.s.).

e Druzstvo. (28)

» Komanditni spole¢nost

V této spolecnosti ruci jeden ze spolecnikl za zavazky svym celym majetkem, tento
spole¢nik se nazyva komplementat. Druhy spole¢nik ruci za zavazky pouze do vyse
svého nesplaceného vkladu zapsaného v obchodnim rejstiiku. Tento spole¢nik se nazyva
komanditista. Statutarnim organem jsou komplementafi, ti jsou opravnéni k obchodnimu
vedeni spolec¢nosti. Komanditista je povinen vlozit do spolecnosti vklad, ktery c¢ini
minimalné¢ 5000 K¢, pokud neni urceno jinak spolecenskou smlouvou. Zisk se v této
spoleCnosti dé€li na pilky, kdy jedna pfipadd komplementaiim a druhd spolecnosti.
Po zdanéni se zisk spolecnosti rozdéli mezi komanditisty podle vySe nesplacenych
vkladu. (11)

» Vefejna obchodni spole¢nost

V této spoleCnosti musi byt vedeny minimalné dvé osoby, které ruc¢i za zavazky
spolecnosti spole¢né a nerozdilné celym svym majetkem. Kazdy spole¢nik je opravnén
k jednani jménem spolecnosti a o internich zaleZitostech rozhoduji vSichni spole¢nici
jednomyslng. Statutarnim organem jsou zde vSichni spoleénici, neurci-li jinak
spolecenska smlouva. Zakladni kapital a vklad spolecniku zde neni povinny. Zisk se pak

déli stejnym dilem, neni-li stanoveno spolecenskou smlouvou jinak. (11)



» Spolecnost s ru¢enim omezenym

Tato spolecnost mize byt zalozena i jednou osobou, at uz fyzickou ¢i pravnickou.
Maximalni pocet spolec¢nikll je padesat. Zakladni kapital této spolecnosti je minimalné
1K¢. Ruceni zde je u spolecnikl pouze do vysSe svych nesplacenych vkladi zapsanych
V obchodnim rejstiiku. Tato spole¢nost musi povinné tvofit rezervni fond, ktery se tvori
z Cistého zisku, az do doby, dokud nedosahne minimalni hranice 10 % zékladniho vkladu.
Zisk se zde rozdéluje mezi spolecniky dle vyse jejich vkladd, pokud spolecenskd smlouva

neurcuje jinak.
Organy spolecnosti: Valna hromada, jednatelé a dozor¢i rada

e Valna hromada je nejvyssi organ. Je schopna se usnaset, jestli zde jsou pfitomni
spolecnici, ktefi maji alespoii polovinu vSech hlast.

e Jednatelé jsou statutdrni organ spolecnosti. Miize zde byt pouze jeden, ale i vice.
Jsou jmenovani valnou hromadou.

e Dozor¢i rada slouzi k dohledu ¢innosti jednateli, jeji ustanoveni neni povinné,

pokud neexistuje tak jeji ikoly piebira valna hromada. (11)

» Akciova spolecnost
Jedna se o druh spolecnosti, jejiz zakladni kapitél je rozvrZen na urcity pocet akci o urcité
jmenovité hodnoté. Akcie je v tomto pfipadé cenny papir, s nimZ jsou spojena prava
akcionare jako spolec¢nika podilet se na fizeni spolecnosti a na jejim zisku. Zakladni
kapital spolecnosti ¢ini minimaln€ 2 miliony korun. Akcionafi neruc¢i za zavazky

spolecnosti, ale spolecnost odpovida za poruseni svych zavazkl celym svym majetkem.

Orgény spolecnosti:

JOA)

e Valna hromada je nejvysSi orgdn, je schopna usneseni pii ucasti akcionaid,
jejichz jmenovita hodnota akcii presahuje 30 % zakladniho kapitalu spolecnosti.
e Piedstavenstvo je statutdrni orgdn, ktery ma nejméné tii Cleny. Tento organ

rozhoduje o vSech zélezitostech spolecnosti a fidi celou spole¢nost.
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e Dozor¢i rada je nejvyssi kontrolni organ spolecnosti, ktery dohlizi na ¢innost
predstavenstva. Musi mit také minimalné¢ tii cleny dozor¢i rady, kteti ale nemohou

byt Cleny predstavenstva. (11)

» DruZstvo
Druzstvo je spolecnost, ktera spojuje neuzavieny pocet osob, zalozend za ucelem
podnikdni nebo jinych potieb svych ¢lentl. Druzstvo mize zalozit minimalné¢ 5 ¢lent
nebo dvé pravnické osoby. Ve druzstvu neruci ¢lenové svym osobnim majetkem za
zavazky spolecnosti. Naopak druzstvo za poruSeni zavazkli odpovidd celym svym
majetkem. Zakladni kapital druzstva ¢ini nejméné 50000K¢, ktery je tvofen souhrnem
¢lenskych vkladt ¢lent druzstva. Pfi zalozeni se vytvari nedélitelny fond, ktery Cini
nejméné 10 % ze zapisovaného zakladniho kapitalu. Je dopliiovan 10 % z Cistého zisku

az do té doby, neZ jeho vyse dosahne 50 % zapisovaného kapitalu. (11)

1.4 Podnikatel

Toto slovo ma vice definici. Dle obchodniho zakoniku je podnikatelem:
e Osoba zapsana v obchodnim rejstiiku.
e Osoba, ktera podnika na zdkladé zivnostenského opravneni.

e Osoba, ktera podnika na zakladé jiného nez zivnostenského opravnéni podle

zvldstnich predpisii

e Osoba, ktera provozuje zemédeélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle

zvlastniho predpisu.

Dle nauky podnikani d€lime rozliSujeme podnikatele primarniho a sekundéarniho.
Primarni podnikatel je fyzickou osobou, kterd vlastni podnik a tento podnik je nastrojem

podnikdni daného vlastnika. Sekundarni podnikatel spravuje podnik vlastnika,
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coz je v naSem piipadé primarni podnikatel, ktery deleguje nékteré své podnikatelské

funkce na sekundarniho podnikatele. (36, s. 30)

1.5 Podnik

V nejobecnéjsim hledisku je podnik chépan jako subjekt, ve kterém dochdzi k preméné

vstuptll na vystupy.

Dalsi definice podniku z hlediska pravniho se jedna o soubor hmotnych a nehmotnych
slozek podnikani. Nalezi k nému véci, prava a jiné majetkové hodnoty, jenz jsou
majetkem podnikatele, slouzi k provozovani podniku anebo dopoméhaji k tomuto ucelu

slouzit vzhledem ke své povaze.
Déleni podnikii:

e Mikropodniky (do 10 zaméstnanct, roéni obrat do 2 mil. EUR, aktiva do 2
mil.EUR).

e Malé podniky (do 50 zaméstnancii, ro¢ni obrat do 10 mil. EUR, aktiva do 10
mil.EUR).

e Stfedni podniky (do 250 zaméstnanct, ro¢ni obrat do 50 mil. EUR, aktiva do 43
mil.EUR).

e Velké podniky (podniky které maji vy$si hodnoty, neZ jsou u stfednich podniki
spadaji do této kategorie). (36, s. 35-37)

1.6 Zdroje financovani

Slouzi k zajiSténi kapitalu a jeho uZiti slouzi ke splnéni podnikovych cild. Finan¢ni fizeni
je ovlivnéno dvéma faktory: faktor Casu a faktor rizika.

vvvvvvvv

nezaplaceni zdvazki odbérateli, nestabilita mény nebo inflace. U vnitinich pfi¢in to muze
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byt napiiklad porucha strojniho zafizeni, nizk4a prodejnost vyrobkl nebo hospodaiska

krize.

Druhy financovani:

e Vlastni zdroje.

e Cizi zdroje. (10)

1.6.1 Vlastni zdroje

Tyto zdroje jsou tvofené pievazné cCinnosti podniku anebo vklady vlastnikii do

spole¢nosti.

Déleni vlastnich zdroju:

o Zisk.
e Odpisy.
e Vklady vlastnikd firmy.

e Ostatni vlastni zdroje. (10)

> Zisk

Jedna se o rozdil mezi vynosy a naklady. Jednd se o jeden z nejbéznéjSich zdroji
financovani podniku. Proces financovani ziskem se d4 oznacit jako proces hromadéni

kapitalu.

Ze zisku byva nejcastéji financovan obézny majetek (naptiklad material), ale mize byt

pouzit i pro vétsi investice anebo poslouzit jako rezervni kapital spolecnosti. (13)

13



» Odpisy

Jednd se o opotfebeni majetku, které¢ se postupné zahrnuje do nakladi. Maji funkci
nakladovou a zdrojovou. Néakladova funkce je pfendseni hodnoty majetku do naklada,
a zdrojova funkce znamena zdroj potfizeni nového majetku. Jedna se o nepenézni typ
nakladu, ktery ale neni vydajem. Protoze se jednd pouze o dlouhodoby majetek,
tak je prenasen do ucetnictvi podobu nékolik let, pevné dle stanovenych odpisovych

skupin dle druhu majetku. (13)

» VKlady vlastniki firmy

Vklady zajistuji zékladni kapital firmy, ktery z dlouhodobého hlediska bude pfinaset
dané firm¢ zisky a vlastnikim podily na zisku. Jedna se o dlouhodobé financovani.

Vklady maji riiznou podobu at’ uz penézni nebo i nepenézni. (13)

» Ostatni vlastni zdroje

Tento kapitdl miize vznikat napiiklad prodejem nepottebnych zasob, stroji, budov

a dalsiho majetku firmy.

1.6.2 Cizi zdroje

Cizi zdroje se pouZivaji hlavné pii nedostatku vlastnich zdroj. Nicméné u nich je nutné

zvazit riziko a vysoké naklady, které jejich pofizenim pfibydou.
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Druhy cizich zdroju:

e Bankovni uvér.

e Leasing.

e Dluhopisy.
e Faktoring.

e Forfaiting.
e Akcie.

> Bankovni uvér

Jedna se o nejbéZnéjsi zdroj financovani z ciziho kapitalu. Je poskytovan bankou, ale neni
uplné jednoduché ho ziskat, protoze banka rdda zkoumé schopnost klienta dany dluh
splatit. Uvér vznika na zakladé smlouvy, kterd musi byt v souladu s obchodnim
zakonikem a vyplyva z ni i pfedmét smlouvy, a jakym zptisobem bude dluh splacen.
Pti rozhodovani musi firma brat na zfetel vice proménnych, jako je naptiklad zpiisob
umofovani Gveru nebo jestli s Gvérem nejsou spojeny rizné typy zaruk, které by banka

mohla pozadovat. (24, s.89-90)

Déleni Ovéra:

e Kratkodobé uvéry (do jednoho roku).
e Stifednédobé uvéry (1-4 roky).
e Dlouhodobé uvery (4 a vice let).

Cenou za poskytnuti tohoto véru je urok, jehoz vyse se 1isi dle jednotlivych bank. Déle
se zde rozliSuje, jestli se jedna o fyzickou nebo pravnickou osobu. Jeste pied podepsdnim
smlouvy a pljcenim penéz od banky, je proveden piepoCet bonity bankou.
To je provedeni riznych analyz napftiklad likvidity, bonity anebo rentability, kterd se
srovna s dal§imi vysledky. Na zdkladé téchto vysledkd se rozhodné poskytovatel,

zda-li je bezpeéné uvér poskytnout. (24, s. 89-90)
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» Leasing

Jedna se o prondjem riznych zatizeni, ktery poskytuje leasingova spolecnost.

Déleni:

¢ Financni leasing.

e Operativni leasing.

Finan¢ni leasing je dohoda, na jejimz zdklad¢ je poskytovan predmét leasingu,
leasingovou spolecnosti. Najemnik po celou dobu se stara o udrzbu, provoz a hradi
si pojiSténi. Tésné pfed ukoncenim ndjmu ma ndjemce pravo na odkoupeni predmétu

leasingu za symbolickou ¢éstku a stava se novym vlastnikem.

Operativni leasing je opét dohoda na jejimz zéklad¢ je poskytovan pfedmét leasingu.
Pii tomto leasingu hradi veskeré udrzby, opravy a pojisténi leasingova spolecnost.
Po uplynuti doby sjednané na leasing si pfedmét bere zpét leasingova spolecnost

a najemnik nema pravo na jeji odkup. (2)

» Dluhopisy

Neboli Obligace. Jedna se o cenny papir, ktery je emitovany vladou a vyjadiuje jeji
dluznicky zavazek vici kazdému vlastnikovi tohoto dokumentu. Jednd se o celkem
bezpecnou investici, protoZe u statu je v&tsi zaruka vraceni penéz. Co se tyka splatnosti,

tak ta je u dluhopisti pevné dana a majitel nema zadnou pravomoc. (2)

» Faktoring

Jedna se o financovani firem bankou nebo faktoringovou spole¢nosti. Metoda spociva
v odkupu kratkodobych pohleddavek pied dobou jejich splatnosti. Tedy dodavatelé

postoupi na faktoringovou spolecnost pohledavky za odbérateli pred datem splatnosti.
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U pravého faktoringu po odkoupeni pohledavky jiz neni vétitelem dodavatel a neni zde
zpétny postih pfi nedobytné pohleddvce. U nepravého faktoringu se odkupuji i méné
bonitni pohledavky, ale faktoringova spolecnosti si vyhrazuje zde pravo na zpétny odkup.

@)

» Forfaiting

Jedna se o odkup bezpecné zajistenych strednédobych nebo dlouhodobych pohledavek
splatnych v budoucnosti bankou nebo specializovanou financni instituci (forfaiterem) bez

postihu na pivodniho véritele, coz je v nasem pripadé vyvozce napr. (2)

> Akcie

Jednd so o vlastnicky podil v ur€ité spolecnosti. Jeji vlastnik se nazyva akcionéf,
ktery drzenim akcie ma pravo na zisk a ptipadné rozhodovani chodu spole¢nosti. Vyplaty
se zde nazyvaji dividendy a mivaji riznou hodnotu. Akcie byvaji lehce rizikovéjsi kapital,

protoze mohou velmi rychle ztratit na pivodni cené. (2)

1.7 Rizeni rizik projektu

V projektu mohou nastat rizika, coz je nejista udalost, kterd kdyZ nastane, tak mize mit
negativni vliv na dosaZeni cile projektu. Rizeni rizik se skladd ze tii Ccasti,
a tou je identifikace rizik, analyza rizik a na zavér hodnoceni rizik. Po téchto ¢astech

nasleduje oSetieni rizik, které se pokousi zmirnit dopady danych rizik (32)

1.7.1 Identifikace rizik

V tomto kroku je cil nalézt nebezpeci, které mohou ohrozit projekt. Identifikuji se pouze
ty rizika, kterda mohou néjak vyznamné ovlivnit uspéch projektu. Velmi dilezity je i popis

rizika, kde je tfeba prozkoumat pii¢inu i dopad. Vystupem je registr rizik. (32)
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1.7.2 Analyza rizik

Zde je nejprve vhodné provést kvalitativni analyzu rizik, ve které identifikujeme
pravdépodobnost vyskytu a dopad pomoci stanovené stupnice. Cilem tohoto kroku

je zjistit hodnotu daného rizika. (32)

1.7.3 Hodnoceni rizik

Cilem hodnoceni rizik je urcit, kterd rizika maji byt oSetfena a které lze i nelze akceptovat.
Zde se da vychazet z Paretova pravidla 80/20, kdy 20 % nejvyznamnéjSich rizik velmi
dobfe oSetfit vynaloZzenim vétSiny prostfedki na oSetfeni rizik a zbylé prostfedky

ponechat jako rezervu. (32)

1.7.4 OsSetreni rizik

Cilem osetfeni rizik je bud snizit pravdépodobnost vyskytu rizika, nebo zmirnit jeho
dopad na projekt. Existuje vice druhd oSetfeni rizik, mezi n¢ patii naptiklad: eliminace

rizika, pfeneseni rizika, zmirnéni rizika, akceptace rizika atd.

1.8 Bod zvratu

Zjistuje jakou turoven vykonu musime zajistit, abychom pokryli potifebné fixni,
tak 1 variabilni naklady. Tento bod se nazyva bod zvratu. Od tohoto bodu jsou pokryty
naklady a firma zac¢ina tvofit zisk. K tomu abychom ho vypocitali, tak potfebujeme znat
vysi fixnich nédklad, variabilni ndklady a cenu produktu. Rozdil mezi cenou produktu
a variabilnimi nédklady byva oznacovan jako ptispevek na uhradu fixnich nakladi a tvorbu

zisku.
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Vzorec pro vypocet:
Q* =FN/ (p-b)

FN - fixni naklady
p - cena ks

b - variabilni ndklady na ks (26, 5.43-44)

1.9 Kalkulace

Jedna se o nejstarSi a nejCastéji pouzivany nastroj na hodnotového fizeni. Pomoci
kalkulaci je mozné definovat naptiklad velikost nakladd, marze, zisku, ceny nebo jiné
hodnotové veli¢iny k vyrobku, sluzb& nebo jiné jednotce vykonu. VSe se definuje

na kalkulaéni jednici, coZ v praxi piedstavuje jednu jednotku vykonu.

Néklady se d¢€li na ptfimé a nepiimé. Pfimé naklady mizeme pfesné napocitat na jednotku
vyrobku a patii mezi n¢ napiiklad material, polotovar, obal. Mezi nepiimé néklady patii
pak naklady, které nelze ptimo ptifadit k danému vykonu ale musi se n€¢jakym zpisobem
rozpocitat. Patii zde napiiklad najemné, energie, naklady na skladovani, mzdy

administrativnich pracovniku atd.

Pro vypocet neptimych ndkladii pouzivame kalkula¢ni metody, které se obvykle lisi
alokaci reZijnich nakladii ve svych vypoctech. Volbu této metody ovliviiuje nékolik
faktort, kde je nutné brat v ivahu strukturu provadénych vykont a ndkladovost na ziskani

potiebnych dat (ndklady na méticiho pracovnika apod).

Dalsim dulezitym faktorem je i¢el kalkulace, kterému ma slouzit. V zasad¢ se kalkulace
déli dle ucelu na: pfedbéznou, vyslednou a operativni. Pro zac¢inajici firmy je potieba
primarné ta pfedbéznd. V ramci predbéznych kalkulaci se pak rozliSuji kalkulace
propoctové a planované. Propoctova kalkulace slouzi k ramcovému odhadu budoucich
nakladi. Planovand kalkulace je oproti propoctové vyrazné detailnéjsi, vychazi
z pfesného odhadu spotieby vstupli a pouzivd se napiiklad pro pldnovani vyroby.

(26, 5. 55-56)
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1.9.1 Clenéni nakladi

Ze zacatku je nutné identifikovat ucelovost a ticelnost vynalozeni naklad. Pomoci toho

je pak mozné prifadit ndklady k danému nakladovému objektu.

Déleni:

e Piimé néklady.

e Nepiimé naklady.

Ptimé néklady je mozné specificky stahnout k né¢jakému nakladovému objektu napiiklad
vyrobku. Neptimé naklady nemohou byt specificky a ani exkluzivné vztazeny k urcité
aktivit¢ zejména ze dvou diavodu. Prvni z nich je neexistujici vazba mezi ndkladem
a objektem. Druha z nich je, Ze nejsme schopni tuto vazbu v ramci Ucetni evidence
nakladl identifikovat, nebo identifikace neni pro nas z nédkladového hlediska relevantni.

(26, 5.58)

1.9.2 Struktura nakladu

Podava informaci o celkové vysi nakladii na urcity nakladovy objekt. Tato informace
je pro manazery velmi uZite¢nd, protoZe podnik potiebuje svou ¢innosti pokryt veskeré
naklady spojené s vyrobkem, aby mohl generovat zisk. Spravnd nakladova kalkulace
podava informaci nejen o celkové vysi nakladt na vykon, ale podava informaci i o tom,
z jakych skupin se ta celkova vySe nakladi sklada. Struktura jednotlivych polozek
je vétSinou v kazdém podniku jind. Tato struktura je potom vyjadiena v kalkulacnim

vzorci. Nejcastéji se pouziva typovy kalkulacni vzorec.
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Typovy kalkula¢ni vzorec:

e Piimy material.

e Piimé mzdy.

e Ostatni piimé néklady.
e Vyrobni rezie.

e Spravni rezie.

e Odbytové néklady.

o Zisk.

Po secteni vSech téchto polozek typového kalkula¢niho vzorce ziskdme cenu vyrobku.

To je cena, do niZ jsou zapocitany vSechny naklady plus ziskova pfirazka. (26, 5.58-59)

1.10 SLEPT analyza

Tato analyza slouzi primarné pro stanoveni budouciho vyvoje vné&jsiho prostiedi

spole¢nosti. (22)

Sklada se z péti Casti:
e Socialni faktory.
e Legislativni faktory.
e Ekonomicke faktory.
e Politické faktory.

e Technologické faktory.
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1.10.1 Socialni faktory

Do téchto faktort patii napiiklad zivotni styl a jeho zména, demografické faktory jako

je velikost populace a patii zde i napiiklad dopad krize na ekonomicky vyvoj v CR. (22)

1.10.2 Legislativni faktory

Zde patii naptiklad socidlni a zdravotni pojiSténi, a primarné pak nafizeni ze strany statu

Vv podob¢ riznych vyhlasek a zakonu, které dana firma musi dodrzovat. (22)

1.10.3 Ekonomické faktory

Do téchto faktora patii vliv inflace na cenu zbozi, velikost hrubého domaciho produktu,

monetarni politika statu a naptiklad i vy$e minimalnich mezd. (22)

1.10.4 Politické faktory

Do politickych faktorh patfi naptiklad hnuti, které je momentalné v cele vedeni daného
statu. Jak politick¢é zasahy mohou ovlivnit podnikdni nebo naptiklad jak soucasna

politicka strana ve vedenti je stabilni ve svych rozhodnutich. (22)

1.10.5 Technologické faktory

Do technologickych faktori spad4d naptiklad vyvoj internetu a jeho moZnosti,
protoZze v dneSni dob& internet nabizi stidle vice funkci, které mohou vyuzivat
1 spolecnosti. Dale do téchto faktorti patii vSe, co se tyka technologie, takze se zkouma
technologicky postup pii vyrobé¢ daného produktu a jeho metody inovaci, poptipadé

usetfeni nakladi. (22)
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1.11 SWOT analyza

Tato analyza je zékladni prvek pro stanoveni strategie firmy. Sklada se z Ctyf ¢asti,
které zkoumaji silné a slabé stranky, a pftilezitosti a hrozby. Jeji vyuziti je prevazné
vV marketingu a managementu. Pomoci SWOT je mozné realné zhodnotit silu vlastniho

vnitiniho prostfedi vzhledem k externimu prostredi firmy.

Zakladem SWOT jsou 4 kvadranty, které se rozdé€luji na dvé ¢asti: vnéjsi prostiedi firmy
a vnitini prostiedi firmy. Toto rozdéleni je celkem dilezité, protoze to co je uvnitt
podniku mize management ovlivnit a rozhoduje co se zde stane, kdezto ve vnéjSim

prostiedi uz takovou moc nema, to je ovliviiovano dodavateli, konkurenci, staitem apod.

(38)

Do vnitiniho prostfedi patfi:
e Silné stranky (Strenghts).

e Slabé stranky (Weaknesses).

Do vnéjsiho prostiedi patii:
e Prilezitosti (Opportunities).

e Hrozby (Therats).

1.11.1 Silné stranky

Zde definujeme skutecnosti, ve kterych bude mit nase firma vyhodnéjSi pozici
nez konkurence. Mezi né patii schopnosti, dovednosti, znalosti, zdroje, potencial
a dosazené tuspéchy. Déle pak jedinecné know-how, specializovani zaméstnanci,

certifikat jakosti nebo naptiklad silna znacka. (39)
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1.11.2 Slabé stranky

Zahrnuji ty stranky, ve kterych bude nase firma slabsi jak konkurence. Mezi hlavni slabé
stranky u zacinajicich firem byvaji vétSinou finance a s nimi spojené vyssi naklady.
Déle tam muze byt nedostate¢na znalost marketingu, vysokd fluktace zaméstnanc,

neznama znacka apod. (39)

1.11.3 Prilezitosti

Ptedstavuji moznosti, které mohou firmé posilit jméno, poptipadé zisky, pokud je firma

Vv

protoze podnikatelé je neumi urcit spravné a zaménuji si je se silnymi strankami.

Patii mezi n¢ naptiklad technologicky vyvoj, mddni trendy, danové ulevy a dalsi. (39)

1.11.4 Hrozby

ey ee

preferenci zakaznikl, rGzné regulacni opatieni a obchodni bariéry, anebo aktivita

konkurenénich firem, které mohou znepiijemnit novym podnikim zivot. (39)

1.12 Porteriv model péti sil:

Je to jeden z nejvyznamnéjsich nastrojti pro analyzu konkurenéniho prostiedi. Jeho cilem
je analyzovat konkurenc¢ni prostiedi a zjisténi ziskovosti dané¢ho trhu. K dosaZeni pouziva

pét klicovych vlivi, které piimo ¢i neptimo ovliviiuji nasi spole¢nost.
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Sklada se z:
e Stavajici konkurence.
e Nova konkurence.
e Vliv odbérateld.
e Vliv dodavatelti.

e [Existence substituta.

1.12.1 Stavajici konkurence

Tato Cast se zabyva stavajicimi konkurenty v oboru. Cilem je zanalyzovat jejich
produkty/sluzby, jejich ceny, marketingové strategie, a popiipad¢ silné a slabé stranky.

(27)

1.12.2 Nova konkurence

Zde je stézejni zjistit ndklady na vstup do trhu, rizné legislativni pfekazky, technologické
prekazky, chovani zakaznikd a napiiklad zavedenost moznych distribu¢nich kanald.
Cil je zjistit, jak by bylo potenciondlné téZké pro novou konkurenci se dostat na trh

a ohrozit nasi firmu. Pokud jsou tyto podminky t&€z§i, tim vice je to vyhodné pro firmu,

co ma know-how jak na to. (27)

1.12.3 Vliv odbératela

Zde je zjistovan pocet odbérateld, velky vliv ma i riznorodost produktii, protoze tam
odbératelé nemaji tak velkou silu jako u homogenniho trhu. V této kategorii se tesi
1 doplnujici sluzby, které by mohly udrzet stavajici odbératele. Cilem je zjistit, jak velkou
vyjednavaci silu budou mit odbératelé na nasem trhu, a podle toho je nutné nastavit

marketingovou i cenovou strategii. (27)
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1.12.4 Vliv dodavatelu

Cilem je zjistit celkové mnozstvi dodavateld, riizné alternativy k dodavkam a naptiklad
naklady spojené se zménou dodavatele. Tedy jak moc velkou vyjednavaci silu budou mit

dodavatelé pro nasi firmu. (27)

1.12.5 Existence substitutu

V této Casti se zkouma mnozstvi substitunich produkti, které by mohli neptimo ovlivnit
naSi firmu. Zkoumd se jejich kvalita a vztahy zdkaznikd k témto produktim,

aby se kompletné zanalyzovalo konkurenéni prostiedi. (27)

1.13 Pruzkum trhu

Prizkum trhu je vyznamna aktivita, ktery by v urcité form¢ méla realizovat kazda firma.
Obecné si miizeme pruzkum trhu rozdélit na dva typy. Prvni typ je priméarni prizkum,
ktery je zaméfeny vice na tu terénni ¢ast a sbirani informaci. Druhy typ pruzkumu
je sekundéarni prizkum, coZ je prizkum provadény nejcastéji z pocitate pomoci

archivnich dat z minulosti apod.

1.13.1 Sekundarni pruzkum

Spociva v ziskavani dat z dostupnych zdroji. Data se ziskavaji naptiklad z databazi
a vetejnych statistik. Inspirace se mtize hledat i u firem, které se zamétuji na stejny obor,

ale podnikaji v zahranici.

1.13.2 Primarni vyzkum

Poté co mam ziskdano co nejvice moznych informaci ze sekundarniho vyzkumu,
tak ptichdzi na fadu primarni vyzkum. Zde je diilezité rozlisit, jestli se jedna o kvalitativni

vyzkum nebo kvantitativni, protoze kazdy z téchto vyzkumu sebou nese jiny postup

26



provadéni. Kvantitativni vyzkum se hodi pro vyzkumy o vétsich poctech, protoze pracuje
s vetSim mnozstvim dat, tyto data jsou mén€ spolehlivé, ale diky mnozstvi jsou vyzkumy
opakovatelné na rtizné populace. Kvalitativni vyzkum se zamétuje spiSe na podrobné;jsi
otazky a je vice strukturovany, cilem je dostat z respondenti co nejvice kvalitnich
informaci o dané problematice. Tento druh vyzkumu se vyznacuje vysoce spolehlivymi
hodnoty, protoze vyzkumnik rozebere s respondentem dané téma dopodrobna,
ale zase nizkou opakovatelnosti v jiné populaci. Tento vyzkum je spiSe vhodny pro mensi

celky, protoze se zde pracuje s vice narocnymi daty.

Literarni reSerSe k prizkumu trhu

Nejprve se zaméfime na pojem preference zdkaznikli obecné. Pro spottebitele je koupeni
nového produktu povazovano za specificky rozhodovaci proces, protoze jde o néco,
s ¢im spotiebitel nema zkuSenost, a u kazdého tento proces probihd jinak. Pro pfijeti
nového produktu si musi byt spotiebitel schopen vytvofit relevantni kritéria
pro rozhodnuti jako je udélani si pfedstavy o image nového produktu a prekonani
nékterych psychologickych bariér. Jedna se o piekonani vazeb na doposud pouzivany
produkt, ptekonani nedivéry, kterou mulze pouziti nového vyrobku predstavovat
nebo také prekonani urcité cenové bariéry. Postoj zdkaznikli k danému produktu
je zaloZen na mnozstvi prvku, které tvofi jeho image. Mezi vyznamné atributy tvorici
image patii napiiklad kvalita vyrobku, inovace nabidky, vérnostni programy
pro zékazniky, jednotny graficky design firmy, webova prezentace atd. Zakaznik si
vytvaii vlastni selekci atributli a podle nich se pak fidi jeho nakupni preference a chovani.

(42, s. 123-124)

Mezi prvky image patii i kvalita. Kvalita znamend schopnost produktu plnit své funkce
mezi né€z patii napiiklad trvanlivost, spolehlivost v naSem pfipadé to mize byt pouzita
surovina na vyrobu atd. (21, s. 624)

Produkt se skladd z n¢kolik vlastnosti produktu, které uspokojuji potteby zékaznik,

patii tam naptiklad povaha produktu, ta urcuje zékladni vlastnosti, které vnima zakaznik.
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Mezi né patfi:
e Materidlova povaha, kde kazdy zdroj ze kterého byl produkt vyroben vzbuzuje
jiné pocity.
e Design, ktery vzbuzuje estetické prozitky.
o Kuvalita.

e Barevna uprava.

Dalsi vlastnosti, kterd ma vliv na preferenci je vztaznost produktu, kam spadé naptiklad
vytvoieny ramec zbozi, ktery je dan obalem, riznymi certifikaty, velkou roli i zde hraje

jeho dostupnost a v zavéru jeho cena.

V posledni fadé ma na preference vliv také ucelovost produktu, v nasem piipad¢ bude
ucelovost naptiklad: ze protein slouzi k nabrani svalové hmoty, slouzi do reduk¢nich diet,
daji se z n¢j jiné pokrmy atd. (42, s. 112-114)

Podle Kotlera a Kellera jsou preference zakaznik do urcité miry dané demografickou

segmentaci jako je pohlavi, v€k, spolecenska tfida atd. (21, s. 289)

Nyni se zaméfim na teorii z hlediska pfipadl z praxe, bohuzel na moje téma se nenachazi
témet zadné odborné knihy ani studie tak jsem zvolil pro vyhledavani ¢lanky ze stranek
zaméfujicich se na sportovni vyZivu a knizni tituly o vyZive.

Podle knihy Vyziva pro maximalni vykon mtzou byt preference zakaznikd spojovany
s vybérem zdroje, ze kterych se samotny piipravek vyrdbi tzn. Nekteti lidé mayji
intoleranci na urcité suroviny, které jim mohou zptisobovat naptiklad zaludec¢ni potize
kvili S$patné stravitelnosti, nebo existuji 1lidé jez jsou zastdnci vegetaridnstvi,
popf. veganstvi a ti ten zplisob vyb&ru maji také jinac¢i. V této knize jsou jednotlivé druhy
surovin popsany a je zde zaznamenano i kdy maji své uplatnéni. (33, s. 50-51)

Z ¢lanku na portadlu Aktin.cz plyne, ze dalSi z moZznych preferenci zakaznikli plyne
z diivodl uziti proteinu, kdy naptiklad kasein se hodi spiSe jako protein na noc,
protoze je pomalu stravitelny, syrovatka naopak naptiklad po tréninku, protoze se rychle

vstiebava atd. (18)

Stejné preference plynou s vybérem kolikaprocentni protein si zvolit, kdy se zde uvadi,

Ze to také souvisi s dobou, ale s také cili jedince jako napiiklad, kdyz je ¢lovek v piisné
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dieté naptiklad kulturista pfed soutézi, tak bude preferovat protein s vysokym procentem
nez ¢lovek, co se jen snazi nabrat svalovou hmotu. (20)

Jednim z hlavnich prvki preference je samoziejmé cena, ta ma zasadni vliv u naptiklad
studentli, nebo popiipadé¢ u lidi s niz§imi pfijmy, kde hledani vyhodného poméru
cena/kvalita je ponékud komplikovang&jsi.

V ¢lanku na Ronnie.cz vypliva, Ze tito lidé uz o troSicku méné tesi slozeni proteinu
a zpusob vyuziti, ale spiSe hledaji néjaky universalni protein, ktery je vhodny zhruba
pro vSechno, kdezto lidé zlepSimi finan¢nimi moznostmi si mohou kupovat tyto
preparaty presné podle ucelu pouziti a jejich cilt. (29)

Obecné budou mit i velky vliv nabizené ptichuté, které mohou v malé variabilité zpisobit
nizsi preference zakaznikd, a ti mohou pak snaze piejit ke konkurenéni firmé.
Teoreticky ramec jsem si vmém vyzkumu rozdélil na oblasti: Osobni faktory,
Vlastnosti produktu a Cena. Do téchto oblasti jsem shrnul vSechny dulezité poznatky

k preferenci zakaznikti obecné i z oblasti vybéru proteinového dopliku.

Osobni faktory

Jsou zde faktory, které souvisi ptimo s danym ¢lovékem a jeho potiebami. Od téchto
faktori se odviji hodné véci jak financ¢nég, tak nutricn€. Do téchto faktorti patii

1 spolecenskeé postoje jako je naptiklad postoj k vegetarianstvi atd.

Do této ¢asti jsem zatadil podoblasti:

e Vek.
e Pohlavi.
e Socialni status.

e Vyuziti vyrobku (dle denni doby, makroZzivin atd.).
Vlastnosti produktu

Zde jsou faktory, co ovliviiuji preference z hlediska daného produktu. Do této kategorie

Z dostupné literatury spadaji i dojmy zdkaznik s vnimanim znacky, popfipad¢ firmy,
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které v souvislosti s u¢elem vyzkumu v ramci zameéteni mé diplomové prace nebudou mit

moc velky vyznam.

Do vlastnosti produktu jsem zahrnul:

e Pouzita surovina na vyrobu proteinu.
e Kvalita.
e Procentni zastoupeni proteinu.

e Piichut.

Cena

Zde se neni tfeba moc rozepisovat. Cena ovliviiuje preference zakaznikd ve vSech
odvétvich, kdy pfili§ nizkd cena muze ptildkat urCité zédkazniky, protoze je to levné,
ale na druhou stranu dalsi zakazniky odlaka, protoze dostanou dojem, Ze takovy vyrobek
nebude kvalitni. V odvétvi proteinovych doplilkii se cena dosti odviji od preferenci
v podobé¢ pouzité suroviny na vyrobu dan¢ho proteinu, kdy naptiklad soja patii mezi
jeden z téch levngjsich zdroji, a naopak naptiklad hovézi proteiny patii k t€ém drazsim,
takZe pokud zékaznik preferuje vyrobek z hovéziho, tak jeho preference ceny bude urcité

na jiné urovni nez u zakaznika nakupujiciho vyhradné¢ s6jové produkty.
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2 ANALYTICKA CAST

Diplomova prace se zabyva zalozenim spolecnosti na vyrobu proteinového dopliiku,
k tomu abychom zjistili co nejvice informaci at’ uz uvnitf nebo zevné spolecnosti bude
slouzit tato ¢ast. V této Casti bude rozebran Porteriv model péti sil na urc¢eni moznych
konkurentti, dale pak SLEPT analyza na analyzu vnéjsiho prostfedi, SWOT Analyza
k zjisténi silnych a slabych stranek podniku, a bude zde udélany rozsahly prizkum trhu

na zji$téni skute¢nych potieb zdkaznikd a odvozeni informaci z ng;.

2.1 Portertv model péti sil

Tato analyza slouzi pro zjisténi informaci o konkuren¢nim prostfedi pro moji firmu.

Cilem analyzy je prozkoumat konkurenci v péti rovinach, které budou rozebrany nize.

2.1.1 Hrozba novych vstupii do odvéti

» Obsazenost trhu

Co se tyka obsazenosti trhu, tak vyrobci dopliikli na cviceni zazivaji v poslednich letech
vzestup. Celkové fitness a zdravy Zivotni styl se zacind stavat ¢im dal popularné;si.
Konkurence v tomto prostfedi je celkem vysoka. Vyhradni postaveni si drzi par ¢eskych
zakaznikl. Dals§i konkurenti plynou ze zahranic¢i, kde se téchto produktl vyrabi

nespocetné mnozstvi.

» Technologické pirekazky
Toto je jedna ze slabSich stranek pro moji nové zakladajici se firmu. Néaklady na

vybudovani vyrobni firmy jsou nepfedstavitelné, a bez investora ani nerealizovatelné
v ramci pljcky z bankovni instituce, protoze takové riziko nepodstoupi.

Zékladni prekazka bude najit vhodného vyrobce. V soucasné dobé se da koupit polotovar
a ten si nasledné nechat upravit, néco do n¢ho ptidat, vybrat si sloZzeni a vSe pottebné.
Za druhé bude potieba najit vyrobce oballi, protoze milj produkt bude trio pfichuti,

tudiz je potieba nechat vylit kybliky s d€lici plochou uvnitt. Po baleni bude nutné vyftesit
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strojni Gpravu, protoze pii vyrob¢ je potfeba aby stroj védél presné kam ma danou smés
vysypat, a to vzhledem Kk potiebé neni jednoduché, aby stroje vyplnili pfesné jednu

kolonku kybliku danou ptichuti proteinového doplnku.

» Legislativni prekazky
Z legislativnich prekdzek bude nutné zajistit pfesné slozeni vyrobku a oznacit jej
na etiketé u potravinaifskych vyrobkli dosti probihaji kontroly, jestli hodnoty sedi.
Dale nas mohou ohrozit podminky skladovéni, které by mohli mit také specifické

pozadavky.

» Distribu¢ni kanaly

V tomto odvétvi je ze startu velmi obtizné najit si distributora. Pfi volbé nepiimé formy
distribuce je pro novou firmu slozité najit partnera na spolupraci. Nepiima cesta
zde probiha formou fitness e-shopli, nebo kamennych obchodii. Dale pak je mozna
spolupréce s fitness centry a podobné. Nicméné tyto firmy nechtéji kupovat neznamé
zbozi z divodi malé obeznamosti zakaznikli se znackou a mohla by jim lezet

jen na sklad¢.

» Zavedenost firem

Na Ceském trhu je nékolik firem, co si drzi dominantni postaveni. Tyto firmy jsou
zavedeny velmi dobfe, protoZe vlastni celou vyrobni linku a zaroven poskytuji Siroky
sortiment vyrobkl at’ uz se tyka proteinovych praskd, tak i dalSich. Pro novy vstup se tedy
spiSe voli cesty outsourcingu sluzeb, ale nicmén¢ zde zase se zveda cena nékladd,

tim padem ziskova pfiraZka bude klesat.

» Naklady na vstupu

Jak jsem popisoval v piedchozich odstavcich, naklady na vyrobni linku jsou v fadd
miliontt korun pfi voleni této varianty. Kde je potieba zajisténi velkych prostor,
skladovaci moznosti, vysoké naroky, co se tyka hygieny a na zavér potiebné stroje
a pracovni sila. V souctu to tedy znamena ne moc ptiznivou cestu na vstup do podnikani.

Na druhou stranu se zde da jit cestou outsourcingu sluzeb a nechat si produkt vyrobit.
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V Ceské republice se nachazi nékolik vyrobci, kteii by tyto smési vytvorili.
Dalsi je moznost ndkupu a vyroby v zahrani¢i. V tomto piipad¢ se tedy jedna o vyssi
variabilni ndklady na jednotku vyrobku, kvuli placeni vyroby, skladovéni, néklada

za logistiku a ceny administracnich pracovnikd.

» Zavér
Vstup do tohoto odvétvi neni jednoduchy, tudiz neptedpoklddam velikou hrozbu
Z hlediska novych konkurentt. Pro vstup je vysoké mnozstvi piekazek, které komplikuji
praci.
Dalsi hledisko je, ze zisky budou podstatné mensi, protoze outsoursovat vétSinu ¢innosti

je nakladné, nicméné pro vétSinu jediné redlné feSeni.

2.1.2 Vyjednavaci sila zakazniki

> Pocet odbératela

Tato hodnota ma ptiznivé vysledky pro milj podnik, protoze fitness a celkové zdravy
zivotni styl je v soucasné dobé¢ trend, a stale vic a vic mladych lidi za¢ina chodit naptiklad
do posilovny, kterd se poji s vyssi pravdépodobnosti uzivani téchto doplnku. I u dalSich
sportd se uzivani dopliikii stava vice a vice popularni, protoZe vyZziva hraje primarni roli
pii regeneraci po tvrdych trénincich. Z tohoto hlediska neni vyjednévaci sila zakazniki

az tak velka.

» Identi¢nost produkti

Z tohoto hlediska je vyjednavaci sila zakaznikli naopak velmi vysokd. Proteinové
dopliiky se mezi jednotlivymi znackami 1isi pfevazné v par detailech v sloZeni, nékteré
obsahuji pfidané¢ aminokyseliny, nékteré¢ pfichutémi. V podstaté¢ se jednd potad o ten
samy produkt, s podobnymi nutricnimi hodnotami. Ty byvaji vétSinou pro koncového
maji spolecnosti, co nabizi Siroké spektrum téchto doplinkl, kdy nabizi celou fadu
pfichuti, procentnich =zastoupeni, 1 dokonce sloZzenim maji nckolik druhi.

Takové spolecnosti vyjednavaci sila odbérateli nezaskoci. V mém piipadé bude vysoka,
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protoze celé trio ptichuti bude slozenou pouze zjedné suroviny a budou mit jednu

procentni gramaz bilkovin na baleni.

» Dopliiujici sluzby
U proteinovych doplnkti bych povazoval naptiklad ptfidanim spektra aminokyselin
do proteinového baleni. Bohuzel tuto piimés nabizi stejné tak i konkurence. V tomto
odvétvi by byla vyjednévaci sila vysoka. NaSe trojkombinace ptichuti by mohla naopak
tuto hodnotu snizit, protoze jako dopliujici sluzba je moznost zménit prichut’ a razné

ji kombinovat.

» Naklady na zménu dodavatele

V tomto odvétvi nejsou zadné ndklady na zménu dodavatele, takze vyjednavajici sila

je extrémng vysoka.

» Zavér
Vyjednavajici sila odbératelii je na pomérné vysoké urovni. Hlavni faktor hor$iho
vysledku je témer identicky produkt, ktery nabizi prakticky vSechny konkurenéni
spolecnosti. Néklady na zménu dodavatele jsou pro koncové zdkazniky nulové,

tudiZ zde nema firma témét zadnou vyjednavaci silu.

2.1.3 Vyjednavaci sila dodavateli

> MnozZstvi dodavatelu

V soucasné dob¢ existuje jiz vétsi mnozstvi dodavateld. I kdyZ se vyroba bude délat
externé u jiného vyrobce tak existuji spolecnosti, které maji nevyuZitou kapacitu a radi
za uplatu poskytnou stroje i1 pracovni silu. Z tohoto hlediska by vyjednévaci sila
dodavateli nebyla az tak wvelikd. Problém nastidva s trojkombinaci pfichuti,
aby stroj délal vSe automaticky. Tento proces bude stat dodatecné naklady a pii predelani

¢asti linky nebo pracovniho procesu bude potieba odebrat vyS§i mnozstvi produkta,
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aby nebyly vysoké variabilni ndklady na jednotku. Baleni lze ale plnit i do jednotlivych

sacki, coz by zjednodusilo proces vyroby. Vyjednavaci sila dodavatelil je i tak vysoka.

» Naklady spojené se zménou

I pro samotného dodavatele bude vyhodné&jsi po pieméné linky spolupracovat S mou
spolecnosti, protoze pak nebudou muset ztracet ¢as opé€tovnou tpravou linky a nemoznost

nic vyrobit. Zde vyjednéavaci sila neni az tak vysoka.

» Zavér
I kdyz dodavatelt pro vyrobu proteinovych prasku je vice, at’ uz v CR, nebo v zahraniéi,
tak néjakou vyjednavaci silu maji. Kvili ndkladim obecné bude nejlepsi,
aby se dodavatel neménil, protoze to by znamenalo dodatecné naklady a planovani
procesti vyroby s jinymi dodavateli. Do budoucna bude nutné vyrobu outsourcovat mezi
vicero vyrobct, kdyby byl odbyt produktii vétsi, tak zde by jejich vyjednavaci sila byla

¢im dal tim niZ$i.

2.1.4 Hrozba substitutu

V soucasné dobé¢ je na trhu velké mnozstvi vyrobkt, které se daji povazovat substituty
praskovych proteinovych dopliku. Hlavni substitut proteinového prasku je klasické jidlo,
1 kdyZ to tak vétSina lidi nebere, protoze proteinovy prasek primarné slouzi k doplnéni
poctu bilkovin, které se z bézné stravy daji také napocitat. To ale nema moc velkou silu,
protoze jidlo si lidé bézné jiz kupuji, a mlj produkt nebude slouzit jako nadhrada pevné
stravy, ale pouze jako doplngk, ktery pomize béZznym uZivatelim s doplnénim piijmu
bilkovin v jakoukoli denni dobu.

KdyZ vezmeme toto odvétvi tak se zde nachazi také velké mnozstvi substitutil, jednim
Z nich jsou naptiklad proteinové tycCinky, které v posledni dobé téZzi celkem vysoké
popularité, protoZe po jejich konzumaci ma uZivatel pocit, Ze je alespon lehce zasycen.
Hlavni nevyhodou tycCinek je jejich vyssi cena, kde ne kazdy si mlZe dovolit davat
za jednu kvalitni proteinovou ty¢inku kolikrat i padesat korun, a jejich velikost

nepiesahuje ani 60 g. Tudiz celkové na celou ty¢inku to vychdzi na naptiklad 10-20 g
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bilkovin. V bézné davce proteinového dopliiku je 20 plus gramt bilkovin a pofizovaci
cena je zde daleko nizsi, takze se stava privétiveéjsi volbou pro vétSinu uzivateli.
Takze zde je sila substitutu také celkem nizka.

Posledni dobou vychazi na trh stile vice potravin a dopliki, které mohou néjakym
zpusobem konkurovat, jednim znich jsou napfiklad i proteinova piva, coz je
ale z pohledu fitness a zdravého zivotniho stylu spiSe absurdita, ale existuje zde i mnoho
dalsich potravin. Nicméng¢ jejich sila je velice mala.

Celkova sila substituti nebude mit na moji firmu velky vliv. U vétSiny popsanych
substitutl je vyjednavaci sila velmi nizka, takze zde bych se konkurence pro mtij podnik

nebal.

Vétsina téchto substitutd jsou zaroven dalsi polozky v sortimentu produkti u konkurence,
kde napriklad zacali na proteinovém prasku a pozdé€ji ptesli i na vyrobu tycCinek,
aby si ziskali $ir§i spektrum zakazniki. Takze v zavéru je sila substitutl podfizena sile

konkurence.

2.1.5 Konkurence natrhu

Na trhu se nachdzi velké mnozstvi firem, které budou povazovany za konkurenci pro moji
firmu. Mezi hlavni patti Extrifit, AMIX, GymBeam, Nutrend, Czech Virus atd.
Znacek, které se nachazi na ceském trhu je bohuzel velka spousta, vyse jsem vypsal pouze
ty nejvétsi jména Ceského trhu. Krom Amixu se jednd hlavné o ceské firmy,
ale tato znacka v CR puisobi jiz del$i dobu a ma ptisobnost po celém svété. Na trhu existuje
1 mnoho zahrani¢nich znacek, které také t¢zi velkému odbytu kvili dobrému marketingu.

Nyni rozeberu nase hlavni konkurenty po jednom.

> Extrifit

Tato firma nabizi Siroky sortiment produktd, hlavné tedy proteinovych doplikd.
Téch ma velkou fadu, nabizi proteinové doplitky hovézi, syrovatkové, veganské. Tyto
dopliiky maji ve vicero variantdch procentniho zastoupeni bilkovin. Nabizi veliké
mnozstvi pfichuti, kde si zakaznik vybere dle potfeby a pfichuté se mu nepieji.

Dale pak nabizi vyrobky jako aminokyseliny, proteinové kavy, gainery a mnohé dalsi
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fitness dopliky, kde maji kompletni sortiment pro potieby zédkaznikii. Primérna cena
za 1000 g proteinového dopliku je zde okolo 600-650 K¢ za baleni. Kde nékteré produkty
zde stoji 1 daleko vice, zalezi hodné na metod¢ vyroby a na pouzité suroviné na vyrobu

téchto doplnkii.

Tato znacka je primarné postavena na sponzoringu, co se tyka kulturistiky tak pod jeji
kiidla spadaji Spickovi cesti atleti od kulturistiky, powerliftingu, az po fitness kategorii
sleCen. Mezi nejznaméjsi jména patii napiiklad Petr Petras, ktery patfi mezi TOP 5
nejsilngjsich mizu planety.

Dale se podileji na poiadani a sponzoringu rtiznych kulturistickych soutézi po Ceské
republice. Od roku 2017 je tato spolecnost dokonce generdlnim partnerem Svazu
kulturistiky a fitness Ceské republiky, coZ spole¢nosti pfinasi také dobré jméno. V ramci
soutézeni maji vlastni sportovni odvétvi, kde se aktivné vénuji podpoie mladeze
se zavodnimi ambicemi. U svych produkti vyuzivaji sluzeb ptimé i neptimé distribuce,

kde vlastni sviij e-shop a zaroven své produkty prodavaji i pres dalsi prodejce

Silné stranky:

Tato znacka méa znaéné mnozstvi silnych stranek. Nejvétsi silna strdnka je ta,
ze si vybudovali silnou znacku se silnym tymem na propagaci. Déle jejich postaveni
k poradani soutézi je také velmi silna stranka. U produktt je jejich silnou strankou Siroky
sortiment a velka variabilita pfichuti. VSechny tyto silné stranky dédvaji firmé dobré jméno

u zakaznik a velky odbyt v CR.

Slabé stranky:

Mezi slabé stranky této firmy patii cena. ProtoZe primérna cena za jednokilové balené
je ponékud vyssi, neZ je standard, nicméné& i navzdory vysoké ceny se firmé¢ dafi a maji
vysoky obrat, protoze je zde kladen vysoky diraz na kvalitu poskytovanych vyrobkii.
Druh4 slabsi stranka je ta, ze se primarné zamétuji na silové sporty, ale nepronikaji
az tak tolik do ostatnich sportil, kde by mohli mit fadu dalSich potencionalnich zdkazniki.

(12)
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> Amix

Tato znacka také nabizi velmi Siroké spektrum proteinovych doplitkli, mezi nez patii
izolaty, no¢ni proteiny, rostlinné proteiny, hovézi proteiny atd. Proteiny nabizi v mnoha
pfichutich, u n€kterych druhy jich maji i deset moznych na vybér.

Co se tyka ostatnich produktt stejné jako Extrifit se zaméiuji celkové na sportovni
vyzivu, nabizeji rizné druhy tyc¢inek, aminokyselin, vitaminu a mnoho dal$iho. Primérna
cena jednokilového baleni se zde pohybuje mezi 800-1000 k¢, kdyZ pominu piipadné
akce. Nejlevnéjsi ceny v pripadech akce maji okolo 650 ti K¢ za kilové baleni,
coz je pomérn¢ vyssi cena na Ceské poméry. Firma se velmi zaméfuje na kvalitu
a pouzivani modernich technologii. Co se tyka pfichuti tak naslouchaji pozadavku
zakaznikl. Svoji kvalitu garantuji vlastnénim certifikati ISO a dalSich, coZz znaéné
posiluje ditvéru v znacku. Co se tykd ambasadort znacky tak Amix se snazi zaméefovat
na SirSi spektrum uzivatelll. Mezi jejich hlavni ambasadory patii samoziejmé zastupci
silovych sportl, ale zamétuji se naptiklad i na florbalisty, cyklisty, boxery, hokejisty
a dalsi, tudiz se snazi znacku propagovat pro §irsi vetejnost. Dale k propagaci vyuzivaji
ucast pfi pofadani kulturistickych soutézi, sponzoringem akci a ucasti spolecnosti

na veletrzich mezinarodnich kulturistickych klanich.

Silné stranky:

Mezi silné stranky patii kvalita, ta je u téchto vyrobkl na vysoké urovni. Velkou roli zde
hraji i mezinarodni renomé, protoze tato znacka je dosti zndma po celém svéte, kde k nam
se dostala az v pozd¢jsi fazi. Dalsi silnou strankou je silny tym ambasador a dobra
distribu¢ni sit’ na prodej svych vyrobki, protoze tato znacka je jedna z nejnabizenéjSich

znacek na Ceskych e-shopech se sportovni vyzivou.

Slabi stranky

Mezi jednu ze slabsich stranek opét patfi ta cena, pro bézného studenta mtize 1000 K¢
za kilové baleni proteinu byt celkem draha polozka do jeho rozpoctu. Druha slabsi
stranka je ta, Ze ne v§echny nabizené ptichuté se firmé povedly, protoze prichuté vzniklé
na zdkladé¢ pozadavkll zdkaznikli nemusi chutnat vS§em a muzou pii Spatné volbé

zakaznika do ptisté spi§ odradit. (34)
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» Gym Beam

Tato firma se zabyva prodejem vlastni znacky, ale zaroven na svém e-shopu prodava
znacky ostatnich vyrobct. Z proteinovych dopliikkl opét nabizi Siroké spektrum slozeni,
napiiklad syrovatkové, rostlinné, vajeCné. Primarné¢ se ale zaméfuji na proteiny
syrovatkové. Velké plus maji v nabizenych ptichutich, protoze nékteré produkty maji
dokonce i1 15 ptichuti. Cenova politika je zde nastavena trosku jinak nez u ptfedchozich
dvou firem. Nabizi zde baleni bud’ ve sklenéné¢ nadob¢é nebo pytel z plastu. Produkty
Vv pytli maji cenu uz od 250 ti K¢ za kilové baleni, produkty ve skle se pohybuji primérné
za 600 K¢ za kilové baleni. Dale nabizeji nékolik produkti v tomto rozmezi. Ceny se
samoziejmée 1i$1 od pouzité suroviny a metody vyroby. Tato spolecnost svlij marketing
postavila v posledni dobé na svych ambasadorech. Vybiraji si primarné znamé fitness
youtobery po Ceské republice, s nimi pak to¢i videa o svych produktech a riizném
povidani o cviceni. Prodej poté zvySuji moznosti pouziti slevovych kodu, které dostavaji
jednotlivy ambasadofi, a na jejich zakladé se odecte z objednavky uréita sleva. Jejich
cenova politika je nastavena tak, aby produkty byly dostupné pro vSechny, kde jejich ceny

se pohybuji na opravdu ptiznivych cislech.

Silné stranky:

Mezi hlavni silnou stranku patfi rozhodné cena. Tyto produkty si mize lehko dovolit
1 bézny student. Dalsi silnou strankou je Siroky sortiment produktd, kde se zamé&fuji
na kompletni zdravy Zivotni styl a vSe s tim spojené. Velice dobfe maji také nastaveny

marketing formou ambasadord, diky kterym je firma ¢im dal vice znamé;jsi.

Slabé stranky:

Mezi slabsi stranky bude patfit kvalita, protoZe za extrémné nizkou cenu nelze dorucit
stoprocentni kvalitu. Druha slabsi stranka jsou pfichuté, protoze z vlastni zkusenosti vim,
Ze fada z jejich pfichuti neni chutové viibec dobra a chutné spiSe vodové, anebo tplné
nevyrazné. Tudiz existence mnoha pfichuti je sice dobra, ale na druhou stranu fakt

dobrych produkti je zde malo. (14)
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> Czech Virus

Co se tyka portfolia produkta tak tato spolecnost nabizi pouze pét druhli proteinovych
doplnkt. Nabizeji bud’ viceslozkové dopliiky, anebo klasické syrovatkové. Co se tyka
pfichuti tak nabizeji ve vétsing€ ptipadech tii zdkladni. Krom proteinti také nabizeji dalsi
produkty k cviceni, takze rizné aminokyseliny, stimulanty a dal$i. VSe pod jejich vlastni
znackou. Primérna cena je zde v rozmezi 500-600 K¢ za kilogram dopliiku. Toto rozmezi
je cenové celkem pfijatelné i pro studenty. Nejvétsi rozmach zazili diky Filipu Grznérovi,
ktery dodal znacce velkou popularitu v minulosti. Nyni rozvoj lehce upadl, ale stale
si drzi na trhu dobrou pozici. Jednou z marketingovych strategii je tedy pomoci
ambasadora propagovat znacku. Kde byvaji odkazovani v jejich videich. Svoji znacku
rozsifili I v oboru jiném nez, je potravinafstvi a tim je zalozenim vlastni posilovny v Brné.
V této posilovné pravidelné¢ poradaji semindfe na cvieni a vyzivu vedené Ceskymi
pfednimi sportovci. Zamétuji se primarné na silové sporty. Kde pod né spadd hned

nékolik znamych ¢eskych osobnosti v téchto sportech.

Silné stranky:
Ptizniva cena je jednou ze silnych stranek firmy. Dalsi silna stranka jsou jiz diive zminéni
ambasadofi, diky nim se tato znacka pohnula neskute¢né nahoru a je on ni stale velky

zajem.

Slabé stranky:

Mezi slab$i stranky patii maly vybér pfichuti k jednotlivym proteiniim,
a oproti konkurenci nabizi daleko menSi mnoZstvi produktii s omezenym vybérem
pouzitych surovin. Druhd slabsi stranka je ze se zaméfuji primarné na silové sporty

v marketingu a nezameéftuji se jiz na ostatni sportovce. (3)

> Nutrend
Spolecnost nabizi rizné druhy proteind, nejvice maji rozsiteny WHEY protein
ze syrovatky, dale nabizi casein a i hovézi protein. Standardné u téchto produktl nabizeji
okolo tii az Sesti druhd pfichuti. Spole¢nost dale nabizi dalsi produkty z doplikt vyzivy

jako jsou aminokyseliny, gainery, kreatiny atd. Které vSechny vyrabi pod vlastni znackou.
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Na svych strankach prodéavaji pouze své vlastni produkty. Jejich produkty se pohybuji
s cenovou relaci od 600 ti korun za kilové baleni dopliiku, jejich maximalni ceny
se pohybuji okolo 1000 K¢ za kilo baleni. Takze primérové se nejedna o nejdrazsi ceny,
které¢ jsou na trhu. Zameétuji se na vSechny sporty, nejen na silové ale 1 na razné
vykonnostni sporty az po zavody automobilli, kde prostiednictvim jednotlivych
ambasadorti provadi marketing znacky. Dokonce do jejich tymu patii i zndmé osobnosti
jako je Marta Jandova, Dana Moravkova a dalsi. Co se tyka sportii tak se podileji
na sponzoringu ruznych turnajii a zatizuji seminare se ¢leny Nutrend teamu. Co se tyka
distribuce tak sviij e-shop pouzivaji vyhradné pro prodej své vlastni znacky,
ale jsou k mani i v ostatnich fitness e-shopech se zdravou vyzivou. Jejich produkty jsou
Vv soucasnosti k nalezeni dokonce i v supermarketech, kde jsou od nich k mani proteinové
ty¢inky. Co se tyka distribuce tak spolupracuji i s benzinkami, kde ty€inky slouZi jako

dobré svacinka pro fidice.

Silné stranky:

Silna distribuéni sit’ je jednou z nejsilnéjsich stranek spole¢nosti. Pfece jenom prodavaji
ve velkych fetézcich své ty¢inky, dale pak na benzinkach a riznych fitness e-shopech.
Druha hlavni silna stranka je podporovani vSech moznych sportt, kde maji ambasadory

napfi¢ vSemi témito sporty.

Slabé stranky:

Spole¢nost nema z mého pohledu moc slabych stranek, jedna znich je, Ze oproti
konkurenci nenabizi tolik pfichuti k danym proteiniim, ale to bych nebral az tak jako

slabou stranku. (23)

2.1.6 Shrnuti konkurence:

Co se tyka konkurence, tak vSichni tito konkurenti maji vyhodu zabéhlé znacky jiz.
Nékolik z nich je na trh uz delsi dobu, takze maji u zakaznikt vybudované dobré jméno.
Konkurence schopnost mé spole¢nosti bude ze zacatku velmi obtiznd, protoze se na trhu

nachdzi jesté¢ velmi mnoho dalSich firem, ktefi jsou potencionalni konkurenti, sem jsem
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vypsal pouze ty nejvétsi. Druhy problém s konkurenceschopnosti bude nedostatecny
kapital se zatim zadnym jménem, protoze dle vyzkumu mit silného ambasadora znacky,
v dnesni dob¢ né&jakou youtube fitness celebritu, je sazka na jistotu, jak znacce dat dobré
jméno a oblibit si ji u vefejnosti. Nicméné naklady na sponzoring budou pravdépodobné
vyssi, protoze v dneSni dobé myslim Ze nestaci jiz dodavat Clovéku suplementy,
jak tomu bylo dtive.

Dalsi vyhody konkurence jsou vysoka variabilita produktl a zaroven i velkd volba
ptichuti, kde nabizi vétSina i kilova baleni, tudiz by si uzivatelé mohli koupit vice baleni
a nepiejedli se dané prichuté. Jako bonus nabizeji 1 vzorkové ptichuté, aby si uzivatelé

mohli dany protein vyzkouset nez si ho na koupi.

2.2 SLEPT Analyza

V této casti budou rozebrany vlivy externi vlivy na podnik, tyto vlivy budou zjistény
pomoci SLEPT analyzy, kterd se zabyvéa technologickymi, pravnimi, ekonomickymi,
socialnimi a legislativnimi faktory, které budou moci mit vliv na pribéh podnikani.
Pred zacatkem podnikani je nutné tyto faktory znat, aby se dalo urcit, jestli spole¢nost

viibec muze vstoupit na dany trh, aby splnila veskeré pozadavky.

2.2.1 Socialni faktory

» Kaulturni faktory
Doplnky stravy nejsou urcené pro déti a mladez, t€hotné a kojici Zeny a pro lidi trpici
n¢jakych onemocnénim s funkei jater a ledvin. Tyto informace jsou uvadéné na vSech
dopliicich vyZivy. Na tyto okruhy lidi se nebudu zamétovat jako na zakazniky.
Z pravidla nejCast€j$i uzivatel¢ téchto dopliki jsou lidé, co cvi€i, popiipadé jinak
sportuji. Téch je dle CSU zhruba tetina obyvatelstva z méfeni z roku 2017. (4)
Nejcastéji jsou to skupiny ve véku 15-24 let, kterych sportuje zhruba 67,7 %, dalsi
vyznamnou skupinou je mezi 25-34 lety kterych je cca 54 %, s pfibyvajicim vékem tato

hodnota stale vice klesa. (4)
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Na tento okruh se chci primarné zaméfit, nicméné v posledni dobé stale popularné;si
slovo fitness, tudiz mnozstvi potencionélnich zdkazniki se kazdym rokem zvySuje.

Dalsi cil by byl zaméfit se i na lidi co nesportuji, jen potfebuji doplnit denni piijem
bilkovin, popiipadé se zdravéji stravovat. Tyto potraviny sice neslouzi jako nihrazka
pevné stravy, ale daji se vyuzit ve vyzivé misto n¢jakého nezdravého jidla a je to pro
uzivatele daleko lepSi volba na svacinu. Nicméné zde necekam az tak velky odbyt
u zakaznikili, protoze je zde i konkurence, ktera se zamétuje ptimo na nahradu pevné

A4

stravy, a i téchto doplikl. A presveédcit zakazniky na zménu Zivotniho stylu je t&zsi.

» Demografické faktory

Zaméfeni mé firmy bude na celou Ceskou republiku, ta ma k 31.3.2020 10694364
obyvatel. (4)

Ne vSichni z téchto obyvatel budou nasimi potencionalnimi zdkazniky. Nutné je vynechat
vékové kategorie mezi 0-13 let, kde bude procento potencionalnich uzivateld prakticky
nulové. S pfibyvajicim vékem po Ctyficitce se procento uzivateld také snizuje,
protoze v posilovnach se vyskytuji tito lidé tplné minimalné, natoz berou dopliky vyzivy
ve formé proteinu.

Dle soucasného vyvoje Ceské obyvatelstvo starne, kde v roce 2050 se miize hodnota
poméru ekonomicky neaktivniho obyvatelstva k ekonomicky aktivnimu ztrojnasobit.
Tudiz do budoucna z hlediska statniho bude muset byt vice odvodl a bude vétsi HDP.
Pro nasi firmu je starnuti obyvatelstva také nevyhodné, protoze nasi cilovi zdkaznici jsou
primarné lidé mezi 13-45 let, tudiZz starnuti obyvatelstva do budoucna plisobi lehce
nepiiznivé pro firmu, protoze tim pfijde o urcité procento potencionalnich zédkaznikd.

Nicméné tato je celkem nizka, protoze se jedna o dlouhodoby proces. (37)

2.2.2 Legislativni faktory

Dle definice zakona je doplnék stravy potraviny, jejimz ucelem se doplnuje bézna strava,
koncentrovanym zdrojem vitaminii a mineralnich latek nebo dalsich latek s nutricnim
nebo fyziologickym ucinkem, obsazenych v potraviné samostatné nebo v kombinaci,

urcena k primé spotiebé v malych odmérenych mnozstvich. (7)

43



Uvéadéni na trh:

Podle podle §3d, odst.1,pism.b) zakona o potravinach ¢.110/1997 ma vyrobce doplitku

stravy notifikacni povinnost, tj pfed uvedenim vyrobku na trh se musi podat ozndmeni

na Ministerstvo zemédélstvi.

Zde je posuzovano slozeni vyrobku z hlediska zdravotni nezavadnosti a platné legislativy.

Déle se zde zkouma spravné oznaceni vyrobkil z hlediska platnych predpisti véetné

doporucenych varovani pro typy populace, které jsou citlivé na urcité suroviny apod.

Vétsinou se nejdiive podé zadost véetné ptilozeni etikety a vzorkl produktu. Po potvrzeni

nezavadnosti a ze produkt vyhovuje ve vSech smérech, tak produkt obdrzi certifikat

zdravotni bezpecnosti. (7)

Pravni predpisy tykajici se vyroby, oznacovani apod:

Zdkon ¢. 110/1997 Sb., o potravindch a tabakovych vyrobcich a o zméné a
doplnéni nékterych souvisejicich zdkonii, ve znéni pozdejsich predpisu.
Vyhlaska ¢. 58/2018 Sb., o doplncich stravy a slozeni potravin, v platném znéni,
(transpozice smérnice Evropského parlamentu a Rady 2002/46/ES o sblizovani
pravnich predpisu clenskych statii tykajicich se doplikii stravy).

Viyhlaska ¢. 417/2016 Sb., o nekterych zpusobech oznacovani potravin, v
platném zneni.

Narizeni Evropského parlamentu a Rady (ES) ¢. 178/2002, kterym se stanovi
obecné zasady a pozadavky potravinového prava, zrizuje se Evropsky urad pro
bezpecnost potravin a stanovi postupy tykajici se bezpecnosti potravin, v
platném znéni.

Narizeni Evropského parlamentu a Rady (ES) ¢. 1169/2011 o poskytovani
informaci o potravinach spotiebitelim, v platném znéni.

Narizeni Evropského parlamentu a Rady (ES) ¢. 852/2004 o hygiené potravin,
V platném znéni.

Narizeni Evropského parlamentu a Rady (ES) ¢. 1924/2006 o nutricnich a
zdravotnich tvrzenich pri oznacovani potravin, v platném znéni.

Vyzivova tvrzeni (VT) jsou uvedena v seznamech VT: priloha narizeni EP a

Rady (EU) ¢ 1924/2006, naiizeni Komise (EU) ¢ 116/2010, &. 1047/2012.
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2.2.3

>

Zdravotni tvrzeni (ZT) jsou postupné schvalovana a jsou zverejiiovana

v seznamech schvalenych ZT: narizeni Komise (EU) ¢. 432/2012 a dale seznamy
v narizenich Komise (EU): ¢. 980/2009, 983/2009, 1024/2009, 384/2010,
957/2010, 440/2011, 665/2011, 1160/2011, 1048/2012, 851/2013, 1018/2013,
40/2014, 1135/2014.

Narizeni Komise (ES) ¢. 1170/2009, kterym se méni smérnice Evropského
parlamentu a Rady 2002/46/ES a narizeni Evropského parlamentu a Rady (ES)
¢. 1925/2006, pokud jde o seznamy vitaminu a mineralnich latek a jejich forem,
které Ize pridavat do potravin, vcéetné doplikii stravy.

Narizeni Evropského parlamentu a Rady (ES) ¢. 2283/2015 o novych
potravindch, o zmeéné narizeni Evropského parlamentu a Rady (EU) ¢.
1169/2011 a o zruSeni narizeni Evropského parlamentu a Rady (ES) ¢. 258/97
a narizeni Komise (ES) ¢. 1852/2001, v platném znéni.

Narizeni Evropského parlamentu a Rady (ES) ¢. 1333/2008 o potravinarskych
pridatnych latkach, v platném znéni.

Narizeni Komise (EU) ¢. 1129/2011, kterym se meni priloha Il narizeni
Evropského parlamentu a Rady (ES) ¢. 1333/2008 vytvorenim seznamu
potravinarskych pridatnych latek Unie (narizeni se pouZije ode dne 1. cervna
2013).

Narizeni Komise (EU) ¢. 1130/2011, kterym se méni priloha Il narizeni
Evropského parlamentu a Rady (ES) ¢. 1333/2008 o potravinarskych pridatnych
latkach zavedenim seznamu potravinarskych pridatnych latek Unie schvadlenych
pro pouziti v potravinarskych pridatnych latkach, potravinarskych enzymech,
potravinarskych aromatech a zZivindch.

Narizeni Komise (ES) ¢. 1881/20006, kterym se stanovi maximalni limity

nékterych kontaminujicich latek v potravinach, v platném znéni. (8)

Ekonomické faktory

Makroekonomické ukazatele

Mezi zakladni makroekonomické ukazatele patfi mira inflace, vySe HDP a rozpoctovy

deficit nebo ptebytek. Tyto ukazatele maji na podnik velky vliv, protoze vyse téchto
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ukazateli zhruba urcuji, jak se bude dafit podnikani vzhledem k soucasné situaci v daném
staté. Co se tyka prvni veliCiny, tak inflace nyni ¢ini cca 3,3 %. Ceny zbozi celkovée
vzrostly o 3,4 % a sluzeb o 3,1 %. Rostouci inflace je obecné pro podnikéni neptiznivy
faktor, protoze se tim oslabuje hodnota dané mény a lidé si mohou za penize koupi stale
mén¢ a mén¢ zbozi. (17)

Na druhou stranu HDP, coz je celkova hodnota statki a sluzeb vytvoiena za dané obdobi
na uréitém uzemi, mezirocné¢ vyrazné klesla. Jeji hodnota je v druhém kvartale 2020
na hodnoté minus 11 %, coz je propad oproti prvnimu kvartalu leto$niho roku o 9 %.
Tento pokles byl zpusoben piedev§im nizkou poptavkou ze zahrani¢i. K poklesu HDP
doslo téméf ve vSech odvétvich ekonomiky. Takto veliky pokles HDP mize mit ptimy
vliv na zaméstnanost, protoze pokud nebude poptavka, tak zaméstnavatelé budou

propoustét své zaméstnance, ktefi nebudou mit pak zbylé finance na dals$i utraceni. (15)

V soucasné dob¢ se vySe statniho dluhu pohybuje néco ptes dva biliony korun. Na tuto
¢astku ho dostala prvni koronavirova krize. Tedy tfeti z téchto ukazateli ma také
negativni vyvoj na moje podnikdni, protoZe stdt pak mize vymyslet néjaka opatieni,

jak tento dluh snizit napiiklad v podobé zvySovani dani apod. (38)

> Danové ukazatele

Kvuli koronaviru doslo vroce 2020 k vyraznym zménam u dani, primarné to bylo
posunuti termint pro podéani danovych pfiznani a terminti pro placeni dani. Tyto zmény
byly zavedeny, aby pomohly zvladnout situaci podnikatelim v obdobi krize.

Co se tykéa EET, ktera v praxi znamena elektronicky evidovat trzby, tak ta byla zastavena
do konce roku 2020 pro subjekty vSech fazi EET. Od roku 2021 by mélo opétovné
nastartovat, kde se do EET budou muset zapojit i zbyly podnikatelé, kteti pred tim méli
vyjimku. Od roku 2021 bude také pfidana funkce tzv. offline rezimu, jehoZ budou moci
vyuzivat podnikatelé pii splnéni vSech zadanych podminek statem.

Dalsi dtlezitou zaleZitosti je zruSeni superhrubé mzdy pro zaméstnance, kterd bude mit
zanasledek pro stat sniZeni pfijma, ale naopak pro zaméstnance se jim zvedne ¢ista mzda,

¢imz se zvysi jejich moznost utracet.
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Daii z prijmu fyzickych osob

Sazba dan¢ na rok 2020 ¢ini 15 % ze zékladu dan¢, tedy hrubé mzdy navySené o socialni
a zdravotni pojisténi hrazené zaméstnavatelem. Nyni je povinnost podat dafiové piiznani
do 18.8.2020. Termin na piiSti rok je mozné, Ze se opct posune kvili koronaviru
Z pavodniho terminu pfiznani. Ve stejné lhiuté je nutné zaplatit i dan, tak aby byla

nejpozdéji posledni den lhiity pfipsana na ucet finan¢niho tfadu. (6)

Daii z prijmu pravnické osoby

Pro rok 2020 ¢ini sazba dané 19 % ze zédkladu dan€ snizeného o polozky snizujici zaklad
dané¢ a od¢itatelné polozky. Termin pro podani daitového piiznani je pro rok 2020 totozny
S terminem pro fyzické osoby tedy 18.8.2020 misto obvyklého 1.4.2020. Pro rok 2020
opét neni jisté, jak se bude situace dal vyvijet. Ve stejné lhlté je nutné zaplatit 1 dan,

tak aby byla nejpozdéji posledni den lhiity pfipsana na tGcet finan¢niho Gfadu. (6)

Daii z pfidané hodnoty
Principem je zdanéni ptfidané hodnoty vyrobku nebo sluzby. Tuto cenu plati konecny

spotiebitel v cené vyrobku nebo sluzby.

V roce 2020 méame tfi standartni sazby DPH:

e zakladni sazba 21 %.
e prvni sniZzena sazba 15 %.

e druha snizena sazba 10 %.

Predmétem DPH je:

e Dodani zbozi nebo prevod nemovitosti nebo prechod nemovitosti v drazbé
za uplatu osobou povinnou k dani.

o Poskytnuti sluzby za uplatu osobou povinnou k dani.

e Porizeni zbozi z jiného clenského statu EU uskutecnéné v tuzemsku osobou
povinnou k dani a porizeni nového dopravniho prostiedku z jiného clenského

statu EU za uplatu osobou, kterda neni osobou povinnou k dani.
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o Dovoz zbozi s mistem plnéni v tuzemsku. (5)

Podnikatel muze dobrovolné se nechat zvolit plitcem dané z pfidané hodnoty,
jinak se jim stava po prekroceni podminek dané statem.
Zdanovacim obdobim bud byva kalendaini ¢tvrtleti nebo kalendaini mésic, které maji své

podminky, dle kterych se musi podnikatel fidit.

Na potravinové dopliky se vztahuje zatim prvni snizend sazba DPH, tedy 15 %.

Jakmile se naSe firma stane platcem, tak se s touto dani bude muset pocitat do kalkulaci.

2.2.4 Politické faktory

Soucasna situace neni pro podnikani Gplné€ pfizniva, a nelze ji povazovat za stabilni.
V dob¢ koronaviru ptichdzeji rozhodnuti vlady téméf ze dne na den, a podnikatelim
to mize znacné pritizit. Jednim z divodd by bylo obnoveni celostatni karantény,
kterd by méla za nasledek omezeni provozu, omezeni odbytu a nasledné jesté placeni
zaméstnanciim procentudlni ¢ast odmény za neumoznéni pracovat. Toto ma asi nejvyssi
vliv z politickych faktoru, kdy politici rozhoduji, ktera ¢asti ekonomiky budou v provozu,
a které nikoliv. Celostatni karanténa tedy nemusi mit tolik vliv na praci, protoze chodit
pracovat byva vétSinou povoleno, ale v omezeni lidi naptiklad pfi sportu, kdy jejich
potieba doplnkl vyZzivy pak klesa.

Dale pak podnik mize ovlivnit vySe danovych odvodl a ndkladl na zdravotni a socialni
pojisténi, které miize vlada i zvysit. Datiovy systém v Ceské republice je netransparentni

a slozity, jeho Casté zmény napomahaji ke zhorSeni jeho pfedvidatelnosti.

2.2.5 Technologické faktory

Z technologii nds budou zajimat nejnovéjsi trendy spojené s vyrobou proteinovych
doplnk vyZivy.

Ze zacatku je nutné rozebrat si rizné metody vyroby téchto doplnka s jejich plusy
a minusy. Pro miij produkt si pak musim zvolit jednu jedinou, ktera bude podléhat
soucasnym trendim a vylepSenim. Ze soucasnych technologickych metod existuje vice

moznosti, jak protein vyrobit. U syrovatky mame moZnosti: pomoci suseni syrovatky,
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CFM (Cross Flow Microfiltration) a Iontova vyména. Déle se syrovatkové proteiny jeste

vvvvvv

pouzit optimalni tlak a vysoka teplota, a poté nasleduje rozprasovani v horkém vzduchu.

Metody pro vyrobu syrovatkovych proteint:

Suseni syrovatky: Jedna se o zastaralou metodu, kterd v dneSni dob¢ jiz nema takové
vyuziti. Vznika vysuSenim syrovatky pomoci vysoké teploty, kde se nasledné odstrani
laktéza a dalsi prebytecné slozky. Hlavni nevyhodou je, Ze nedochézi k odstranéni vSech

piebytecnych slozek a plisobeni tepla zptisobuje horsi vyuziti bilkovin.

Iontova vymeéna: Proces vyroby se provadi pomoci elektrickych nabojii bilkovin, na které
pusobi chemické latky hydroxid sodny a kyselina chlorovodikova. Mezi vyhody patii
nizkd cena a nizky obsah laktézy. Mezi nevyhody patii snizeni biologicky aktivnich

slozek, kvili vyskytu chemikalii v procesu.

vvvvvv

pomoci proudéni syrovatky ptes zkiizené keramické filtry s propustnymi membranami
bez zvysené teploty a chemie. Ze syrovatkovych proteint se jedna o nejlepsi metodu,

dokonce obsahuje i vyssi podil vapnikt. Nevyhodou je lehce vyssi cena. (9)

Metody pro vyrobu hovézich proteini:

U hovéziho proteinu je dulezité, aby bilkovina nebyla vyrobena z kolagenu,
protoze tato bilkovina je pro télo Spatné stravitelnd. Nicméné je zaroven i levna. Zdroj

bilkovin by zde mé&l byt hovézi separat.
Proteinovy praSek vznikd pti pouziti optimalniho tlaku a vysoké teploty k dosazeni

hydrolyzy. Poté se produkt susi pomoci rozpraSovani v horkém vzduchu.

Metody pro vyrobu caseinovych proteini:

e Micelarni kasein .

e Kaseinat vapenaty.
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U micelarniho kaseinu vyroba je z pastrerizovaného mléka, kde se pomoci mikrofiltrace
a ultrafiltrace ziska koncentrat bilkoviny s vysokym obsahem proteinu. Nevyhodou
je vyssi cena celého procesu, tudiz i finalni produkt bude drazsi. Vyznacuje se ale vyssi

biologickou hodnotou a vyuzitelnosti.

Kaseinat vapenaty se vyrabi z pasterizovaného mléka se pomoci okyseleni ziska kysely

kasein, poté pomoci suseni ziskame kaseinat vapenaty.

Nevyhodou je nizsi vyuzitelnost pro télo a horsi vstiebatelnost. Mezi hlavni plusy patti

pfizniva cena.

2.3 Priazkum trhu

Pro ucel ziskani ptfedstav potenciondlnich zdkaznikli jsem se rozhodl provést vyzkum.
Vyzkum je zaméfeny na téma: Vyzkum preferenci potenciondlnich zakaznikl
u proteinovych doplikid vyzivy. Cely prizkum byl zaméfeny pouze na obyvatele Brna
a Brna-venkov.

Cilem vyzkumu bude urcit parametry nového proteinového doplnku co se tyka slozeni
surovin, mnoZzstvi bilkovin a ceny. Cilem je zjistit, jak by vypadal optimalni produkt

Z pohledu zakazniki.

Cely tento model byl zkonstruovan na zakladé teoretickych vychodisek riznych publikaci
a internetovych ¢lankd zabyvajicich se timto tématem. Jako vysledek je tento model
déleny do tfi Casti preferenci. Prvni ¢ast jsou osobni faktory, do kterych spada pohlavi,
vek, socialni status a zpusob uziti vyrobkid. Druha ¢ast se zabyva vlastnosti produktu,
do které spadd surovina, kvalita, procentni zastoupeni proteinu a ptichut. Tieti ¢ast

je vé€novana cené a citlivosti potenciondlnich zdkazniki na ni.

Pro tento typ vyzkumu byl pouzit kvantitativni typ vyzkumu, s cilem ziskani
co nejvetstho mnozstvi validnich odpovédi. Tyto odpovédi se ziskavaly pomoci
dotaznikového Seteni provadéného online formou prostifednictvim facebooku. Dotaznik
byl umistén do skupin zabyvajicich se sportem a vyZivou pro Brno a okoli. Nasledné
nebylo spoustu odpovédi bradno v potaz, protoze pomoci roziazovacich otazek
nespliiovali vSechny ndlezitosti, obzvlast¢ misto bydlisté, protoze to bylo pro tento

vyzkum stézejni.
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Pomoci dat z dotazniku, bude zodpovézena centralni vyzkumna otazka s jednotlivymi
dil¢imi ukoly. Na zavér dojde ke splnéni vyzkumného cile a tim je stanoveni idedlniho

produktu z pohledu zakaznikd.

2.3.1 Metodologie vyzkumu

Cilem vyzkumu je zjisténi preference potenciondlnich zédkaznikii v oblasti proteinovych
dopliikt v Brné€ a okoli, spole¢né se sestavenim idealniho dopliiku z hlediska parametrii

sloZeni a ceny.

Co se tykd zvoleni pfistupu tak tato otazka spadd do kvantitativniho pfistupu,
kde je zapotiebi co nejvetsi mnozstvi odpoveédi pro spravné zodpovézeni vyzkumné
otazky. Zvolena strategie byla prizkum trhu, ktery byl zkouman pomoci dotaznikového

Setfeni online formou.

Dotaznik byl distribuovan do facebookovych skupin zamétenych na sport, vyzivu
a podobné aktivity, které byly ur¢ené pro Brno a okoli. Déle jsem k distribuci vyuzil sviij

facebookovy profil.

Dotaznik jsem sestavil na zéklad¢ teoretického ramce. Byl rozdé€len do tii ¢asti, kde prvni
¢ast byla zaméfena na poznani potenciondlniho zdkaznika (pohlavi, v€k, socidlni status,
sportovni aktivity), druha ¢ast se uz zabyvala tématikou proteinovych dopliki vyzZivy,
kde bylo za cil zjistit preference v suroving€, procentnimu zastoupeni proteinu, piichuti
a preferenci metody vyroby. Posledni ¢ast dotazniku se tykala ceny, kde bylo zkoumano
kolik K¢ béZné respondenti utraci za tyto dopliiky, dale cena, ktera by jim ptisla uz draha
a naopak cena, kterd uz by byla na tkor kvality podle jejich uvazeni.

Celkovy sbér dat probihal v obdobi 9-20.4.2020, poté bylo Setfeni ukonceno a provedl

jsem analyzu dat a z ni odvodil zavéry.

Celkova populace, na kterou by mél dotaznik cilit jsou vSichni obyvatelé¢ Brna a okoli
ve véku 15-59 let. Ze statistik vyplyva ze v Brn¢ celkoveé Zije 380000 obyvatel (4) v tomto
véku Zije 222000 obyvatel (1) a v Brno-venkov jich Zije 130500 (25). Tedy celkova
velikost populace ¢ini 352500 obyvatel. Podle stanovisek je toto brano jako velka
populace, kde se muselo pak zjistit kolik validnich odpovédi se musi vratit pro osloveni

vSech téchto obyvatel pfi ur¢ité urovni presnosti.
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Pted distribuci dotazniku, byla stanovena velikost vzorku, ktery se musi vratit.
Tuto velikost jsem stanovil pouzitim vzorce pro vypocet velikosti tohoto vzorku pro velké

populace od Glenna Israela.

Vzorec pro vypocet:

Z%pq
€2

Ng =

Z — urovern spolehlivosti, kde pro pro 95 % je 1,96 .
p — odhad podilu atributu, ktery je prezentovan v celkové populaci.

q-(1-p).

e — pozadovand uroven presnosti (0,05 % pri 95 %).

PoZadovana velikost vzorku je v tomto piipadé:

1,96% X 0,5% 0,5
0,052

ng = = 384,16 = 385 subjektd

Tedy je nutné, aby celkovy pocet respondentl, kteti odpovi na vSechny otazky,
aniz by byli rozfazovacimi otdzkami poslani na konec dotazniku musi byt alespon 385 pfi

pozadované urovni spolehlivosti 95 %, odhadu atributu 50 % a q také 50 %.

2.3.2 Analyza dat a vysledky vyzkumu

V této casti budou popsany vysledky vyzkumu, vcetné zde ud€ldm analyzu profilu
respondentti a budou zde rozebrany jednotlivé oblasti literarni reserse.

Celkové€ dotaznik vyplnilo 495 respondentli, ze kterych 410 vyplnilo cely dotaznik,
zbylych 85 respondentli byli roziazovacimi otdzkami vyzvani k ukonceni dotazniku pii
nesouhlasu, pfed vyplnénim vSech odpovédi. Jelikoz se vyzkum provadél online,
bylo zde velké mmnozstvi odpovédi, kde misto bydlist¢ respondenta bylo mimo

zkoumanou oblast, takze se na spoustu odpovédi nedalo ptihliZet.
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Ze zbylych 410 respondentti bylo 68 % mtizu a 32 % zen, vék respondentli bude popsan
nize v oblasti Osobni faktory. Tento vyzkum byl zaméfeny na Brno a okoli,
kde podle vysledkt zadalo cca 51 % procent lidi, Ze Zije pfimo v Brné, a zbylych 49 %
bylo z Brno-venkov. Mezi t€émi 85-ti vyfazenymi respondenty byla drtiva vétSina zijicich
mimo tuto oblast.

Dile se mlj vyzkum =zabyval lidmi, ktefi sportuji, ale tato otazka
uz je z pravdépodobnostniho hlediska vice nez jasnd, Ze to bude vétSina respondentt,
ktetfi vyzkum na toto téma se odhodlaji vyplnit, protoze obecné lidé, co sportuji maji

daleko vétsi tendence tyto dopliky uzivat.

Sportovni aktivity za tyden
35%

30% 29% 28%

25%
20% 17%

16%
15%

Cetnost

10% %
4% °

- .
o
jednou tydné 2krat tydné 3 krat tydné 4 krat tydné 5 krattydné 6 a vice
Pocet sportovnich aktivit za tyden

Graf 1: Sportovni aktivity za tyden (vlastni zpracovani)

V grafu ¢.1 je prehled, jak casto respondenti sportuji, kde nejvyssi procenta mély hodnoty
tiikrat a ¢tyfikrat tydné, které mély okolo 30 % hlast. Z celého vyzkumu nikdo nezatrhl
moznost, Ze nesportuje, protoze dotaznik byl pfevazné umistén do skupin zamétujicich

se na sportovni aktivity a zdravou vyZzivu.

» Osobni faktory

Do téchto faktorti bylo zatazeno pohlavi, vék, socidlni status a zpisob vyuZiti vyrobku.
Z celkového mnoZzstvi respondentii bylo 68 % muzi a 32 % zen. Co se tyka vékové

kategorie, tak ta je k nahlédnuti viz graf ¢. 2, ze kterého je vidét, ze dotaznik vyplnilo
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50 % lidi ve veéku 18-26 let a 29 % ve veéku 26-35 let, zbylé vékové kategorie uz neméli

takovou ¢etnost.

Vékové slozeni

45-59 W 1%
35-45 e 10%
>§ 26-35 I )9Y%
18-26 I 50%
15-18 e 9%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Graf 2: Vékové sloZeni respondenti (vlastni zpracovani)

Z dal$iho grafu ¢.3 mGzeme vidét socidlni status, kde nejcasteji zadavané hodnoty student

a zaméstnany, ktefi maji okolo 45 % hlast.

Socialni status

Podnikatel M 9%
Nezaméstnany 0 1%
Zaméstany I 46%
Student INNINNNENENGNGNGNGNGNGNNE 44%

Socialni status

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Cetnost

Graf 3: Socialni status (vlastni zpracovani)

Jako posledni do osobnich faktorti jsem zvolil zptsob uziti vyrobku, kde bylo zkoumano
k ¢emu ten proteinovy dopln€k respondenti uzivaji, protoZe to ma posléze vliv na volbu

dopliku.
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Zpuisob pouziti dopliiku
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ZpUsob uziti doplriku
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Graf 4: Zpiisob pouZiti dopliikku (vlastni zpracovani)

V grafu ¢.4 je vidét, Ze nejvetsi Cetnost hlasth ma potréninkovy napoj, ktery zvolilo 39 %
respondenttl, dalsi vyznamné ¢islo ma svacina v prubéhu dne, kde je cetnost 25 %, zbylé

moznosti dosadhli méné vyznamnych hodnot.

» Vlastnosti produktu

Do této oblasti spadd pouzitd surovina, kvalita, procentni zastoupeni proteinu
a pfichut. Tato oblast ma, co by preferenci potencionalnich zakaznikli nejvétsi vliv,
protoze od suroviny se odviji dost véci jako je napiiklad zpisob uziti doplitku.

Pouzitd surovina ovliviiuje dost véci naptiklad, jak bylo zminéno vySe zpiisob uziti
doplnku, dale také volba suroviny souvisi s cenou, kterou jsou ochotni uzivatelé zaplatit,
kde naptiklad s6jové dopliky jsou podstatné levnéjsi neZ dopliky napiiklad syrovatkové
a tudiZ se bude ménit podle suroviny i preference ceny.

Z dotaznikového Setfeni vyplynulo, ze vysoké procento respondentli volilo syrovatkovy
protein, toto ¢islo ¢inilo 66 % z celkového poctu, dale lehce vyssi hodnoty zaznamenaly
proteiny hovézi a casein, ktefi méli uz pouze 11-12 % hlast (viz graf €.5 niZe).
Tudiz ztéchto vysledki je téméf jednoznacné jasné, ze syrovatka je zdaleka

nejoblibengjsi surovina ve slozeni proteinovych doplik.
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Pouzita surovina jako zdroj proteinu
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Graf 5: Pouzita surovina jako zdroj proteinu (vlastni zpracovani)

Kvalitu produktu urc¢uje mnoho faktorti, s kvalitou souvisi i napiiklad surovina, procentni
zastoupeni a metoda vyroby daného proteinu. Zde budu popisovat pouze vysledky
metody vyroby, protoZe ty zbylé dvé maji samostatné casti. Co se tyka metody vyroby
tak v dotazniku zazné€la pouze otazka, zda-li se potencionalni zakaznici zajimaji o metodu
vyroby, podle které se pozna kvalitni protein a 1idé co zvladnou odlisit hydrolyzat,
koncentrat a izolat maji vyssi tendence preferovat kvalitu. Zde vysledky vysli pomérné
stejné kde 52 % respondentti uvedlo, ze nezkouma metodu vyroby a zbylych 48 % procent
uvedlo, Ze se o n€ zajima.

V oblastni procentniho zastoupeni proteinového dopliku se milj vyzkum zaméfil
na volbu procentniho zastoupeni v doplilku. Z grafu ¢.6 nize jsou vysledy z mého
pozorovani. Nejvice popularni je procentudlni zastoupeni mezi 75-85 %, které ma celkem
44 % hlasid, dale vice hlasi ziskala kategorie 85-95 % kterou zadalo celkem 27 %
respondent a vyznamné Cislo méla s 23 % i kategorie 65-75 % hlast. Obecné plati,
Ze proteinové preparaty obsahujici okolo 80 % jsou takové universalni, protoZze obsahuji
vysoky podil bilkovin a daleko mensi podil sacharidi, tudiz tento produkt mohou uzivat
I sportovci Vv redukénim rezimu, kde dostate¢ny pocet bilkovin je dilezity a zaroven
omezuji piijem sacharidi, ale taktéz je mohou uzivat cvicenci, ktefi se naptiklad snazi
nabrat svalovou hmotu nebo udrzet a zdsobovat télo. Toto zjiSténi obecny fakt akorat

potvrdilo, Ze tomu tak doopravdy je.
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Procentni zastoupeni proteinu v dopliiku
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Graf 6: Procentni zastoupeni proteinu (vlastni zpracovani)

Posledni ¢asti z literarni reSerSe je preference na zakladé ptichuté. Tyto preference miize
mit kazdy troSku jiné, ale cilem mého vyzkumu bylo zjistit, které prichuté jsou
nejoblibengjsi.

Z grafu ¢.7 nize je patrné, ze oblibenych ptichuti maji potencionalni zdkaznici mnoho.
NejvyznamnéjSich hodnot dosahly ptichuté: ¢okolada, vanilka, jahoda, cookie a banan,
ktery mé&l lehce mensi pocet hlasi nez tyhle predchozi ptichuté. Cokolada a vanilka jsou
obecné znamé prichute, protoze téméi kazdy vyrobce téchto doplitku je ma ve svém
sortimentu, hlavné kvuli jejich velké oblibenosti. Z vysledki je jasné, ze zakaznici maji
radi zékladni pfichuté téchto doplnka. Prichuté, které ptisli na trh az v nedavné dobé

takové popularity nemaji.
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Preference prichuti
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Graf 7: Preference piichuti (vlastni zpracovani)

> Cena

Na zavér preferenci potenciondlnich zékaznikid je cena. V dotazniku jsem tii otazky
zaméfil na cenu, kde bylo uvedené, jakd je béZna cena na nakup, jakd cena by byla
az moc drahd, a cena pii ktera by znacila Spatnou kvalitu. S cilem zjistit kolik jsou

potenciondlni zdkaznici ochotni za tyto preparaty zaplatit a zjistit, jak jsou cenové citlivy.

Cena, kterou jsou zakaznici ochotni bézné zaplatit (za 1 Kg)
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Graf 8: Cena, kterou jsou zakaznici ochotni bézné zaplatit (za 1Kg) (vlastni zpracovani)

V grafu ¢€.8 jsou vysledky prvni otdzky tykajici se ceny. Z poctu odpoveédi vyplyva,

ze respondent preferuji cenové rozmezi od 450-550 K¢, které ziskalo dohromady 46 %
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hlast, prekvapivé z vysledki vyslo, ze je i celkem vysoka preference ceny 550-600 K¢
za kterou se uz daji sehnat hodné kvalitni doplnky a celkem ji volilo 16 % respondentt.
Tyto vysledky jsou and moje ocekavani, protoze jsem se domnival, ze bude vyssi
oblibenost pfevazné cen nizsich.

Dalsi z otazek sméfovala, jakd cena by potenciondlnim respondentim pfipadala
jiz nepfijatelna a dopln€k by si uz nekoupili. Vysledky byli opét docela prekvapiveé,
protoze nejvice hlasti méla cena 750 K¢ a vyse, kterou volilo celkem 23 % respondent.
Z grafu €9 je vidét, ze ostatni kategorie taktéz dosahly vyznamnéjSich hodnot.
Podle vysledkt tedy vyplyva, ze respondenti maji nastavené hranice na koupi celkem

vysoko a neboji se za jednokilové baleni utratit znacné mnozstvi penéz.

Cena, pf¥i které by si produkt jiz nekoupili (1 Kg)

750 avice K¢ s ) 3%,
700 avice K¢ e SSSSSSSSS———— ]| 6%

650 avice K¢ IEEEEEEEESSSSSSSSSSSS———— | 3%
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Cena

500 avice K¢ meee———— 3%
450 avice K¢ mmmm 2%
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Graf 9: Cena, p¥i které by si 1Kg produktu jiZ nekoupili (vlastni zpracovani)

Posledni otazka byla na cenu, pii které by potencionalnim zakaznikim pfislo, Ze produkt
nebude kvalitni. Z grafu ¢. 10 niZe je vidét, Ze nejvice respondent volilo cenu do 300 K¢,
kterou volilo celkem 34 % respondent, hned po ni je cena do 350 K¢, kterou volilo 29
% respondentti. Vyznamnéjsi hladiny ziskala i cena do 400 K¢&. Celkové tedy vyplyva,
ze ceny pod 350 K¢ jsou co by kvality neptipustné, tudiz nejlepsi feSeni jsou dopliky

od 400 K¢ a vyse.
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Cena vyrobku, ktera nezarucuje kvalitu
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Graf 10: Cena vyrobku, ktera nezarucuje kvalitu (vlastni zpracovani)

2.3.3 Diskuze vysledki a doporuceni

Cilem celého vyzkumu bylo zodpovézeni centralni vyzkumné otazky. Bohuzel udaje
naptiklad o cené¢ maji jen informacni charakter a nedé se podle téchto preferovanych cen
stanovovat zavérecna cena proteinového dopliiku, protoze ta zavisi na spoustu dalSich

faktorech.

Centralni vyzkumna otazka ma tedy nasledujici shrnuti. Vysledny produkt podle
preference zakaznikli by mél mit tyto parametry, kde produkt by mél byt vyrobeny
ze syrovatky, kterd méla u respondentil ptes 60 % hlasi, tuto volbu jesté podpoii i fakt,
ze hodné preferovany, co se zpusobu uziti dopliku ty¢e byl potréninkovy kokteil,
a jelikoz syrovatka je rychle stravitelnda déla to zni optimélni potreninkovy napoj.
Co se tyka metody vyroby tak mtize byt pouzita libovolna metoda, kterd zarucuje alespon
néjakou kvalitu a zaroven neni finanéné extrémné ndkladna, protoZe cca 50 %
respondentli metodu vyroby viibec netesi. Co se tyka procentniho zastoupeni tak by byl
idealni proteinovy doplnék s 80 % proteinu, protoze tyto ptipravky, v rozmezi, které mélo
nejvyssi procentni zastoupeni, se z této kategorie vyskytuji na internetovych e-shopech
nejvice. Z hlediska pfichuti zde nelze pfijit s jedine¢nym feSenim, protoze je nutna urcita
variabilita v sortimentu, kdy jedna pfichut’ muze chutnat jednomu a druhému jiz ne,
a musi se omezit, Ze by dany zakaznik se jedné ptichuté nabazil a kdyby chtél jinou,
tak by musel ke konkurenci, a to nechceme. TudiZ bych jako idedlni zvolil 5 pfichuti,

které by firma mohla vyrabét, aby uspokojili potteby zdkaznikli nejvice a t€émi jsou tedy:
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cokolédda, vanilka, jahoda, cookies a banan. Nyni mdme hotové parametry produktu

a pfesunem S€ na cenu.

Co se tykéd ceny tak nejvhodnéjsi pro zédkazniky jsou ceny od 450-550 K¢&, které dle
vyzkumu jsou brany jako bézné pro nakup jednokilového baleni. Zaroven od ceny 550
K¢ nartistd pocCet zakaznikii, ktefi by si pfi téchto cenach produkt jiz nekoupili,
a s kazdymi 50 ti Koruny navic tento pocet se zveda o desitky procent. Z vyzkumu byla
zjisténa i dolni hranice, kde naopak ty ceny by odrazovali zékazniky z diivodu podezieni
na nizkou kvalitu. Vyplynulo, Ze u cen pod 350 K¢ by si znacné procento respondentli
teklo, Ze produkt neni kvalitni, pomé&rné vyznamné ¢islo volilo (16 % respondenttt),
ze 1 ceny pod 400 K¢ vypovidaji o horsi kvalité. Tudiz mé doporucenti je, aby idedlné
cena byla od 400-550 K¢ za kilo. Tyto ceny jsou celkem vhodné i pro studenty, tak i pro
pracuyjici, tudiz by zde byl nejvyssi odbyt, zaruCend urcitym zplisobem 1 kvalita,

a neodrazovalo by to moc zédkaznikl vysokou cenou.

2.3.4 Zavér a limity vyzkumu

Celkové vyzkum probihal od 9-20.4. za tuto dobu jsem ziskal 495 vyplnénych dotazniki
a po vytiidéni odpovédi, které tam patii a které ne, jich zbylo 410. CoZ je pomérné dobré
¢islo, ale spoustu odpovédi se nemohlo brat v potaz, protoZe respondenti zili mimo
vybranou oblast, a tudiZ bylo t€Z8i spravné zacilit na tuto oblast, zvlaSt online formou

distribuce dotazniku.

Z dat z dotazniku byli zjistény preference na zakladné literarni reserSe, vysledky byly

poté analyzovany a zpracovany na zodpovézeni vyzkumné otazky.

Hlavnim cilem tohoto vyzkumu bylo zodpovédét na centralni vyzkumnou otdzku, ktera
meéla za tkol sestavit idealni proteinovy dopln€k z hlediska parametru a ceny podle
potenciondlnich zdkaznikd. Ke splnéni hlavniho cile bylo nutno splnit tfi dil¢i cile a tim
bylo urcit parametry produktu, urcit parametry ceny a urCit segmentacni kritéria

potencionalnich zakazniki.

Kdyz to vezmu popotadé tak vysledné parametry budou nasledujici a vysledny dopln€k
by mohl mit tuto formu: Proteinovy prasek vyrobeny ze syrovatky, s obsahem proteinu

80 %, ktery se bude vyrabét v péti prichutich (Cokolada, vanilka, jahoda, cookies a banén),
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kde metoda vyroby bude vybrana jako kompromis mezi ndklady/kvalitou, protoze 50 %

respondentli nezajima jaka metoda byla pouzita.

Jako druhy cil byly parametry ceny, kde idedlni cena za jednokilové balené tohoto
doplitku je v rozmezi 450-550 K¢, s tim Ze ceny nad 550 K¢ postupné odrazuji zakazniky
a s kazdym narustem ceny o 50 K¢ se o 10 % zvedne procento potencionalnich zakaznik,
ktefi by si vyrobek jiz nekoupili. Zaroven byla ur¢ena jakasi spodni hranice ceny,
pti které zakaznici nevéii moc kvalité a ta byla stanovena na spodni hranici 350 K¢
za kilo, kterou volilo nejvétsi procento respondenttl, ale idealni by byla spodni hranice
na 400 K¢, kde nad touto cenou ma vétsina respondenti z mého vyzkumu pocit, ze kupuje

kvalitni produkt.

Toto jsou obecné doporuceni tykajicich se dan¢ho produktu, déle je pak plno dalSich
moznosti na ptipadnd doporuceni v této oblasti, ale to jiz je nad ramec mého vyzkumu.
Zde by mohla naprtiklad patfit riznd propagace ptes sponzoring sportovcu atd. ale to neni

téma tohoto vyzkumu.

V zavéru tedy pomoci vyzkumu se stanovil idedlni produkt, co se tyka parametri i ceny,
ktery bude slouzit pro mé pozdéjsi zpracovani, a pomtze po provedeni dalSich analyz,
jako naptiklad konkurence atd sestavit sortiment pro muj podnikatelsky zamér.
Kde i u cen vysledky vyzkumu davaji takovou horni mez, vSe ale zélezi na vysi vSech
nakladt, dani atd., ale dava to prostor na navoleni se obchodni pfirazky podle toho,
aby vysledna cena zistala nejlépe v rdmci urcitého rozmezi, které preferuji zédkaznici

nejvice.

2.4 SWOT Analyza

Z vysledki vSech predchozich analyz a priizkumi bude vytvofena SWOT analyza, ktera
slouzi pro zjiSténi silnych a slabych stranek podniku, a také pfilezitosti a hrozeb.
Vysledky analyzy by mély dat piehled, jak si firma bude potenciondlné stat a co budou

jeji hlavni prednosti, a co naopak slabiny.
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2.4.1 Silné stranky

Mezi hlavni silnou strankou by mohl byt originalni napad s trojkombinaci ptichuti, ktery
by mohl zdkaznikiim pfinést pocit, ze si mixuji vlastni pfichut’ pfi piipravé kazdého
koktejlu. Navic by mohl uzivateltim vice chutnat nez bézné baleni, protoze si jej miizou
uzivatelé snist po jednotlivych ptichutich anebo bude mozna kombinace téchto prichuti
dle libosti. VSechny tii pfichuté¢ budou ze zacatku vybrany z prizkumu trhu, a bude
posouzena jejich kombinovatelnost. Tudiz pfichuté by mohla byt také silna stranka,

protoze ze zacatku budeme vyrabét pouze uzivatelsky nejoblibenéjsi prichute.

Dalsi silnou strankou bude slozeni proteinového dopliku. Moji pfedstavou je prodavat
vyrobek z kvalitnich materiald, a aby byla jeho hodnota bilkovin okolo 80 %,
protoze takové dopliiky jsou vhodné jak pro uzivatele, ktefi drzi kaloricky deficit,
tak 1 pro uZzivatele, ktefi jsou v objemové fazi. Produkt bych chtél zaméfit i na osoby,

které se vénuji ostatnim sportim anebo se zajimaji o zdravy zivotni styl.

2.4.2 Slabé stranky

Mezi hlavni slabé stranky podniku bude primarné nedostatek vlastniho kapitalu, ktery je
pro toto odvétvi celkem potiebny. Nizky kapitadl znamena nemozZnost koupit si vlastni
vyrobni zafizeni s dal§imi potfebami. Na druhou stranu vstup do podnikani s takto velkou
investici by byl pomémé¢ riskantni, protoZze ndklady na vybudovani vyrobny by byly
v fadech milionii korun, aby to splnilo veskeré hygienické pozadavky a bylo toto zafizeni

dostatecné vybavené.

Dalsi slaba stranka je vstup nezndmé firmy na trh, coz ma velky vliv na velikost odbytu,
a naptiklad uzavirani spolupraci s distribu¢nimi sitémi. Nezndmé znacce v tomto odvétvi
novi zdkaznici moc nevéii a radsi sahnout po znackéch, ktery maji dobry marketing, nebo
néjakého znamého ambasadora viz. analyza konkurence. To stejné plati s firmami,
které se zabyvaji pieprodejem téchto doplikda, tak ti také budou mit o nezndmé znacky
nizky zajem, protoZe by jim leZely na sklad¢ a odbyt by nebyl velky.

Nedostatecné finance budou ze zacatku problém pro sehnani néjakého ambasadora,

ktery by znacku posunul ddle a pomohl zajistit prodej a propagaci Sir§i vefejnosti,
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protoze naklady na takového ¢lovéka jsou pomérné vysoké, pokud je tento clovek néjaky

zpisobem influencer a je znamy.

Ze slabych stranek firmy bude také sehnani vyhodnych dodavateld surovin a popiipadé
vyrobct téchto smési. V této dob¢ existuje spousta firem, kterd se zabyva pouze vyrobou
dané smési, kde se jim zada pozadované slozeni a doladi se piichuté. Nicmén¢ pii vstupu
nov¢ firmy na trh budou moznéa pozadovat odebrani urcitého minimalniho mnozstvi,
aby jim takova zakazka vynesla zisk. A ndklady budou pravdépodobné vyssi, pokud

dlouhodobé neuzavieme s dodavatelem néjaky vztah s pravidelnym odbérem.

2.4.3 Prilezitosti

Co se tyka prilezitosti, tak je zde spousta moznosti pro firmu rozsifit svoji vyrobu o dalsi
produkt podobného typu a pouze S pfidanim jinych pfichuti. Jednim z mych napadi
by mohlo byt i do budoucna nechat uzivatele rozhodnout né&jakym hromadnym
hlasovanim jakou trojkombinaci pfichuti by si ptedstavovali a tento produkt poté zaradit

do sortimentu firmy.

Co se tyka ostatnich doplikid vyzivy tak firma bude mit stdle moZnosti obsadit 1épe trh
I s dalsimi dopliky, kde muzZe byt sortiment rozsifen o napiiklad BCAA, kreatiny,
vitaminy, Shakery a dalSi dopliky, kvili kompletnosti sortimentu. Tyto dalSi rozsiteni
jsou spiSe kroky do budoucna poté, co by firma ziskala vétsi povédomi u zékaznikd,
a m¢la u nich vybudovanou dobrou image.

Mezi hlavni ptileZitosti by mohlo byt v souc¢asné dobé expanze do zahranici, protoZe tato
trojkombinace pfichuti je unikatni produkt, ktery neni k vidéni ani u svétovych znacek,
tak by si mohl ziskat dobré jméno i jinde po svété. Nicméné toto je také jedna z velkych
hrozeb, protoZe pro konkurenci je celkem snadné nadm tento napad ukrast a udélat takto

svoji verzi proteinového dopliku.
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2.4.4 Hrozby

Mezi nejvetsi hrozby muzou byt v soucasné dobé vydané nafizeni vlady ve kterém
se nafidi naptiklad celoplosna karanténa. Ta ma za nésledek, ze lidé méné¢ sportuji a méné
se hybaji, tudiz jejich potfeba uzivat dopliky stravy na bilkoviny se snizuje.
Dale pak nafizena karanténa miZze byt problém s vyplacenim zaméstnanct, kdyz
z divodl nafizeni nebudou smét pracovat a zaméstnavatel jim musi tuto nemoznost

financovat.

Dalsi hrozba je okopirovani népadu konkurenci. Jelikoz velké mnozstvi velkych
konkurenti ma vlastni vyrobnu a v§e potfebné k vyrob¢ proteinti, tak pro né¢ neni problém
pfi uspéchu naSi znaCky S prodejem trojkombinace piichuti, udélat to samé.
Tudiz ve vysledku by jim ukradeni tohoto napadu mohlo pfinést jesté vétsi zisky,
protoZze maji spravné nastaveny marketing a spolupraci s ambasadory znacky,

tudiz by jejich produkty byly o to vice zndm¢jsi, nez produkty moji firmy.
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3 VLASTNI NAVRHY RESENI

V této Casti bude predstaveny podnikatelsky zdmér, rozepisu zde jak se bude vyrabét obal,
cely vyrobek. Dale pak zde propocitdm kalkulace nakladii na jeden vyrobek a stanovim
prodejni cenu a na zavér navrhnu financni plan se zapoctenim vsech vstupnich néklada,
1 nakladt v prabehu podnikani.

Na zaver této ¢asti bude zjisténi kolik finan¢nich prostfedkt bude potieba zhruba celkem,

a jestli by realizace podniku byla dobra volba.

3.1 Podnikatelsky zamér

V této kapitole budou rozebrany jednotlivé casti podnikatelského zadméru pres titulni
stranu az po finanéni plan. Budou zde rozepsany i jednotlivé ndklady a investice,

které firma bude muset pro sviij chod uéinit.

3.1.1 Titulni strana

Projekt: Podnikatelsky zamér na zalozeni podniku na prode;j fitness dopliku
Nazev spolecnosti: Fit body Nutrition

ICO: prozatim neni pfidéleno

Sidlo: Hybesova 100, 5959 01 Velka Bites

Pravni forma: Spolecnost S ru¢enym omezenim

Pfedmét podnikéni: Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptfilohach 1 az 3

zivnostenského zakona.
Clen statutarniho organu: Tomas Vales, narozen 27.4.1997
HybeSova 100, 595 01 Velka Bites

Vklad: Penézni-100.000 K¢

Zakladni kapital spolecnosti: 100.000 K¢
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3.1.2 Analyza odvétvi

Kompletni analyza byla provedena v kapitole €. 2 této diplomové prace. Pro zpracovani
bylo pouzito nékolik druht analyz jako je naptiklad SLEPT analyza, SWOT analyzy,

nebo napftiklad Porteriv model péti sil.

Z analyz vyplyva, ze firma bude mit troSku téz$i podminky pro vstup na trh,
protoze konkurence v tomto odvétvi je celkem velkd, kde v popfedi jsou znamé znacky,
ktery maji dobry zpiisob propagace pies své ambasadory. Pro novou firmu na trhu bude
tak tézsi si vybudovat image u zakaznikl a prilakat je k opakovanym koupim produktu.
Dalsi omezujici strankou jsou finance, protoze budou potfeba velké investice
do propagace firmy, ale i do nakupu materialu a outsourcingu. Piivétivé zjisténi ale je,
ze firma nemusi si obstaravat sviij vlastni vyrobni prostor a stroje, kde by zaméstnavala
své zaméstnance. Zde by byly ndklady v fadu desitek milionli korun, coz by bylo nerealné

sehnat a zaroven i velmi riskantni, kdyby se firm¢ nedafilo.

V analyze odvétvi byl pak dale proveden priuzkum trhu, ktery mél za cil zjistit oblibené
sloZzeni proteinovych dopliikl, pfichuté, a ptedevSim citlivost zdkaznikii na cenu.
Z vysledkl analyzy je patrné Ze nejoblibenéj$i pfichuté jsou ¢okoldda, vanilka a cookies.
Tyto ptichuté budou tedy tvofit trio piichuti naseho doplitku, protoze jsou nejoblibengjsi
a zaroven je readlné tyto pfichuté navzajem kombinovat. Z vysledki citlivosti na cenu
je ztejmé, Ze od ceny zhruba 500 K¢ za 1 Kg za¢ind hodné nartstat pocet zakazniki, ktefi
by si dany produkt jiz nekoupily. Cena se musi ale nejprve rozpocitat pres kalkulace
na jeden vyrobek a tyto zjiSténi ndm mohou slouzit jako porovnani, kde se nachazi nase

vysledna cena, a jestli ma cenu vibec za tolik produkt prodavat.

3.1.3 Popis podniku

Spolecnost Fit body Nutrition se bude zaméfovat na prodej sportovnich doplikt vyzivy,
primarné ze zacatku proteinovych dopliki. Do budoucna je zde pro firmu mozZnost
roz$iteni sortimentu o dal$i produkty z fadu dopliki jako jsou naptiklad BCAA, kreatin,

preworkout, a riizné druhy vitamin® a minerala.

Sidlo a sklad spolecnosti bude ve Velké Bitesi, kde mam zaroven i svij domov.

Ale vyroba bude uskutecnéna jinde, protoze naklady na zfizeni vlastni vyrobny jsou piilis
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veliké, necham vyrobu outsourcovat k jinym vyrobciim. Timto si podnik usetii spoustu
starosti ohledné hygienickych opatieni, protoze vSechno toto riziko bude ptfenesené
na vyrobce, a moje firma se bude zabyvat hlavné preprodejem téchto preparati.
Do budoucna by samoziejmé bylo dobré vybudovat si vlastni vyrobni prostory, protoze

naklady na vyrobu téchto produktti budou vyssi z divodu marze vyrobce.

Prodej sortimentu bude zajistén ptes e-shop, ktery bude ze zacatku hostovany
u spolecnosti SHOPTET, ktera nabizi krabicové feSeni e-shopil za nizsi penize, nez feSeni
na miru. Dale mam v planu zajistit i nepiimy zpusob distribuce, kdy zbozi bude
pieprodavano riznym e-shopim zaméfujici se obecné na prodej doplnkt vyzivy,
ale tato faze bude teprve az si spole¢nost udéla néjaké jméno.

Cilovou skupinou nasi spolecnosti budou lidé ve véku 14-50 let, zamé&fujici se na sport
a zijici v Ceské nebo Slovenské republice. Naslednd miize byt pak udélana expanze
do zahranici, napiiklad sousedniho Némecka a Rakouska, ale to by bylo mozné az pii
velmi dobrych vysledcich znac¢ky u nés. Z toho diivodu jsem volil i nazev spole¢nosti
anglicky, protoZe u nas si to lidé zvladnou pielozit a bude to snazsi na zapamatovani i pro

dal$i zemé.

3.1.4 Popis vyrobku

Vyrobek, ktery bude firma prodavat bude syrovatkovy protein, protoze z prizkumu trhu
si tuto surovinu zvolilo pies 60 % respondentti. Dale jsem se rozhodl z prizkumu trhu

a z vlastni zkuSenosti, Zze nejidealné;si je 80-ti procentni zastoupeni bilkovin v daném

proteinovém dopliiku, tudiz tolik bude mit i na§ vyrobek.

N&s produkt se bude skladat ztfech pfichuti a to: cokolady, vanilky a bananu.
Tyto pfichuté jsou mezi uZivateli velmi oblibené a vyhodou je i moZnost vzajemné
kombinace téchto pfichuti, coz je vlastné celym poslanim tohoto produktu, aby si lidé
mohli umixovat rizné ptichuté a nemuseli pit jednu potadd dokola. Kazda z ptichuti bude
Vv baleni po jednom kilogramu. Jako baleni se budou pouzivat doypack sacky, coz jsou
sacky s uzaviratelnou vrchni ¢asti. Kazda ptichut’ bude mit odlisné baleni doypacku,

aby uzivatelé je mezi sebou zvladli rozeznat.
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Slozeni bude produktu bude nésledujici: Syrovatkovy proteinovy koncentrat, odtu¢néné

kakao, guarova guma, sukral6za a aroma dle jednotlivych ptichuti.

Nutri¢ni hodnoty produktu:

PROTEIN COKOLADA

Nutri¢ni hodnoty Porce 100 g
Energeticka hodnota 494 KJ 1648 KJ
Kalorie 118 kcal 394 kcal
Bilkoviny 23 g 76 g
Sacharidy 2g 8g
Cukry 2g Tg
Vlaknina lg 4¢g
Tuky 15¢g 5¢g
Nasycené tuky lg g
Sal 0lg 02¢g

Obriazek 1: Nutri¢ni hodnoty pro prichut’ ¢okolada (30)

3.1.5 Vyrobni plin

Vyroba bude probihat u externiho vyrobce. Pro vyhledani vyrobce jsem udélal prizkum
trhu, ze kterého vzesli dva mozni vyrobei v CR. Prvni z nich je spole¢nost REVI plus,
s.r.o. a druha je RoseMed Holding, s.r.o. Oboje spolecnosti jsem kontaktoval s cilem
zjistit cenovou nabidku. Vysledek bylo Ze prvni z nich, tedy Revi plus, s.r.o. nema
momentalné volnou kapacitu, a tudiz mné nabidku nezaslali. Druhd spolec¢nost
mné cenovou nabidku zaslala, a proto tedy je bych si zvolil jako své vyrobce. Nyni bude
nutné srovnat cenovou nabidku v kalkulacich a zjistit, jestli by mélo vyznam za tuto cenu

vyrobu realizovat.
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3.1.6 Kalkulace naklada na vyrobek

Pro sestaveni kalkulaci jsem si nechal od vyrobce RoseMed Holding s.r.0. zaslat cenovou
nabidku pro jejich produkty a sluzby. Tyto ¢astky jsem sestavil do tabulky nize.
Cena ostatnich nékladi je vytvorena jako hruby odhad, ve kterém jsou zahrnuty naklady
na vyvoj, marketing a ostatni naklady. Vysledna cena za jeden vyrobek je zaokrouhlené

1173 K¢ vCetné DPH.

Pti srovnani nasi ceny s analyzou citlivosti ceny, tak je vysledek pozitivni, protoze tuto
cenu by méla byt ochotna zaplatit vétsi Cast zakazniki a zaroven nedava najevo horsi

kvalitu vyrobku.

Tabulka 1: Kalkulace nakladi na baleni (vlastni zpracovani)

Naklady na 1 baleni (3 kg vyrobku) Cenav K¢
WPC-80 (3 kg proteinového prasku) 687

3x Doypack (baleni) 36

3x Etiketa 15

I1x Odmérka 2
Ostatni ndklady 40
Celkové naklady na jedno baleni 780
Marze (33 %) 2574
Cena bez DPH 1037,4
DPH 15 % 135,3
Cena s DPH 1173 K¢
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3.1.7 Cile firmy

Hlavni cil z tvodu je ziskani zdkaznikd, jelikoz firma vstupuje nove na trh, tak bude velmi
dualezité si vybudovat dobré jméno u zakaznik a zajistit, aby provadéli pravidelné nakupy
u nds. Na tomto ohledu zavisi cely chod firmy, protoze kdyz nebude dostatek zakazniki,
tak firma nebude moci fungovat a pfipadné dale rast.

Sekundérni cil bude po vybudovani nepiimé distribucni sité, kde by nase produkty
se prodavaly dalS$im prodejctim, kteti by to pod znackou nasi firmy distribuovaly déle
za provize. Nicmén¢ tento cil je mozny splnit az po néjakém case béhu spolecnosti,
a také pouze pii vEtsi oblibé u zakaznika, jinak by nase produkty Zadna firma nebo
jednotlivec neprodaval. Mij plan je zde se zaméfit na e-shopy s dopliky sportovni
vyzivy, ale i kamenné prodejny s témito dopliiky, dal$i mozna distribuce mize byt pres
partnerské posilovny, které by zde nabizely nase produkty a v neposledni fadé pies

trenéry, ktefi by mohli nase produkty nabizet svym trénovanym klientiim.

Dalsi sekundarni cil spolecnosti bude nalezeni a sestaveni ¢lentt do ambasadorského
tymu. Cilem by bylo najmout influencery ze socidlnich siti, ktefi maji co docinéni
se zdravym sportovnim stylem a maji vétsi fanouSkovskou zdkladnu. Témto lidem
by ze zaCatku byl nabidnuty barteriv obchod, kde by nasSi znacku propagovali
a spole¢nost by jim zajistila zdarma doplnky vyzivy. Pozd¢ji pti uspésnosti ambasadort
by jim vyplacela i finan¢ni odmény dle podilu na trzbach naptiklad.

V posledni fadé€ bych chtél spolecnost v pozdéjsich letech propagovat 1 v zahrani¢nich
sousednich zemich jako je Némecko a Rakousko, kde by mohlo byt velké mnoZstvi
potenciondlnich zdkaznikl. Nyni je ndzev pfipraven i pro zahrani¢ni zdkazniky, protoze
jsem ho volil anglicky. Pro tuto expanzi bude potteba zajisti plno zalezitosti, prvnim bude
vytvofeni némecké mutace pro na$ e-shop, tudiz bude tfeba upravit webové stranky
o udaje a vSechny produkty prevést do Eur. Déle pak by se musely vytvofit némecké
Stitky, a v neposledni fad¢ zajistit personal, ktery se vyznd na danych trzich a zajisti odbyt

nasich produktt.
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3.1.8 Marketingovy plan

> Distribuce

Pro moji podnikatelskou ¢innost budou vyuzivany obé¢ varianty distribuce, tedy piima
1 nepiima. V prvni ¢asti bude vyuzivdna pouze piima distribuce, kdy bude oslovovat
zakazniky pfimo nase firma a bude jim produkty prodavat. Nase zbozi bude k zakoupeni
pouze online na nasich webovych strankach vytvotrenych pies spolecnost Shoptet, kterou
budeme propagovat riznymi marketingovym zpusoby. Jakmile si firma vytvori
u zakaznikli lepsi jméno, tedy jakmile firma dosdhne urc¢it¢tho meési¢niho obratu
pravideln¢, tak zde bude prostor na vybudovani 1 nepiimé distributorské sité. Zde bych
m¢él v planu vyjednat spolupraci s riznymi e-shopy zamétujici se na sportovni vyzivu,
dale pak prodej do posiloven a v zavéru trenérim, ktefi by produkty nabizeli svym
klientim. Velkoobchodni ceny by se nasledné stanovovali individualné ke kazdému

Klientovi a velikosti jejich odbéru.

» Cenova politika

Cenova politika bude vychazet z kalkulaci nakladd na jeden kus zboZi. Tato kalkulace
mné dé zakladni informaci o cenové hladiné¢ mého produktu. DalSimi slozkami pro
rozhodnuti o prodejni cené jsou vysledky z prizkumu trhu, ve kterém byla provedena
citlivostni analyza na cenu, a ceny konkuren¢nich firem. Tyto udaje maji ale nizsi
hodnotu, protoZe hlavnim cilem bude pokryt naklady a tvofit zisk. Nicméné mné tyto
hodnoty daji obraz, kolik procent zdkazniki si budou moci zhruba produkt dovolit

a pomuze to lépe odhadnout celkovou poptavku.

» Propagace
Spravé zajisSténa propagace je alfou a omegou pfii osloveni novych zédkaznikli v zacatku
podnikani, ale i v priibéhu celého zivota firmy.
Cilem propagace bude dostat se do povédomi zdkaznikl a propagovani piednosti naSeho

produktu. Tento cil nasledn€ povede ke zvySujicimu obratu spolecnosti.

72



Mezi hlavni zplsoby propagace budou socialni sité, webova stranka a PPC reklamy.
V neposledni fad¢ zde bude i propagace ptes youtobe, ale pouze nepiimo, protoze bych

zde chtél vyuzit tvorby néjakého influencera a ptidat reklamu do jeho videi.

Socidlni sité:

Pro nasi firmu bude zalozen Facebook i Instagram, protoze tyto dvé socidlni sité jsou
V posledni dobé nejvice popularni. Zde bych chtél ptidavat rizné piispévky tykajici
se naseho produktu, néjaky zajimavy obsah ohledné¢ zdravého zivotniho stylu,
anebo naptiklad zdravé recepty, které se daji vyrobit z naseho produktu. Dalsi vyhodou
téchto socidlnich siti je i to, Ze se na nich d4 za uplatu zatidit reklama, kterd se da zacilit
na urcité skupiny obyvatelstva a mohla by firmé ptinést n¢jaké zdkazniky. Nicméné zde
je tieba experimentovat a zjistit, jaky je pocet konverzi z téchto reklam a jaké jsou

naklady na konverzi, a poté se rozhodnout o dalsi propagaci v tomto sméru.

Webové stranky:

Webové stranky patii mezi zakladni komunikacni kanal se zakaznikem. Diky témto
strankdch mohou byt zékaznici informovani o v§ech potiebnych novinkach a informacich
tykajicich se naSeho produktu a v§im co je s nim spojené. Zaklad je, aby stranky byly co
nejvice uzivatelsky jednoduché a piehledné. Pro tvorbu webovych stranek vyuziji
spolenost Shoptet, a.s., kterda se zabyva krabicovym feSenim webi a e-shop,
tedy Ze si uZivatel naklika funkce dle Sablon. Celkova vyhoda této spolecnosti je,
ze si webovky mulze naklikat sam wuzivatel a nepotiebuje k tomu zkuseného

programatora/kddera.

Pro moji firmu zde vytvotim e-shop, aby pfes tyto stranky mohli zdkaznici 1 objednat naSe
produkty. Dle ceniku by pro nas byl vhodny balicek BASIC, ktery pii ro¢ni platbé vychazi
na 3840 K¢, ktery je pro nas dostacujici a je v ném i cena webhostingu. Pfedtim ale bude

nutné si zakoupit volnou doménu, kterd ve Forpsi stoji 180 K¢ na jeden rok.

Internetova reklama:

Dal§im nastrojem, pomoci kterého je mozné propagovat firmu je internetova reklama

do ni muze pattit naptiklad PPC reklamy pies Google Ads, nebo pies Sklik. Zde se plati
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napiiklad za pocty kliknuti na reklamu, nebo za pocet konverzi, coz znamena urcita akce
na naSem webu. Déle by se daly vyuzit srovnavace cen jako je Herueka a Zbozi.cz,
kde se také da celkem slusné propagovat zbozi, protoze v soucasnosti jsou tyto nastroje

siln€ vyuzivané v nakupu.

3.1.9 Hodnoceni rizik

Rizika budou uréeny pomoci skorovaci metody, abychom zjistili, které rizika predstavuji
pro spolecnost potencionalni hrozbu. Soucasné budou navrzeny opatteni, kterymi se da
toto riziko zmirnit a zjistime, jak se ndm zméni vyslednd kiivka grafu v mapé rizik.
Viz nize jsem sestavil tabulku, ve které je popsdno osm nejvyraznéjSich rizik, které
mohou nastat v zavedeni samotné zmény. Kazdé riziko je zde opatieno odhadovanou

pravdépodobnosti a dopadem rizika, které ptedstavuji hodnotu daného rizika.

» Hodnoceni pravdépodobnosti a dopadu rizika
Pravdépodobnost:

e Téméf zadna 1-2 (0 % - 19 %).

e Nizka 3-4 (20 % - 39 %).

e Pravdépodobna 5-6 (40 % - 59 %).

e Vice pravdépodobna 7-8 (60 % - 79 %).

e Vysoka pravdépodobnost 9-10 (80 % - 100 %).

Dopad rizik:
e Minimalni 1-2.
e Mén¢ vyznamny 3-4.
e Vyznamny 5-6.
e Velmi vyznamny 7-8.

e Kiriticky 9-10. (vlastni zpracovani)
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Tabulka 2: Popis rizik a opatfeni (vlastni zpracovani)

2, . Pravdépodobn e Hednot . . Fravdépodo e Hodoota
C. Ririloo ast (1-10) Dopad ririlea {1-100 o rizila Opatient buost (1-10) Dopad ririlea {1-100% Liziln *
Tzmdteni 12 nz
1 Azly odbyt verobdd 19 T marksting = propezaci|4 19 40
firmy.
Vizdni resbritog Dropegace oviden doms
y) vomezend  pohybu] 7 & 41 2 nutnost  zdeve] 6 & 36
lidi, cof cmezt odbyt V¥EYY
. ‘n']-'m!:-a nepolyje 7 5 12 T}'n'.ii‘at_ destataino, 1 5 5
- poptavio rezervi z2s0b nz sklads
Wadostats ﬁupﬂf‘-" :f;‘_‘f
4 finznénich prostizdic] 7 10 70 PR £ 10 40
22 zafitis podnitini z=kladm kapitzl nzbo
e e VEiL Wvdr
Driverzifilace mewi vics
5 Problemovy 4 10 g fetEEER g, 10 20
dodavate] n=spolshani pouzs ns
jednoho
Odbiratels nebudou) . ) et s premial ) .
6. - 3 5 15 smluvns oestrit penale z) 2 5 10
23S pla Layisy ]:d'Dd-'a_"".l
Zzjistit valitniho
T 2 10 L] providera  webowek 2] 1 10 10
. hostingn
nenathon =2) £
. f;ijpll'?:l ich - 10 - Konmultzce pogadavich 1 10 10
- T - - - 5 odborndiem v obom - -
pozzdavin

V grafu €.11 vySe mizeme vidét, Ze dvé z vypsanych rizik maji hodnotu rizika 70.

To znamena4, Ze u prvniho a ¢tvrtého rizika je vysoka pravdépodobnost vyskytu a zaroven

budou mit rizika velky dopad. Na tyto dvé rizika je tfeba se peclivé zaméfit, a je tieba

zajistit fadné opatieni které jim predejde nebo jejich dopad zmirni. Jedno z nich je,
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ze bude nizky odbyt zbozi zdkaznikli. Toto riziko je sice z kratkodobého hlediska
ptijatelné, protoze maloktera firma ma hned ze zacatku vysoké odbyty produktii bez
vétstho povédomi zékaznikii o znacce. Z dlouhodobého hlediska by se pak jednalo
o problém, ktery by byl pro firmu likvidacni, protoZe by se ji jedna nevratili penize co do
podnikani byly vlozené a firma by nevyd¢lavala dostatecné jednak na pokryti potfebnych
nakladt tak na pfipadné rozSifeni. Druhé vyznamné riziko je nedostatek financnich
prostiedkll, protoze bez potiebnych financnich prostiedkli nebude mozné firmu zalozit
a poridit za to vSechno potiebné pifes webovky az po koupi zbozi. Zaroven 1 zde hrozi,
ze banka ani neposkytne podnikateli bankovni uvér, tudiz nebude mit viibec moznost
podnikéni realizovat.

Druhé a paté riziko ma taky vyznamnéjsi hodnotu, kde se hodnota rizika pohybuje okolo
40-ti. Zbylé rizika jiz maji mensi pravdépodobnost, Ze nastanou, nebo velmi nizky dopad
na firmu. Ale i zde musi mit firma pfipravené scénare, jak bojovat za snizeni této hodnoty

na minimum nebo jak toto riziko vyloucit uplné.

Hodnota soucasnych rizik
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Graf 11: Hodnota souc¢asnych rizik (vlastni zpracovani)

V grafu €. 12 mame pak zobrazena vSechna rizika, ktera byla rozebirana. Tyto rizika maji
hodnotu dopadu zaznacenou modrou barvou. OranZovou barvou poté jsou zaznacené

hodnoty riziky po opatienich, kterymi by firma mohla bojovat za sniZeni
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pravdépodobnosti nebo dopadu téchto rizik. Z vysledki je patrné, Ze danymi opatfenimi
by si vyrazné polepsila a vysledny rozsah rizika je podstatné nizsi.

Ale zadné z téchto opatieni nemuze zarucit, ze dané riziko nenastane. V tom piipade
by se musely vymyslet dal§$i mozné opatfeni na eliminaci. Protoze naptiklad pfii
celostatnim lockdownu nase opatteni lehce zabere, ale jelikoz lidé ptichazeji o praci, musi
platit vSe potiebné, tak hodnota odbytl se Zadnym opatfenim po tu dobu nezvysi néjak
vyrazng, spiSe bude cilem mit aspon néjaké zdkazniky a ve firmé si spis vytvofit rezervu

na preziti v takovych ¢asech.

Nazev grafu

e Hodnota pred opatfenim Hodnota po opatreni
R1
R8
R7 R3
R6

R5

Graf 12: Hodnota rizik pi'ed a po opatieni (vlastni zpracovani)

3.1.10 Popis pozic v organizaci

Rozsah pozic bude ze zacatku velmi $tihly, protoze ve firmé neplanuji myt stalé
zaméstnance, hlavné kviili vysokym ndkladiim na vyplaty a nedostatku prace. VSechny
¢innosti spojené s podnikanim bych vykonaval sdm, sem by patiilo domlouvani
dodavatelii a distributorti, dale pak kompletace baleni a zasilani zboZi zdkaznikiim atd.
Na ostatni ¢innosti, na které¢ nemam odbornou kvalifikaci a kde to situace dovoluje, budu
volit externi spoluprdci, zde bude patfit napiiklad prace ucetni, marketingového

specialisty a popiipad¢ pravnika.
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Dalsi jednotkou na externi spolupraci bude dodavatel, ktery mn¢ bude produkty vyrabét.
Do budoucna bude ur¢ité nutné najmuti zaméstnance na kompletaci baleni, ale z planu
prodeje se odhadované mnozstvi mési¢niho prodeje pohybuje do 100 Ks, takze zde bych

si m¢l vystacit sam.

3.1.11 Harmonogram pro zaloZeni firmy

Harmonogram se bude sklddat z celkem 21 hlavnich ¢innosti, které jsou rozepsany
na obrazku nize. Jsou zde zobrazeny i ndvaznosti ¢innosti ve sloupci i a j. V pravé casti
jsem sestavil tfi odhady a to optimisticky (a), pesimisticky (b) a redlny (m), z téchto
odhadll jsem poté vytvoril vaZenym primérem cas, které by cinnosti mohli zabrat.
Dle mych odhadii by trvalo téméf 75 pracovnich dnli na zvladdnuti prvnich dvaceti

¢innosti, které jsou nutné zaridit predtim, nez zac¢ne firma prodavat.

Udaje o postupnosti éinnosti projektu Trvani (dny
Oznaceni éinnosti Popis éinnosti i j a b m t(ij)
1A Otevfeni projektu+analyza B,C,D,E 2 4] 2,5 2,7
2(B Priizkum trhu na vyrobce baleni a vybér vyrobce A F 10| 25| 12| 13,8
3|C Prizkum trhu na vyrobce proteinové smési a vybér vyrobce A F 10| 30| 15| 16,7
4|D Prizkum trhu na nalelezeni externi Ufetni plus jeji vybér A F 5| 10 70 7,2
5|E Priizkum trhu na nalezeni marketingového specialisty a vybér A F 5( 15| 10| 10,0
6|F Zpracovani rozpoctu B,C,LDLE |G 2 71 3,5 3,8
7|1G Schvéleni projektu z finanéni stranky F H 0,5 1| 0,65 0,7
8/H ZaloZeni S.R.0. podéanim zépisu do obchodniho rejstfiku G 1.J,K,P 10| 25| 15| 15,8
9(l Zapis na Statni potravinaiskou a zemédélsou inspekci H M 3| 14 7 7.5
10(J) Zapis na finannim Uradé H M 14 7 7.5
11|K Vytvoreni soc siti (Facebook a Instagram) H L 2 15 1,5
12|L Tvorba marketingovych kampani na facebooku a instagramu K U 7 4 43
13|M Tvorba e-shopu jak po obsahové tak produktové strance 1) N,O 10| 30| 15| 16,7
14|N Vyjednavani smluvnich podminek s dopravnimi spolecnosti M T 10 7 7.2
15|0 Zajisténi ERP systému Pohoda na evidenci majetku a fin. Tokd M U] 2 5 3 3,2
16(P Vyroba 150 Ks baleni H QR 10 20 15( 15,0
17|Q Prevoz vyrobenych baleni k vyrobci proteinové smésy P S 0,5 1 07| 07
18|R Zajisténi sloZeni proteinového dopliiku plus testovani prichuti P S 10| 15| 12,5| 12,5
19(S Viyroba 150 ks hotovych vyrobkd a nasledné uskladnéni u vyrobce|R,Q U 15| 30| 25| 24,2
20|T Tvorba PPC reklam N U 3 5 4 4,0
21U Prodej 146 ks LOST - 150| 300| 2202217

Obriazek 2: Harmonogram ¢innosti (vlastni zpracovani)

3.1.12 Finan¢ni plan

Financ¢ni plan bude sestaven na dobu tfi let, kde budou rozebrany jednotlivé roky pomoci

Vykazu zisku a ztrat, a rozvahy. V uvodu tohoto planu bude sestaven plan prodeje
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ve variantach redlné, pesimistické a optimistické. Poté budou na zéklad¢ téchto

odhadovanych planti sestaveny finan¢ni ukazatele pro vSechny tfi roky.

Plan prodeji na prvni tii roky

Pro plan prodeji jsem sestavil tii varianty a to realnou, pesimistickou a optimistickou.
Vsechny varianty se budou zakladat na odhadu, které jsem sestavil do tabulek nize.
Ze zacéatku predpokladam ze prodej nebude pfilis velky, protoze firma bude prodavat jen
pomoci e-shopu a zakaznici ji nebudou tolik znat. V druhém roce jiz predpokladam vétsi
narast, protoze bych chtél do svého tymu vzit néjaké ambasadory znacky, a také zacit
prodavat pies neptimou distribu¢ni sit, coz jsou napiiklad posilovny nebo e-shopy

s fitness dopliky.

Tabulka 3: Prodej v prvnim roce (v ks) (vlastni zpracovani)

Predpokladany prodej pro prvni rok v ks

Mésic 1. 2. (3. |4 |5 |6. |7. |8 |9 10. | 11. | 12.

Pes. 1 4 4 6 6 9 9 9 11 |11 |11 |15
Real. 5 7 7 9 9 12 |12 |12 |16 |16 |16 |25
Opti. 10 15 |15 |20 |20 |20 |30 |30 |30 |40 |40 |40

Tabulka 4: Prodej v druhém roce (v ks) (vlastni zpracovani)

Piedpokladany prodej pro druhy rok v ks

M¢sic 1. 2. 3. 4. S 6. 7. 8. 9. 10. | 11. | 12.

Pes. 15 15 |15 |19 |19 |19 (25 |25 |25 |25 |30 |30

Real. 30 30 |30 |40 |40 |40 |55 |55 |55 |55 |70 |70

Opti. 50 50 |50 |60 |60 |60 |75 |75 |75 |75 |95 |95
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Tabulka 5: Prodej v tietim roce (v ks) (vlastni zpracovani)

Predpokladany prodej pro tieti rok v ks

Mésic. | 1. 2. <k 4. S. 6. 7. 8. 9. 10. | 11. | 12.

Pes. 30 40 |40 |40 |45 |45 |45 |45 |50 |50 |50 |55

Real. |75 85 |8 (85 |9 |90 |90 |90 |105 | 105|105 | 105

Opti. |95 105 | 105 | 105 | 120 | 120 | 120 | 120 | 140 | 140 | 140 | 140

» Finan¢ni ukazatele pro prvni rok

Pro financovani podniku budou pouzity dva zdroje, jednak vklad vlastnich penéznich
prostfedkli, ale bude pouzit i cizi zdroj. V mém piipadé¢ budu volit stiednédoby
podnikatelsky uvér, ktery bude ve vysi 120000 K¢. Pro jeho vybér bude porovnano vice

bankovnich investici a bude zvolena nejvyhodnéjsi moznost pro firmu.

Nize jsou zpracovany jednotlivé ukazatele jako je rozvaha a vykaz zisku a ztrat.
Ze kterych vyplyva, ze podnik bude mit v prvnim roce hospodarsky vysledek ztratovy,
a to ve vysi minus 55954 K¢.

Pii komunikaci s vyrobcem bylo zjisténo, ze minimalni odbérové mnozstvi je 150 kg
od kazd¢ ptichuté. Tudiz prvni rok by si spole¢nost méla vystacit pouze s touto prvni
objednavkou kdy ptedpokladané prodejni mnozstvi je 146 ks, a zbylé kusy by prodala

Vv dalSim roce, kde bude potieba provést novou objednavku.

Analyza uvérovych spole¢nosti

Vyse avéru ¢ini 120000 K&. Pro vybér budu posuzovat spolednosti Ceska spofitelna,

Moneta Money bank, Sberbank, Reiffeisenbank a Equa bank.

Porovnani avért:
o Ceska spotitelna nabizi bankovni uvéry za sazbu 6,99 %, pfi fadném splaceni
odpousti splatky a trokovd sazba klesd na 3,96 %. M4 nulové poplatky

na zaloZeni, zpracovani a vedeni tvéru. Pojisténi neni povinné.
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e Moneta Money bank nabizi zakladni trokovou sazbu 5,99 %. Poplatky
za zaloZeni, zpracovani a vedeni uctu také nema.

e Sberbank nabizi irokovou sazbu 6,99 %. Poplatky s avérovym uctem také nejsou.
Pti fadné spléaceni se Grokova sazba snizi na 2,77 %.

e Reiffeisenbank ma urokovou sazbu 10,99 %. Poplatky s Gavérovym tGétem také
nejsou. Pii fddném splaceni nabizi bonusovou sazbu 5,99 %.

e Equa bank mé urokovou sazbu 3,8 %. Poplatky s zalozenim a vedenim tvérového

uctu nejsou zadné. Pojisténi neni povinné.

Z vyse uvedenych spolecnosti, které byly porovnany na strance Usetreno.cz vyplyva,
7e nejlepsi volbou pro nasi spoleénost bude banka Sberbank. Uvér si zde firma vezme
na ti'i roky, které planuje fadné splacet. Vysledna urokova sazba by méla Cinit 2,77 % p.a.

Mg¢sicni splatka bude ¢init 3478 K¢ a celkova zaplacena ¢astka bude 125208 K¢.

Pocatecni rozvaha
V pocateéni rozvaze viz. nize je rozepsan majetek firmy v Givodu podnikani i s jeho
krytim. Na strané aktiv zde jsou pouze penize na bankovnim uctu. Na strané pasiv zde

bude m1j vklad do spolecnosti ve vysi 100000 K¢ a bankovni uvér ve vysi 120000 K¢.

Tabulka 6: Poc¢ateéni rozvaha (vlastni zpracovani)

Aktiva Pasiva

Stala aktiva: 0 K¢ Vlastni kapital:

Zakladni kapital: 100000K¢

Obézna aktiva: Cizi kapital:
Bankovni ucty: 220000K¢ Bankovni uvér: 120000K¢
> Aktiv=220000K¢ Y Pasiv=220000K¢
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Vykaz zisku a ztrat za prvni rok

Pro odhadnuti vyvoje trzeb jsem se drzel realného odhadu prodejti z tabulky ¢.5. Celkovy

pocet prodanych vyrobku ¢ini v prvnim roce 146.

Co se tyka nékladt, tak v prvnim roce budou tieba naklady na zalozeni s.ro., dale pak
naklady na webové stranky, ndklady na ERP systém Pohoda (varianta JAZZ) a dalsi
naklady. Mezi nejvétsi polozky zde patii ndklady na vyrobu surovin a néklady
na marketing, které by byli rozd¢leny na PPC kampané v hodnoté 24000 K¢ a online
marketing v hodnoté 54000 K¢&. Naklady na ucetnictvi byly zvoleny odhadem, kde
pocitam, ze by v cené mohlo byt vytvofeno danové pfiznani, zauctovani piijatych
a vydanych faktur primarn¢, plus néjaké dalsi ¢innosti. Vysledek hospodatreni v prvnim

roce je ztrata.

Tabulka 7: Vykaz zisku a ztrat 1. rok (vlastni zpracovani)

Vynosy Cena v K¢
Trzby z prodeje produktu 171258
Naklady

Naklady na zalozeni spole¢nosti 5000
Néklady na vyvoj vyrobki 7500
Néklady na vyrobu 113880
Naklady na ERP systém Pohoda 5980
Néklady na e-shop a doménu 4020
Néklady na marketing 78000
Naklady na ucetnictvi 10000
Nékladové troky 2832
EBT -55954
-Dan z piijmi PO 19 % 0

EAT -55954K¢
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Rozvaha na konci prvniho roku

Na strané aktiv budou 3120 K¢ za neprodané 4 vyrobky, které ndm zlstanou na sklad¢
a zbylé finance budu na bankovnim ucétu. Do strany pasiv se zahrne ztrata a zaroven
se zustatek Gvéru snizi o umory za cely rok, tedy 0 38899 K¢. Suma majetku bude po

prvnim roce na ¢astce 125147 K¢.

Tabulka 8 Rozvaha na konci prvniho roku (vlastni zpracovani)

Aktiva Pasiva

Stala aktiva: 0 K¢ Vlastni kapital:
Zakladni kapital: 100000 K¢
VH: -55954 K¢

Obézna aktiva: Cizi kapital:
Vyrobky: 3120 K¢ Bankovni uvér: 81101 K¢

Bankovni ucty: 122027 K&

> Aktiv=125147 K¢ Y Pasiv=125147 K¢

Bod zvratu

Pro vypocet bodu zvratu bude pouZit klasicky vzorecek tedy BZ=F/(pj-vj). Do fixnich
nakladl jsem zatradil ndklady na zaloZeni spolecnosti, ndklady na vyvoj produktu,
naklady na web, ndklady na ERP systém, nadklady na marketing, ndklady na ucetnictvi
a nakladové uroky z tivéru. Celkem soucet fixnich nakladi ¢ini 113332 K¢&. Prispévek
na thradu fixnich nakladi a tvorbu zisku ¢ini 393 K¢ na jeden vyrobek. Vysledny pocet

ziskame tedy podilem fixnich nékladd a ptispévku na thradu fixnich nakladi.

Vypocet:
Bz*=113332/(1173-780)=288,4 ks =289 ks
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Z vypoctu viz vyse vyplyva, ze spole¢nost potiebuje prodat 289 ks svych produktl, aby
pokryla svoje fixni naklady a mohla zacit tvofit zisk. V prvnim roce firma ma

predpokladany prodej pouze 146 ks, tudiz prvni rok vychazi i z bodu zvratu ztratovy.

Po pficteni fixnich nakladt z druhého roku vychazi fixni ndklady na 245073 K¢&. Rozdil

ceny a variabilnich nakladl zastava totozny, tedy 393 K¢.

Vypocet:
Bz*=245073/(1173-780)=623,6 ks = 624 ks

Bod zvratu bude za prvni dva roky pii 624 kusech prodanych vyrobki. Tohoto bodu by
mél podnik dosdahnout ke konci druhého roku dle provedeného vypoctu, v 11. mésici dle

ptedpokladanych prodeju.

» Finan¢ni ukazatele pro druhy rok podnikani
V druhém roce podnikani ofekavam navazani spoluprace pies nepiimou distribuci,
takze napiiklad posilovny, fitness e-shopy a obchody s dopliikami vyZivy. Pro tyto
distributory bude nastavena sleva z marze individualné dle odbéri, pro finanéni plan

pocitam v praméru se slevou 17 % z ceny koncovych zakaznik, tedy za 974 K¢/vyrobek.
Ve druhém roce by podle odhadovan¢ho planu prodeje v redlné variant¢ mohla firma

prodat celkem 570 baleni, ze kterych jsem stanovil odhadem 150 ks, které budou prodany

pfes nepiimou distribuci.

Vykaz zisku a ztrat za druhy rok

Vynosy v druhém roce budou tvofeny trzbami z prodeje vyrobki ptes e-shop firmy a dale
k nim ptfibude prodej zbozi distributoriim. Vynosy budou tvofit dohromady témét 640
tisic korun.

Co se tyce nakladu, tak v druhém roce bych chtél investovat vice penéz do marketingu
kde 65000 K¢ by bylo pouzito na online marketing a 35000 K¢ na PPC kampané¢. Dale
bych planoval vice investovat do e-shopu, protoZe spole¢nost Shoptet nabizi za ptiplatky

celou fadu doplnki jako je naptiklad napojeni e-shopu na Pohodu, napojeni platebnich
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bran, rozsitené moznosti dopravy apod. Pro tyto dopliiky jsem vyclenil navic 10000 K¢
ro¢né, které by mély pokryt vSechny zamyslené dopliiky a rozsifeni.

V druhém roce je jiz rozdil vynost a nékladi kladny a je ziskovy ve vysi 50560 K¢.

Tabulka 9: Vykaz zisku a ztrat 2. rok (vlastni zpracovani)

Vynosy Cena v K¢
Trzby z prodeje 420 ks produktu 492660
Trzby z prodeje 150 ks distributoram 146100
Naklady

Naéklady na vyrobu 444600
Néklady na ERP systém Pohoda 5980
Naklady na e-shop a doménu 14020
Naéklady na marketing 100000
Néklady na tGcetnictvi 10000
Nékladové uroky 1741
EBT 62419
-Dan z ptijmi PO 19 % 11860
EAT 50560 K¢

Rozvaha pro konec druhého roku

V druhém roce se lehce zvedne celkové mnoZstvi majetku na celkovou vysi 135718 K¢&.
Na strané aktiv tato Castka bude tvofena zejména vyrobky na sklad€, protoze téch
je potieba udrzovat pojistnou zasobu alespont ve vysi 50 ti kusd, aby nedoslo

k nedostupnosti zbozi. Zbytek majetku bude mit firma na svém bankovnim Gctu.

Na stran€ pasiv se snizi bankovni uvér a piibude zde VH z druhého roku podnikani.
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Tabulka 10: Rozvaha na konci druhého roku (vlastni zpracovani)

Aktiva Pasiva

Stala aktiva: 0 K¢ Vlastni kapital:

Zakladni kapital: 100000 K¢
VH: 50560 K¢

VH min let: -55954 K¢

Obé&zna aktiva: Cizi kapital:
Vyrobky: 39000 K¢ Bankovni tvér: 41112 K¢
Bankovni ucty: 96718 K¢

> Aktiv= 135718 K¢ Y Pasiv= 135718 K¢

» Finan¢ni ukazatele pro tieti rok podnikani

Ve tfetim roce budou trzby tvofeny opét pfes naS e-shop a pfes ostatni distributory,
kterych by v tomto roce mohlo byt vice nez v minulém. Cena pro distributory by zlstala

Vv pruméru stejna tedy za 974 K¢ na vyrobek.

Ve tietim roce bych planoval uzavfit spolupraci s ambasadory, kteti by propagovali nasi
naSe produkty, a pies slevoveé kody s jejich jménem by je nabizeli zakazniklim. Za to jim
pak bude vyplacena odména ve vysi 9 % z kazdého kusu, na ktery by byla uplatnéna
jejich sleva. Slevové kody budou ve vysi 5 % z celkové ceny.

Dle odhadovanych prodejii pro tfeti rok vyplyva, Ze by firma méla prodat 1110 kust
produktu. Z celkového poétu odhaduji, ze 35 % bude tvofeno neptimou distribuci,
coz predstavuje cca 390 ks. U ambasadort bych predpokladal, Zze ptes né¢ by se mohlo

prodat cca 5-6 % z celkového mnozstvi, coZ predstavuje cca 60 ks.

Vykaz zisku a ztrat za ti‘eti rok

Celkové vynosy ve tretim roce ¢ini 1220880 K¢&. Trzby tentokrat pochazi ze tfi zdrojt,
kdy nové zde budou trzby z prodeje ambasadorii, kde vyrobky budou prodavany s 5-ti

procentni slevou.
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Na stran¢ nakladii jsem ptid€lil vice penéz na Gcetnictvi, protoze pocet operaci se zvysi.
Vice penéz bych chtél také investovat do ndkladt na propagaci, kde bych chtél investovat
85000 K¢ do internetového marketingu a 55000 do PPC kampani. Zbylych 10000 K¢&
bude na propagaci produkti s ambasadory, takZe by zde mohla byt n&jaka tvorba videi,
poptipad¢ fotek.

Na strané nékladii dale ptibyla polozka odména ambasadorim, které predstavuje 9% vysi
z kazdého prodaného coz ¢ini 6360 K¢ plus barterova odména ve formé nasich doplnk,
kde jsem odhadl, ze bychom jim dali 10 ks nasich vyrobkl jako odménu. Hospodaisky

vysledek se oproti piedchozimu roku vice jak tiikrat zvetsil.

Tabulka 11: Vykaz zisku a ztrat 3. rok (vlastni zpracovani)

Vynosy Cena v K¢
Trzby z prodeje 660 ks produktu 774180
Trzby z prodeje ambasadorti 60 ks 66840
Trzby z prodeje 390 ks distributorim 379860
Naklady

Néklady na vyrobu 865800
Naklady na ERP systém Pohoda 5980
Néklady na e-shop a doménu 14020
Odména ambasadoriim 14160
Naklady na marketing 150000
Néklady na Gcetnictvi 15000
Nékladové troky 620

EBT 170300
-Dan z ptijmi PO 19 % 32357
EAT 137943 K¢
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Rozvaha pro konec tietiho roku

Pro tfeti rok se hodnota majetku zvysi o témét 100000 K¢ na 232549 K¢. Ve tietim roce

je splatny uvér, tedy jeho hodnota zde jiz bude nula.

Na strané aktiv ma spolecnost opét rozlozené prostiedky na bankovnich uctech, kde by
mela cca 92000 K¢ a v zasobach, kde bude nutné zvysit pojistnou zasobu na 140 ks

vzhledem k velikosti objednavek. Ve zbozi bude mit ulozeno 140400 K¢.

Tabulka 12: Rozvaha na konci tfetiho roku (vlastni zpracovani)

Aktiva Pasiva

Stala aktiva: 0 K¢ Vlastni kapital:

Zakladni kapital: 100000 K¢
VH: 137943 K¢

VH min let: -5394 K¢

Obézna aktiva: Cizi kapital:
Vyrobky: 140400 K¢ Bankovni Gvér: 0 K¢
Bankovni uc¢ty: 92149 K¢

> Aktiv= 232549 K¢ Y Pasiv= 232549 K¢
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ZAVER

Cilem diplomov¢ prace bylo sestavit podnikatelsky zdmér pro noveé vznikajici spole¢nost
na prodej proteinovych doplikti. Dil¢imi cili bude zjisténi pomoci riznych analyz,
kalkulaci a finanénich odhadd, jestli by spole¢nost mohla uspét na trhu a generovat zisk.
Prvni cast prace je zaméfena na teoretické pojmy. Rozebral jsem zde co je to
podnikatelsky plan s jeho nalezitosti, jaké jsou moznosti podnikani, jaké druhy
financovani muaze firma pouzit. Déle byly definovany i pojmy, které¢ zajistily teoreticka
vychodiska pro zpracovani analytické Casti, zde byla zafazen Porteriiv model péti sil,
SLEPT analyza a SWOT analyza.

Druhd cast byla zaméfena na zjiStovani analytickych udaji o vnéjSim a vnitinim
prostiedi, ktera slouzi k zjisténi podminek podnikani, stavu konkurence a zjisténi potieb
potenciondlnich zékaznikl. Nejdiive jsem sestavil Porteriv model péti sil, ze kterého
bylo zji§téno, Ze na trhu je nizsi riziko vstupu novych spolecnosti, kviili vys$§im investicim
anarocnosti, ale na druhou stranu se na trhu nachazi hodné firem, které podobné produkty
vyrabi, nebo pouze preprodavaji. Mezi nejvyznamnéjsi konkurenty bude patfit naptiklad
firma Extrifit, Gym Beam nebo Nutrend. V realité je jich ale mnohem vice, ale toto jsou
ti nejzndméj$i znich. Po Porterové modelu byla sestavena SLEPT analyza,
kde se analyzovalo wvné&jSi prostfedi firmy. Mezi nejvyznamnégjsi zjisténi bylo,
ze v soucasnosti neni politickd situace a ani ekonomicka situace vhodnd na zalozeni
spolecnosti. Velkou roli na to maji soucasna koronavirova opatieni, kterd omezuji provoz
sportovnich zafizeni a tim i sniZuji poptavku po doplicich stravy. U ekonomickych
opatieni je nevyznamngjsi rist cenové hladiny a pokles HDP, dale také pokles piijmut
obyvatel diky opatifenim. Z politického hlediska je nyni znacna nevyhoda u rozhodnuti
vlady a rGznymi nafizenimi, které musi vSichni omezovat a znaéné ztéZuji podnikani.
Na zavér analytické ¢asti byl proveden priizkum trhu formou online dotazniku. Prizkumu
se Ucastnilo 495 respondentt a probihal kvantitativni formou. Cilem prizkumu bylo zjistit
jaké potieby by méli potenciondlni zakaznici, a na zéklad¢ téchto potfeb sestavit
optimalni produkt. V prizkumu byly zjistovany otazky na slozeni produktu, ptichuté,
procentni zastoupeni proteinu v produktu, a otazky na citlivost ceny. Z prizkumu
vyplyva, ze potencionalni zdkaznici preferuji jako surovinu syrovatku, kterd bude mit

zastoupeni 80 % bilkovin na dané baleni. Mezi nejvice preferovanymi ptichutémi byli
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cokolada, vanilka, banan a jahoda, z toho prvni tfi budou pouzity i pro néd$ produkt.
Zjisténi citlivosti na cenu bylo velmi pozitivni, protoze optimalni cena za jednokilové
baleni se pohybuje v rozmezi 450-550 K¢, nad tohoto rozmezi jiz s kazdym narustem

ceny o 50 K¢ klesa pocet potencionalnich zakaznikti o 10 %.

Posledni ¢ast mé diplomové prace je zamétena na navrh vlastniho feseni, kde jsem popsal
jednotlivé body podnikatelského planu. Nejprve jsem zde popsal produkt, ktery je vlastné
vysledkem prizkumu trhu, v€etné jeho slozeni a nutri¢nich hodnot. Vyroba bude probihat
pfes outsourcing, kde nam ji bude zprostiedkovavat spole¢nost RoseMed, Ss.r.o.
Ze zaslaného ceniku spolecnosti a dalSich Udaji byla nasledné sestavena cenova
kalkulace, do které byly souvisejici ndklady a nasledné stanovena prodejni cena.
Ta v naSem ptipad¢ bude Cinit 1173 K¢ za tikilové baleni. V marketingovém planu byly
rozebrany moznosti distribuce, cenova politika a moznosti propagace. Na zaver
podnikatelského planu jsem sestavil finan¢ni plén, ktery se zamétuje na tfi roky. Nejprve
jsem stanovil odhady prodeje ve tiech variantach a nasledné jsem zpracoval finanéni plan
ve variant¢ realné. V prvnim roce firma je odhad prodeje na celkem 146 ks, v roce druhém
570 ks a ve tfetim roce 1110 ks. Bod zvratu ¢ini 624 ks a bude ho dosazeno zhruba
v 11. mésici druhého roku. V prvnim roce bude vysledek hospodateni ztratovy, kde vyse
odhadované ztraty bude 55954 K¢&. Ztraty bude dosazeno primarné z divodu vysSich
pocatecnich nakladl jak se zaloZzenim spolecnosti, tak se zajiSt€énim vyvoje a vyroby
produktu a v neposledni fad¢ kvili vysokym nakladim na marketing. V druhém roce jiz
bude spole¢nost generovat zisk ve vysi 50560 K¢, a i ve tietim roce, ve kterém vyse
¢istého zisku bude 137943 K¢. V druhém a tfetim roce by se mély projevit na prodejich
zvySené investice do reklamnich kampani, které budou ¢init 100000 K¢ pro druhy rok,
a 150000 K¢ pro tfeti rok, kdy na zdklad¢ investic do marketingu by méla firma prodat

vice vyrobku a dostat se ze ztraty.

Cilem diplomové prace bylo zjistit, jestli by tento podnikatelsky plan mélo smysl
realizovat. Z vysledkt finan¢niho planu vyplyva, Ze by spole¢nost méla byt schopna
generovat zisk od druhého roku Zivota, tedy z finan¢niho hlediska je spolecnost
realizovatelnd. Nicméné  zjiSténi  z analytické situace ohledné¢ politickych
a ekonomickych faktort bylo méné uspokojivé, a pro firmu by bylo lepsi pockat

na stabilni situaci, aby spole¢nost mohla mit lepsi podminky na podnikéni.
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SEZNAM POUZITYCH ZKRATEK A SYMBOLU

kg Kilogram
ks Kusy
K¢ Koruna ¢eska

CR Ceska republika
Suma
EU Evropska unie
CSU  Cesky statisticky uiad
DPH  Dan z ptidané hodnoty
EBT  Vysledek hospodateni pfed zdanénim
EAT  Vysledek hospodateni po zdanéni
HDP  Hruby domaci produkt

Bz Bod zvratu
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