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Abstrakt

Bakalarska prace se zaméfuje na vytvoreni malého restauracniho zafizeni se
sortimentem teplych pokrma urenych k odnosu s sebou — tzv. ,take-away“. V této
préci je feSeno financovani projektu, analyza konkuren¢niho prostedi, navrh realizace

a propagace nového podniku.

Abstract

The bachelor thesis focuses on the creation of a small restaurant with a range of hot
dishes intended for take-away. This project deals with the financing of the project, the
analysis of the competitive environment, the proposal for the realization and the

promotion of the new business.
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UVOD

V této bakalarské praci se budu zabyvat podnikatelskym planem — zalozeni restaura¢niho
zafizeni typu rychlé obcerstveni, s ambicemi uspét v konkurencnim prostiedi, které svou

povahou vyhovuje podniku tohoto typu.

Trend dnesni doby udava hekticky pfistup k zivotu a s tim je spojena téz snaha, co nejrychleji
se nasytit, cemuz vyhovuje stravovani ve ,fast foodech.“ Provozovny rychlého obcerstveni
umoziuji zékaznikim ziskat pokrm s minimalnim pferusenim dalSich Cinnosti a davaji jidlu
formu, ktera umoznuje produkt zkonzumovat, vétSinou bez pouziti ptiboru, za stoje nebo

chuiize, proto je tento zptisob stravovani u lidi tak oblibeny.

Z toho vyplyva, ze je trh nasyceny znacnym mnozstvim téchto podnikd, avsak kvalitni sluzby

a suroviny nabizi pomérmé mal4 ¢ast.

Aby se v konkurencnim prostiedi dokazal novy podnik prosadit, mél by nabidnout nejen
sortiment kvalitnich produktt, ale také doprovodné sluzby pro zakazniky. Mezi hlavni sluzby
bych zaradil komunikaci prodejce a zakaznika skrze internetu a socialnich siti, od propagace
az po objednavku skrze tyto technologie a nasledné dorufeni produktu na adresu

pozadovanou zakaznikem.
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1 CiL A METODIKA PRACE

Hlavnim cilem této bakalarské prace je navrh podnikatelského zaméru, na jehoz zakladé
vznikne nova a perspektivni restaurace rychlého obcerstveni ve meésteé Kroméfiz, s
potencionalem budouciho rustu a nabidkou kvalitnich pokrm@ z lokalnich surovin. Cilovou

skupinou této restaurace by meli byt hlavné mladi lidé v produktivnim veku a studenti.

Pro dosazeni hlavniho cile budou stanoveny cile dil¢i, které zjednodusi vyreSeni problému,
které jsou spojené se zalozenim spoleCnosti tohoto zameéreni. Jako prvni bude vytvofena
paleta produktd a nasledné bude zjistén stav trhu s rychlym obcerstvenim. Bude analyzovan
stav konkurence a naroky zakaznikl, ke kterym bude cilit tato restaurace. Na zakladé
dotazniku pak bude navrzen sortiment jidel, cenova politika, otviraci doba atp., zaroven

zanalyzuji prostfedi pomoci SLEPT a Porterovy analyzy.

Dale bude urcet zdroj financovani projektu, v tomto bod€ bude porovnan podnikatelsky uveér
se vstupem investora do spoleCnosti. Pro vstup investora budou analyzovany nejen
ekonomické vyhody ¢i nevyhody, ale zarovei také ovlivnéni fungovani podniku investorem.
K ziskani financi pomoci uvéru od banky bude nutné zanalyzovat nabidku téchto finan¢nich

produkti na trhu a zvolit nejvhodnéjsi variantu pro tuto restauraci.

Dale se budu zabyvat nabidkou restaurace. K vytvofeni menu je nutné ziskat povédomi o
cenach a dostupnosti v dané lokalit€, jez dosahnu analyzou dodavatelt. V zavislosti na
cenach surovin bude vytvoren odhad nakladi a zaroveri bude vytvofena cenova politika

podniku.

Neméné dilezitym krokem bude zajisténi povédomi o restauraci. Bude navrzena
marketingova kamparn, ktera bude obsahovat jak tradicni formy prezentace, jako je inzerce v
novinach, tak i prezentaci pomoci modernich komunika¢nich kanalu, pomoci socialnich siti a

internetu.

Vystupem téchto kroki bude samotna realizace podniku, vCetné strategie, marketingu a
financovani této restaurace, kde vSechny tyto body budou zaznaceny na Casové ose. Zaroven

bude vypoctena navratnost investice do tohoto podniku.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V této Casti prace jsou obsazeny teoretické poznatky, které je nevyhnutelné spravné pochopit
k uCelu sestaveni podnikatelského zaméru. K nejdulezité€j§im poznatkim patii definice

podnikéni a pravnich forem.

2.1 Podnikani

., Podnikdnim se rozumi soustavnd cinnost vykondavand samostatné podnikatelem ve viastnim

Jménu a na vlastni zodpovédnost za ucelem dosazenti zisku. “ (1, § 2, odst. 1)

Pro spravné pochopeni je potiebné doplnit vysvétleni jednotlivych pojmu pouzitych

v definici:

e soustavnost — ¢innost, ktera musi byt periodicka a cyklicka,

e samostatnost — pokud je podnikatelem fyzicka osoba, kond pifimo; pravnicka osoba
kona prostiednictvim svého statutarniho organu,

e vlastni jméno — juristické ukony dé¢la podnikatel, fyzicka osoba pod vlastnim jménem
a pfijmenim, v pfipad€ pravnické osoby pod svym ndzvem (obchodni znackou),

e vlastni zodpovédnost — podnikatel (pravnicka ifyzicka osoba) je samostatné
zodpovédny za vysledky svoji Cinnosti,

e dosazeni zisku — vykon musi byt uskutecriovany se zdmeérem docilit zisku (2, s. 22).

Jiné vnimani podnikani, definované panem Druckerom uvadi, ze podnikani je tvofivé

rozvijeni podniku v konkure¢nich podminkéch trzni ekonomiky, umeéni prezit a byt uspésSnym.

Zduraznéni skuteCnosti, ze se podnikani uskuteCiuje v konkuren¢nich podminkach,
povazujeme za zvlast dulezité aje vhodné, kdyz si to zaCinajici podnikatelé uvédomi, aby

svoji taktiku prisptsobili ne jen k preziti, ale v kone¢ném dusledku k triumfu (3, s. 43).

2.1.1 Typy podnikani

Kazdy zacina podnikéni s néjakou vizi, kam chce svoje podnikani dotdhnout. Od této vize se

potom odviji typ podniku, ktery podnikatel vybuduje. S vizi souvisi 1 schopnosti, zkuSenosti
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a zrucnosti, které podnikatel ajeho tym bude potfebovat. Na zakladé vyzkumu definoval

Amar Bihdé pét kategorii podnikani:
e podnikani jako zivotni styl

Velka skupina drobnych obchodniki podnika proto, Ze nechtéji byt zaméstnani. Cht&ji byt
svymi pany, ato iza cenu, Ze nikdy nevyrostou a zdistanou malym podnikem. Operuji na
lokéalnim trhu a nemaji velké ambice expandovat na jiné Casti trhu. Zamérmné udrzuji svoji
firmu malou, aby s ni nebylo moc starosti a je pro né absolutné nepodstatné, ze by si mohli

vydélat o dost vic, kdyby byli zaméstnani (2, s. 22).
e Zdrzenlivé podnikani

Dalsi skupina podnikatelt je o trosku vic uspésna. Jejich podniky vykonavaji ¢innost na veétsi
casti trhu a vydélavaji vic penéz, navzdory tomu vSak dosah firmy neptekroci hranice své
oblasti. Divodi muaze byt nékolik. Podnikatel chape svoji podnikatelskou Cinnost jako néco
vic, nez jen byt svym vlastnim panem, ale nema dostate¢né zkuSenosti nebo odvahu vést
podnik nad urcitou velikost. Dal§im pfipadem je tzv. , nedopatieny rust“, kdy motivace
podnikatele je jen nebyt zaméstnany a po velkém podniku netouzi, ale kvili objemu jeho
produkti ho dotlaci prekrocit hranici. Tento druh podnikatelti se strani konkurenci vétSich

firem na trhu (2, s. 22).
e Nadé¢jné podnikani

Podnikatelé jdou do biznisu s konkrétni predstavou stat se jednickou na lokalnim, nebo
regionalnim trhu. Pouzivaji podstatné agresivnéj$i strategii pro ziskani a udrzeni zakaznika
a pracuji na kontinualnim zlepSovani a inovacich. Svij rast fidi tak, aby jim pomohl stat se
jesté lepSimi. Na druhé stran€ poznaji svoje omezeni. Tito podnikatelé maji tendenci vyhnout

se cizimu financovani a pohybuji se jen na trzich s minimalni nejistotou (2, s. 23).
e Podnikatelé s potencialem vysokého rustu

Jen velmi malo biznismend je schopnych pustit se do podnikani s potencionalné velkym
rastem. Nejprve je nutné identifikovat lukrativni pfilezitost, nebo vyvinout absolutné novy
produkt, nebo technologii. Tito podnikatelé se pied zacCatkem svojeho podnikéani vénuji
intenzivnim analyzam trhu, aby dokazali identifikovat takovou pfilezitost, kterd by

umoziiovala zalozit podnik s potencionalem ristu. Ridit takovyto podnik vyzaduje vzdy
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profesionalni vedeni, protoze hlavni konkurenti budou jiz zab&hnuté firmy s profesionalnim
managementem. Tyto firmy se zaméfuji na revolucni inovace, kterém jim umozni vytvorit

uplné novy trh, ktery nasledné ovladnou (2, s. 23).
e Revolu¢ni podnikani

Revolu¢ni podnikatel se objevi jednou, pfipadné dvakrat za deset let. Tomuto podnikateli
nestaci piijit s jedinenym produktem, nebo sluzbou, pro kterou dokéaze vytvoftit tplné€ novy
specificky trh. Tito podnikatelé predstavuji kompletné novou koncepci samotného podnikani,

kvuli které nejsou existujici podniky udrzet krok a postupné vypadnou ze hry (2, s. 23).

2.1.2 Podnikatel
,,Podnikatelem podle zdkona je:

a) osoba zapsand v obchodnim registru,
b) osoba, kterd podnikd na zdkladé Zivnostenského oprdvnéni,
c) osoba, kterd podnikd na zdkladé jiného, nez Zivnostenského oprdvnéni,

d) fyzickd osoba, kterd vykonava polnohospodarskou vyrobu. “ (1, § 2 odst. 2).

Slovo ,,podnikatel“ vzniklo ptuvodné =z francouzského slova , entrepreteur”, které ve

sttedoveké francouzstin€é znamenalo ,,prostrednik, sprostfedkovatel” (2, s. 19).

Podnikatel musi byt stale pfipraveny na zmény trhu, musi umét pruzné reagovat a opustit
znamé, bezpecné prostiedi. Podnikatel puisobi i ve funkci fizeni podniku, kde motivace

zaméstnancu je jednou z jeho hlavnich uloh.
Ve svéte se uyymula definice podnikatele takovato:

e pfijima riziko
e inovuje

e vytvaii bohatstvi (3, s. 44).
Zakladni typy podnikatelu:

e konvecni typ — zalozi a rozbéhne ¢innost podniku a udrzuje ji,
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o zakladajici typ — zalozi a rozbéhne Cinnost podniku a nasledné jej bude chtit prodat se
ziskem,

e manazersky typ — velmi levné koupi nefungujici podnik, ktery zméni na dobfe
prosperujici a nasledné ho proda se ziskem,

e licen¢ni typ — ziska licenci na prodej, nebo vyrobu produkti tspé$ného podniku a tak

se podili na tvorbé zisku (3, s. 45).
Definice podnikatele v nauce o podnikani

RozliSujeme primarniho a sekundarniho podnikatele. Primarnim podnikatelem je fyzicka
osoba, pficemz pro vlastnika je podnik nastrojem podnikani. V pfipad€, ze vlastnik jen
spravuje, deleguje svoje vedouci funkce na podnik, ktery podnika jako sekundarni podnikatel
v z4jmu vlastnika — primarniho podnikatele. Realné funkce a role sekundarniho podnikatele —
podniku napliuji fyzické osoby tvorici spravni rady, management podniku, fidici organy a

podobné (2, s. 29).

Je v8ak nutné upozornit, ze ne vSichni vlastnici plni tlohu podnikatele, protoze né€ktefi podnik
vlastni jen kvuli finan¢ni odméné, nebo jinym vyhodam. Timto vlastnikem se fika rentiéfi (2,

s. 31).

2.1.3 Podnikavost

Je to vlastnost, ktera vyjadfuje predpoklady c¢loveéka k podnikani. O clovéku, ktery ma
vyvinutou tuto vlastnost, fikame, ze je podnikavy. Je to vlastnost, se kterou se ¢lovek muze
narodit, nebo si ji mize osvojit studiem a praktickymi zkuSenostmi. Je celistvou

charakteristikou, ktera muize byt nejCastéji délena na:

Dispozice oznacuji vykonovy potencial, nazyvané téz jako znalosti nebo kompetence, déli se

na:

e schopnosti — jsou trvalejS§iho razu, prevazné vrozené, napf. rozumova inteligence,
socialni inteligence atd.,
e védomosti — jsou to pasivni znalosti o podnikant,

e zrucnosti — jsou naucené vzorce chovani, ziskané tréninkem (2, s. 35).
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Osobni vlastnosti charakterizuji individualitu podnikatele. Zde muzeme zatfadit dva druhy

vlastnosti:

o specifické — individualni vlastnosti, které ovliviiuji uspéch, ¢i neuspéch podnikatele,

e nespecifické — tzv. vSeobecné, napt. temperament, charakter (2, str. 35).

2.1.4 Podnik

Z pravniho hlediska je podnik definovany jako ,,soubor hmotnych, osobnich i nehmotnych
sloZzek podnikani. K podniku patii véci, prdva a jiné majetkové hodnoty, které patri
podnikateli a slouzi k provozu podniku a nebo, vzhledem ke svoji povaze, maji k tomuto ucelu

slouzit. “ (1, § 5)

Nejvseobecngji je podnik chapany jako subjekt, ve kterém dochazi k pfeméné vstupi na

vystupy.

Obsahleji je podnik vymezeny jako ekonomicky a pravné€ samostatny utvar, ktery existuje za
ucelem podnikani. S ekonomickou samostatnosti, ktera je projevem svobody v podnikani,
souvisi zodpovédnost vlastnikii za konkrétni vysledky podnikani. Pravni samostatnosti se
urCuje to, ze podnik maze vstupovat do pravnich vztaht s jinymi subjekty na trhu, uzavirat

s nimi dohody a smlouvy, z kterych vyplyvaji prava a povinnosti (2, s. 36).
Clenéni podniki podle doporuceni Evropské komise
Podle doporuceni Evropské komise 2003/361/ES z 6.5.2003 se podniky ¢leni na:

¢ mikropodniky — do 10 zaméstnanct, roc¢ni obrat do 2 mil. EUR, aktiva do 2 mil.
EUR,

e malé podniky — do 50 zamé&stnancu, ro¢ni obrat do 10 mil. EUR, aktiva do 10 mil.
EUR,

e stiredni podniky — do 250 zaméstnancu, ro¢ni obrat do 50 mil. EUR, aktiva do 43
mik. EUR.

Podniky, které maji vic, nez 250 zaméstnanct, ro¢ni obrat vyssi nez 50 mil. EUR, pfipadné

aktiva vyssi nez 43 mil. EUR, jsou zafazené do kategorie velké podniky.
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Toto ¢lenéni je dulezité z hlediska poskytovani podpory malym a stfednim podniktim.
Malé a stfedni podniky, které se uchéazeji o podporu podnikani, musi spliiovat 4 kritéria:

e pocCet zameéstnancu,
e roCni obrat,
e nezavislost,

e vysi aktiv.

Nezavislost znamena, ze podnik nemuaze byt povazovany za maly, nebo stfedni, pokud je 25%
a nebo vic procent kapitalu ¢i hlasovacich prav pfimo nebo nepifimo ovladané subjektem,

ktery nespliiuje definici malého nebo stfedniho podniku (2, s. 36-37).
Clenéni podniki podle statistického uiadu Evropské tinie
Podniky se déli do tfech skupin podle poctu zaméstnancu:

e malé — do 20 zaméstnancu,
e stiedni — do 100 zaméstnancy,

e velké — nad 100 zamé&stnancu.

Podniky a podnikatelé s ménég, nez 20 zamé&stnanci nemaji vSeobecnou statistickou povinnost,

tudiz se statisticky realizuje vybé&rovym zptisobem (2, str. 37).

2.2 Pravni formy podnikani

Kazda pravni forma podnikani ma své vyhody i1 nevyhody. Ovsem kazdy podnik je unikatni a
tak neexistuje zadna pravni forma, ktera by byla optimalni. Zarovenl pravni forma neni

dozivotni a v pfipade potfeby je moznost ji zménit (8, s. 74).

2.2.1 Fyzicka osoba

Tato forma podnikéni je nejrozsirenéjsi u nejmensich firem. Je to podnik vlastnény jednou

osobou a musi obsahovat jméno a piijmeni podnikatele, a navic mize obsahovat dodatek pro
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rozliSeni podnikatele. Fyzicka osoba — podnikatel, musi spliiovat zakladni pozadavky, jako je

minimalni v€k 18 let, pravni zplisobilost a beztthonnost (3, s. 41).

2.2.2 Osobni spolecnost

U osobnich spolecnosti je osobni ucCast podnikatele pfi fizeni a spolecnosti a vétSinou ruci

neomezené (2, s. 69).

2.2.3 Verejna obchodni spole¢nost

,, Verejnou obchodni spolecnosti je spolecnost, v které alespon dvé osoby podnikaji pod
spolecnym obchodnim jménem a ruci za zdavazky spolecnosti spolecné a nerozdilné veSkerym

svym majetkem. “ (1, § 76)

Prava a povinnosti spole¢niki ve vetfejné obchodni spoleCnosti jsou ukotvené ve spolecné
smlouvé, ktera je sepsana pfi zalozeni. V této smlouvée je i pfesné uvedené, jaké opravnéni ma

ktery spolecnik (1, § 79-81).

2.2.4 Komanditni spolecnost

Komanditni spolecnost tvofi komanditisti, ktefi ru¢i do vysky nesplaceného vkladu, a
komplementafi, ktefi ru¢i celym svym majetkem. Komanditni spolecnost fidi jen

komplementafi, a kontrolu nad nimi zabezpecuji komanditisti (1, § 94).

Komanditni spolecnost mohou zalozit minimalné dvé osoby — komandista a komplementar.
V porovnani s vefejnou obchodni spolecnosti musi byt tyto dvé osoby pravné rozliSené.
Rozdil mezi nimi neni jen v ruceni, ale i v tom, ze komanditista je povinny vlozit vklad, ikdyz

se podnikani osobné nezucastiuje (1, § 94, § 97).

2.2.5 Kapitalové spole¢nosti

Zakladatelé kapitalovych spolecnosti ruci za zavazky bud’ omezené, nebo vibec (2, s. 69).
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2.2.6 Spolecnost s ru¢enim omezenym

Spolecnost s ru¢enim omezenym muze byt zalozena od 1 do 50 spolecnika. Zakladni kapital
musi tvofit minimalné 1 kE. NejvysSim statutdrnim organem této spoleCnosti je valné
shroméazdéni. Takovato spolenost je povinna vytvofit rezervni fond. Spolecnici ruci za

zavazky maximalne do vysky nesplacenych vklada (1, § 106-109).

Obchodni nazev se sklada z obchodniho jména a pravni formy, pfiCemz je vice variant nazvu.
K vyhodam spolecnosti s ruCenim omezenym patii hlavné omezené ruceni spolecniki (3, s.

12).

2.2.7 Akciova spolecnost

,Akciovou spolecnosti je spolecnost, u které je zakladni jméni rozvrhnuté na urcity pocet akcii
s urcitou jmenovitou hodnotou. Spolecnost zodpovida za poruseni svych zavazkii celym svym

majetkem. Akciondr neruci za zavazky spolecnosti. “ (1, § 154 odst. 1)

Zakladatelem muze byt jedna pravnicka osoba, nebo dvé a vic fyzickych osob. Jestlize je
zakladatelem pravnickd osoba, zdkladnim dokumentem je zakladatelska listina. Jestlize
akciovou spolecnost zakladaji dvé a vice osob, uzaviraji zakladatelskou smlouvu. Zakladni

kapital musi byt v tomto piipadé minimalné 2 mil. K¢ (1, § 163).

U akciové spoleCnosti nevytvareji vklad piimo spoleCnici, ale pies akcie podniku ve
stanovené jmenovité hodnoté. NejvysSim organem je valné shromazdéni a kontrolni funkci
vykonava dozor¢i rada. K vyhodam akciové spoleCnosti patfi predevsim to, ze akcionafi
neruci za zavazky podniku a akcie podniku jsou obchodovatelné. K nevyhodam patii nutnost
vysokého zakladniho kapitalu a nemoznost zalozeni podniku jednou fyzickou osobou (3, s.

13-14).

2.3 Podnikatelsky zamér

Podnikatelsky zamér je specificky dokument, ve kterém budouci podnikatel odpovidd na
zakladni otazky spojené s planovanym podnikanim: Co a pro koho to chci délat? Bude to mit

smysl? Jak zacnu? Jak budu financovat zacatky podnikani? Jsou néjaka rizika spojeny se
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zaCatkem podnikani? Jsou tato rizika velka? Podnikatelsky zamér by mél byt realisticky a

ptesné cileny (3, s. 33).

2.3.1 Obsah podnikatelského plianu
Kazdy podnikatelsky plan by mél obsahovat:

e shrnuti projektu,

e identifikace podnikatele,
e predmét podnikani,

e t(rh

e marketing,

e strategie,

e rizika podnikani,

e zakladatelsky rozpocet,

e financni plan (3, s. 40).

2.3.2 Typy podnikatelskych planu
Zakladni ¢lenéni podnikatelskych plana se déli nasledovné:

e zakladatelsky plan,
e strategicky podnikatelsky plan,

e financni plan.

Zakladatelsky plan se sestavuje jesté pred zaCatkem podnikani, nejsou v ném zahrnuté udaje o
predeslé Cinnosti firmy. V tomto plané se analyzuji predpoklady pfi danou oblast podnikani a

odpovida na otazky, v Cem chci podnikat a jakymi prostfedky se dostanu k cili (3, s. 41).

2.4 Rozpocet

Dulezitou soucasti priprav souvisejicich se zalozenim podniku je vytvoreni zakladatelského

rozpoctu (3, s. 42).
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24.1 Zakladatelsky rozpocet

Vytvoreni zakladatelského rozpoctu je ve specifikaci a na kvantifikaci finan¢nich prostredkt
pro zacatek podnikani. Ten mizeme rozdélit do nekolika fazi: zalozeni spolecCnosti, start
podnikatelské cinnosti a stabilizace podniku. Témto fazim zodpovida financovani ze

zakladniho kapitalu a rezimu bezného financovani (3, s. 44).

Zalozent f Zahajeni Stabilizace
i R podnikatelské &innosti podnikatelské Ginnosti
Rezim financovani ze startovniho kapitalu I Re.Zim béé(\ého >
financovani

xv V
z i : o Rozpocet vynosu,
tal I )
Rozpocet potfeby startovniho kapitalu nékladd a zisku

Obr. 1: Zakladatelsky rozpocet (Zdroj: 3, s. 44)

Zakladatelsky rozpocet se sklada ze dvou slozek: rozpocet potreby startovniho kapitalu a

rozpocet vynost, nakladi a zisku pro obdobi stabilizace podnikatelské Cinnosti (3, s. 44).

2.4.2 Pocatecni kapital

Pfi startu podnikani vznikd velké mnozstvi rizik, jednim z nich je fakt, ze naklady vyrazné
prevysuji vynosy. Tento fakt je potieba respektovat a je tfeba jej zahrnout pii sestavovani
rozpoctu. Toto riziko je mozné minimalizovat co nejpiesnéj§im odhadem financi, které budou

potteba. Vypocitani téchto financi v sobé zahrnuje nasledujici Ctyti kategorie:

e finan¢ni prostfedky na zalozeni firmy,
e financni prostfedky v obéznych aktivech,
e finan¢ni prostfedky na obstarani dlouhodobého majetku,

e finan¢ni prostfedky na start podnikatelské ¢innosti (3, s. 60).
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2.5 Zdroje financovani

Pfi sestavovani podnikatelského planu existuje nékolik moznosti, jak pfistoupit k jeho
financovani. Pfi startu podnikani je nejjednodussi varianta, kdyz méame dostatek vlastnich
zdroju. Pti nedostatku téchto prostfedkl se zaCinajici podnikatelé nejCastéji obraceji na banky,
rodinné pfislusniky a své znamé. Pokud je podnikatelsky zamér zajimavy a ma potencional

rychlého riistu, je Sance oslovit investora a ziskat finan¢ni prostredky (4, s. 12).

2.5.1 Zakladni ¢lenéni

Z pohledu vlastnictvi a pravniho postaveni je zakladni déleni finan¢nich zdroji na zdroje
vlastni, mezi které patfi naptiklad vklady vlastnikd, odpisy majetku, zisk, a zdroje cizi, které

obsahuji hlavné uvery, ptjcky, leasing, forfaiting, faktory a rizikovy kapital (4, s. 13).

Dale mizeme délit na zdroje interni a externi. Vnitfni financovani probiha naptiklad pomoci
rezerv, Ci zisku z podnikani. Vklady a podily spolecnikti fadime do externiho financovani (4,

s. 13).

Z Casového hlediska muzeme rozdélit finan¢ni zdroje na kratkodobé — do jednoho roku, a
dlouhodobé — nad jeden rok. Toto déleni ma vyznam piedevS$im z divodu financovani
kratkodobého majetku kratkodobymi prostfedky a dlouhodobého majetku dlouhodobymi
zdroji (4, s. 13).

2.5.2 Pouziti ciziho kapitalu
Jsou davody, diky kterym je pouziti ciziho kapitalu vyhodné, patii mezi n€ napiiklad:

e spolecnost nema dostatek vlastniho kapitalu,
e je nutné pieklenout Casovy rozdil mezi ptijmy a vydaji,

e cizi kapital zvysSuje rentabilitu podnikani (4, s. 16).
Nevyhody pouziti ciziho kapitalu:

e snizyje financni stabilitu podniku,
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° soky podil ciziho kapitalu omezuje rozhodovani managementu, kvuli respektovani
VySOKy p p ] g p
podminek bank uvedenych ve smlouvach o avérech,

e riziko ztraty majetku, kterym podnik ruci poskytovateli uvéru (4, s. 16).

2.5.3 Dluhové financovani

Nejcasté€jSim zdrojem ciziho kapitalu jsou uvéry, které muzeme délit na obchodni, které
poskytuji tcastnici obchodnich vztahd a finan¢ni, které poskytuji banky. Dale se déli podle
doby splatnosti na kratkodobé — do 1 roku, sttednédobé — od 1 do 5 let a dlouhodobé — nad 5
let (4, s. 20).

Bankovni uvéry jsou poskytované za cenu uroku a dalSich vydaja spojenych s jejich ziskanim.
Jsou ovliviiované piedevsim bonitou klienta a dobou splatnosti. Cim je Gvér dlouhodobé;jsi,
tim roste riziko jeho nesplaceni. Bankovni uvéry maji ne€kolik forem. Flexibilnim druhem je
kontokorentni uveér, ve kterém je stanoveny limit, do kterého maze podnik Cerpat Gvér, ktery
je splaceny inkasem pohledavek. U revolvingového uvéru si podnik opakované sjednava

kratkodobé uveéry. Vyhodou je nizka urokova sazba (4, s. 20).

Obchodni uvéry si poskytuji navzajem dodavatelé a odbératelé. NejCastéjsi formou je uver
dodavatelsky, tj. odlozeni platby za vykonanou praci, nebo dodavku vyrobki. Dale
obchodnim uvérem je zaloha od odbératele, poskytuje se napiiklad ve stavebnictvi, nebo na

dodavku investicnich celka (4, s. 20).

2.5.4 Pouziti vlastniho kapitalu

., V¥Ska pocdtecniho kapitalového vkladu souvisi i se zvolenou pravni formou podnikdani.
Z pohledu pozadovaného kapitdalového vkladu je nejjednodussi zaloZeni takovych forem

¢

podnikdni, kde je ruceni omezeno. Zde neni zdkonem stanovend vyska kapitdalového vkladu. ‘

4, s.22).

Zacinajici podnikatel se neobejde bez pocateCniho vkladu. Rozdil je v tom, jaka je zdkonna

povinnost pro zakladni vklad. Jedna se o vlastni externi zdroj financovani (4, s. 23).

Jestlize firma tvofi zisk, mlze pouzit tzv. samofinancovani, jedna se o formu interniho

financovani, u kterého nevznikaji zadné naklady (4, s. 23).
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Dalsim zpusobem vlastniho financovani je venture (rizikovy) kapital. Princip spociva ve
vstupu investora do podniku a navySeni zékladniho kapitalu. Po urcitém obdobi se cely

podnik odproda, nebo podil v ném a zhodnocena investice (4, s. 23).

Mezi hlavni vyhody patfi poskytnuti chybéjiciho kapitalu bez nutnosti platit splatky, nebo
uroky. Investorem muze byt i obchodni partner, ktery se podili na riziku a nabizi své

zkuSenosti a dovednosti. Hlavni nevyhodou je pak mensi svoboda podnikatelt (4, s. 24).

Dalsim zptisobem je vstup tichého spolecnika. MiiZe se jednat o fyzickou i pravnickou osobu
a je moznost ziskat vétsi mnozstvi kapitalu. Nevyhodou je pozadovany vyssi vynos z davodu

absence podileni spole¢nika na chodu podniku (4, s. 24).

2.6 Kalkulace ceny a nakladi

Kalkulace se neliSi jen zpusobem, jakym jsou pfepocitany naklady na jednotku vykonu.
Stejné dulezity je i vyznam, k jakému ucelu bude kalkulace slouzit. Obchodnik potiebuje
vytvorit cenovou nabidku a jednotlivé Casti nakladi nejsou tak podstatné, jako napi. ve
vyrobnim podniku, kde je potifeba dopodrobna znat jednotlivé prvky a casti kalkulace (4, s.
45).

V dnesni dobé je ve velké mife pouzivana jednoducha kalkulace ceny. Cilem této kalkulace
neni vypocet sumy nakladi na jednici produktu, ale v jejim ramci je pfimo stanovena cena
produktu. Tato kalkulace se pouziva ve spoleCnostech, ve kterych je kalkulace naklada
komplikovana a nebo neucelna. VétSinou se jednd o obchodni podniky zaméfené na
maloobchod. Nékupni cena vyrobku je ptfimym nakladem, ke kterému se pfipocitava marze.

Soucet téchto dvou hodnot je pak prodejni cenou vyrobku (4, s. 46).

Ve vétsin€ vyrobnich podnika se pouziva plnohodnotna kalkulace nakladu, ktera nasledné
slouzi jako podklad pro tvorbu cen. Tato kalkulace funguje na vypoctu nakladi vykonu.
Nejpouzivangjsi je absorbéni kalkulace, tzv. kalkulace uplnych nakladd, ktera pfifazuje
jednotce vykonu jednicové naklady i1 odpovidajici Cast rezijnich nakladi. Nejvétsim

problémem téchto metod je pak alokace rezijnich naklada.

25



2.7 Analyzy

V této Casti Jsou rozebrany analyzy potrebné k rozboru situace na trhu a ve spolecnosti.

2.7.1 SWOT analyza

SWOT analyza pfedstavuje realisticky rozbor silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb.
Tato analyza zahrnuje interni a externi faktory. Umozni objektivné posoudit aktualni situaci a
stanovit strategii do budoucnosti. Je dilezité ji délat prabézné nékolikrat po dobu Zivotnosti
podniku. Je dualezité postavit se ke stavéni analyzy objektivné a zahrnout vSechny stranky,

veetné slabych stranek (16, s. 40).

Tab. 1: Swot analyza (Zdroj: Vlastni zpracovani)

SWOT analyza

Interni  |Siln€ stranky Slabé stranky

Externi |Pfilezitosti Hrozby

2.7.2 Porterova analyza

Tato analyza, taktéz zvana 1 analyza konkuren¢niho prostfedi, zkouma 5 hybnych sil, které
slouzi k prezkoumani riznych urovni konkurencniho prostiedi. V analyze je urCenych 5 sil,
které ovliviiuji chovani konkurence: konkurenti v odvétvi, potencionalné¢ nové firmy,
dodavatelé, odbératelé a substituty. Hlavnim cilem této analyzy je najit nejvhodné&jsi pozici

pro dany podnik, pfipadné, kterou silu dokaze ovlivnit (16, s. 50-51).

Konkurence v odvétvi ovliviiuje stanoveni ceny a tedy i zisk. Pfi vstupu nové konkurence

podnik zjistuje bariéry, které ovlivni vstup na trh. Sila dodavateld je schopnost diktovat
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podminky dodavatelsko-odbératelskych vztaht. Sila odbératelt je sila, kterou dokazi
odbératelé pusobit na koncovou cenu. Pfi hrozbé€ substitutii je nutné analyzovat konkurencni

produkty, jejich kvalitu a hodnotu (16, s. 51-52).

2.7.3 Analyza konkurence

Tato analyza je dulezitou soucasti planovani. Firma musi identifikovat svoji pfimou
konkurenci stejné tak, jako potencionalni konkurenty. Je dobré mit prehled o produktech
konkurentl, jejich zmén a tak pruzné reagovat na zmeény v podnikatelském prostiedi (16, s.

54-55).
Tato analyza slouzi k:

e pochopeni minulych kroku a strategie konkurentd,

e pochopeni vlastnich konkuren¢nich prednosti a slabin,
e vytvoreni strategie pro ziskani vyhody v budoucnu,

e predpovidani budouciho chovéni konkurence,

e zvySeni povédomi o piilezitosti a hrozbach,

e predpovidani navratnosti investic (16, s. 55).

Abychom meéli prehled, je potifeba uvazovat i o budoucich konkurentech, ktefi by mohli
dodavat substitu¢ni produkty, nebo sluzby na potencionalni trh naseho zajmu. Uréeni nam
muze zjednodusit nasledujici matice o dvou faktorech. Prvnim je podobnost schopnosti
v silnych strankach spole¢nosti. Druhym faktorem je spoleény trh, ktery meéfi, na jak

podobnych trzich se konkurenti pohybuji (16, s. 55).
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Podobnost schopnosti

Obr. 2: Diferenciace konkurentti (Zdroj: 16, s. 56)

2.8 Marketing

Na svété neexistuje vSeobecné pravidlo na realizaci uspéSného marketingu. Kazdy podnik je
specificky, a proto to, co plati pro jeden, nemusi platit pro jiny. K ovliviiovani marketingové

strategie prispivaji vnéjsi vlivy, které nemuize podnik ovlivnit (5, s. 16).

Malé podniky maji svoje specifikace v marketingové oblasti, a z téch tézi hlavné zakaznik.

Mezi tyto specifikace patfi:

e pruzngjsi reakce — mala firma dokaze rychleji reagovat na zmeény na trhu,
e silna orientace na zakaznika — vytvareni pfijatelné ceny s osobnim pfistupem,

e zameéfeni na specializovany produkt — Gzky sortiment produktu (5, s. 16).
Nejpouzivanéjsi nastroje v marketingu malych podniku:

e letaky — kromé klasického roznaseni letakd do schranek, je mozné i rozdavat pied

podnikem, na ulici atd.,
e piimy prodej — osobni potkani zakaznika a obchodnika,
e reklama v rozhlase a televizi — moznost vyuziti lokalnich médii,

e sponzoring — budovani vztaht s vefejnosti (5, s. 20).
Krome tradi¢nich nastroju se dostavaji do popiedi moderni technologie:

e socialni sité — misto, kde znacka mize vystupovat jako jednotlivec,
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e bloging — komunikacni kanal, kterému recipient obycejné vic duvétuje (5, s. 21).

2.8.1 Marketingovy mix
Do marketingového mixu fadime tzv. 4P z anglitiny:

e price —cena,
e product — produkt,
e place — distribuce,

e promotion — propagace (6, s. 65).

Produkt — s ohledem na to, o jaky podnik se jedna, mize byt materialni véc, sluzba, nebo
misto. Dals§i déleni produkti je z hlediska hmotnosti na hmotné a nehmotné, z hlediska

zivotnosti na produkty s kratkodobou spottebou a dlouhodobou spotiebou (6, s. 66).

Cena — cenova politika, je z marketingového hlediska zaméfeni podniku na preziti, na

maximalizaci zisku a na dosahnuti nejvétsiho podilu na trhu (6, s. 66).

Distribuce — existuji dva typy distribucnich cest — pfimy a nepiimy prodej. Pfimy prodej se
sklada z prodeje ve vlastnich prostorach, prostfednictvim prodejnich automatd, zasilkového,

nebo digitalniho prodeje (6, s. 70).

Propagace — neboli reklama, je obvykle zaklad komunika¢ni politiky podniku. K nejcastéji
vyuzivanym prostiedkim se fadi reklama v médiich (televize, rozhlas, tisk), venkovni

reklama (plakaty, billboardy), reklamni napisy a loga (6, s. 89).

2.9 Financni analyza a metody hodnoceni investic

Finan¢ni analyza slouzi ke komplexnimu zhodnoceni finanéni situace spolecnosti. Odhaluje,
zda-li je podnik dostatecné ziskovy, jestli ma vhodnou kapitdlovou strukturu, efektivné

vyuziva svoje finan¢ni aktiva atd (16, s. 82).
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2.9.1 Bod zvratu

Analyza bodu zvratu zkouma rovnovahu mezi naklady a vynosy. Sleduji se zde fixni naklady
(F) a variabilni naklad (v) pro vykonani analyzy, dale jsou matematicky porovnané trzby (T) a
naklady (N). Tato analyza poskytuje informace o tom, pfi jak velkém mnozstvi (Q) a cené (c)

se spolecnost dostava do zisku. Tomuto bodu fikame bod zvratu (16, s. 84).

Tato skuteCnost je interpretovana v nasledujicim grafu:

Trzby
Naklady
T
(K¢]
N

Bod ZISK
zvratu

F ZTRAT :

0 Qpz

Objem vyroby (prodeje) [ks,K¢]

Graf 1: Bod zvratu (Zdroj: 14, s. 40)

2.9.2 Doba navratnosti

Doba navratnosti uvadi, za jak dlouho se vrati investice do projektu. Predstavuje Casovy
horizont, ve kterém se suma dosahnutych pfijma bude rovnat investicim do projektu (16, s.

85).
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Z(l +i)y =0
=1

CSH - Cista soudasna hodnota (NPV — net present value)
IV - kapitalové vydaje investice

CF, - pfijmy z investice v jednotlivych letech

n - doba Zivotnosti investice

i = diskontni mira investice

t - jednotlivé roky Zivotnosti investice

k — doba navratnosti investice

Vzorec 1: Vypocet doby navratnosti (Zdroj:16, s. 86)

2.9.3 Cista souéasna hodnota

,.Cista soucasnd hodnota projektu predstavuje rozdil soucasné hodnoty veskerych budoucich

prijmii projektu a zdroven veSkerych vydajii na projekt . (14)
Jednotlivé diskontované penézni toky pocitame podle vzorce:

CF
(1+4)"

Vzorec 2: Vypocet Cisté souc¢asné hodnoty (Zdroj: 14)

kde:

e (F je penézni tok,
e ijeurokova mira,

e npocet let, po které musime na piijem Cekat (14).
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3 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

V této Casti bakalarské prace se budu zabyvat souasnym stavem prostiedi, ve kterém hodlam
realizovat sviij podnikatelsky zamér. K analyze vSech aspektti tohoto prostiedi budou vyuzity

znalosti z teoretické Casti této prace.

3.1 Analyza makroprostiedi

Analyzu makroprostfedi jsem provedl pomoci SLEPT analyzy. Tato analyza je rozdélena na

socialni, legislativni, ekonomické, politické a technologické faktory.

3.1.1 Socialni faktory

Velkou skupinou socialnich faktorti, které ovliviiuji podnik z venku, jsou faktory
demografické. Mezi tyto vlivy patii pfedevS§im pocet obyvatel v oblasti, jejich vek, ¢i
pracovni reference. V Kroméfizi zije v soucasnosti 29500 obyvatel. Mimo to se na jejim
uzemi vyskytuje asi 2000 student stfednich a odbornych skol. Primérmy vék obyvatel je je
43,7 let. Podil nezaméstnanych osob na trhu prace k 31.12. 2018 byla 3,1% (9).

3.1.2 Legislativni faktory

Oproti jinym zemim je v Ceské republice silna byrokraticka zatdz. Napiiklad podani
dafiového pfiznani zabralo v roce 2018 o 14 hodin vic nez vroce pfedchozim, ¢inilo tak
prumérné 248 hodin za rok. Divodem zvySeni byrokratické zatéze bylo podle autora studie
zavedeni kontrolniho hlageni. V tomto parametru patii Ceské republice 53. misto, coZ je sice
v lepsi poloving, avsak pramér krajin OECD ¢&ini pouze 162 hodin a napiiklad ve Svycarsku
zabere podnikateliim dafiové pfiznani zhruba 57 hodin ro¢né. Dilezitym pozitivem je fakt, ze
diky zavedeni kontrolniho hlaSeni a elektronické evidence trzeb byla stravovacim zafizenim

snizena dan z pfidané hodnoty z 20% na 15% (13).
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3.1.3 Ekonomické faktory

Populace Ceské republiky neustale bohatne. Priméma realna mzda v roce 2018 rostla o 4,3%
a hruba domaci produkt vzrostl o 2,9%. Inflace se pfitom drzela na nizkych 2,1%. Tyto
skute¢nosti nam dokazuji, ze podminky pro podnikani jsou pfiznivé, diky zvySujici se kupni

sile obyvatel.

3.1.4 Politické faktory

Diky &lenstvi v Evropské unii ma Ceska republika piiznivé podminky pro transfer zbozi,
pracovnich sil a kapitali z okolnich statd. Nepfiznivym jevem pro podnikatele je vSak vlada
Ceské republiky, kde vladnouci strany jsou levicové orientovany, bez silné pravicove

orientované opozice, a to mize vytvortit zhor§ené podminky pro podnikani.

3.1.5 Technologické faktory

Mezi technologicky vyznamné faktory pro restauracni zafizeni patii trendy ve vyvoji
modernich gastronomickych spotiebict, které kladou duraz na prakticnost a efektivnost,

snizuji naklady na energie a jsou propojeny s internetem veéci.

Nové vznikajici firmy by se nemély témto prostfedkim branit, protoze diky témto
technologiim dochazi k zefektivnéni wvnitini 1 vné&Si spoluprace a zvySeni popularity u

mladych zakazniku.

3.2 Analyza trhu

Pro analyzu trhu s rychlym obcerstvenim jsem vytvoftil dotaznik, ktery je prezentovan v této

Casti prace.

Podle mého prazkumu kladou zakaznici nejvétsi diraz na kvalitu produktu. Na dalSich
mistech je zajima cena a dostupnost. Z dotazniku vyplyva, ze znacka produktu je az na
poslednim misté v jejich preferencich. Tento vysledek podporuje moji myslenku, ze nejvétsi

potencial uspéchu maji v dnesni dobé takové podniky, které nabidnou kvalitni produkt za
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rozumnou cenu a zarovein jsou dobfe dostupné jak pésky, tak i autem. V néekterych pripadech

muize mit dokonce logo podniku negativni vliv na rozhodovani spotiebiteli.

Rozhodujici faktory pfi vybéru restaurace rychlého
obcerstveni

o

= Cena = Kvalita = Znacka Dostupnost

Graf 2: Faktory pfi vybéru restaurace rychlého obcCerstveni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dalsi oblasti dotazniku bylo zarazeni produktu, které je podstatnou soucasti jeho tispéchu.

Z dotazniku vyplyva, ze 90,4% zakaznika je schopno utratit za svoji navstévu rychlého
obcerstveni od 50 do 150 K¢. Pro podnik je tedy dilezité, aby tento udaj bral v potaz a
nastavil podle n€j cenovou hladinu svych produktd. Restaurace rychlého obcCerstveni, kterou

planuji otevfit, bude nabizet skalu produktti od 60 K¢ do 140 K¢.
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Nejcastéjsi utrata v restauracich rychlého obcerstveni

3,4% 6,2%

43,6%

46,8%

= do50ké = 50-100ké = 100-150 k¢ nad 150 k¢

Graf 3: Nejcast¢jsi utrata v restauracich rychlého obcerstveni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Kazda svétova kuchyn obsahuje pokrmy, které je mozné jednoduse a rychle pfipravit,
servirovat, vzit do ruky a rychle s nimi zahnat hlad. Proto jsem vypracoval v dotazniku i ¢ast,
ktera se tyka preferenci zakaznik mezi jednotlivymi druhy produkti restauraci rychlého
obcerstveni. Nejvice zakazniku preferuje pii vybéru pizzu, burger a kebab. I kdyz je tento trh
z velké Casti nasycen, stale se najdou lokality, které nejsou pokryty t€mito restauracemi, coz
je pozitivni pro muj podnikatelsky plan. Neopomenutelnym pozadavkem zakazniku jsou téz,
v dnesni dobé moderni, vegetarianské pokrmy, které by nemely chybét v nabidce rychlého

obderstveni.
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Preference pokrma v restauracich rychlého obcerstveni

60%

50%
40%
30%
20%
_

Graf 4: Preference pokrmt v restauracich rychlého obcerstveni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.3 Analyza konkurence

Analyzou konkurence se zabyvame proto, abychom si fadné¢ uvédomili naSe vyhody a
nevyhody, mezery na trhu, ¢i abychom dokazali predpovédét chovani subjektt, které maji

k nasemu trhu blizko.

V lokalit€é u hypermarketu Tesco Kroméfiz pusobi celkem dvé restaurace typu rychlého
obCerstveni. Prvni je bistro s nazvem ,,Delikana“. Nabizi sortiment chlazenych produkti a
zakuskt urCenych k okamzité spotieb€. Toto bistro se spiSe specializuje na sortiment kav a
produkty kjidlu jsou tu nabizeny jen sekundarné, proto jej vnimam jakou nepfimou

konkurenci, ktera nenabizi druh pokrma, ktery hodla nabidnout mdj podnik.

Dal§im konkurentem je rychlé obcerstveni s vietnamskymi specialitami s ndzvem ,,Sun
Food*“. Toto bistro nabizi sortiment teplych jidel urenych k okamzité spotiebé&, v rozsahu cen
od 20 K¢ do 90 K¢. Této cenové hladin€ odpovida i nevalna kvalita nabizenych produkti,
které Casto odradi zakazniky od dals§i objednavky. Tuto konkurenci vnimam jako ptimou,
avSak s jinou cenovou a kvalitativni strategii. Tudiz se domnivam, ze zéalezi na zakaznikowvi,

zda-1i da prednost cené€, nebo kvalite.
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3.3.1 Analyza silnych a slabych stranek konkurence
Bistro Delikana
Silné stranky:

e moderni design,
e moznost sednout si,
e nabidka napoja,

e klimatizace.
Slabé stranky:

e nekvalifikovany personal,
e slaby vybér jidel,
e vysoké naklady na provoz,

e delsi Cekani pri realizaci objednavky.
Rychlé obcerstveni Sun FOOD
Silné stranky:

e nizka cenova hladina pokrmi,
e relativné rychle zpracované objednavky,
e moznost sednout si,

e moznost vjet s nakupnim vozikem do restaurace.
Slabé stranky:

e nevalna kvalita pokrmd,
e zapach v restauraci,
e obsluha se $patnou jazykovou vybavenosti,

e hygienické podminky pfi zpracovani jidel.
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3.4 SWOT analyza

Vsechny body SWOT analyzy jsem zpracoval fakticky a objektivné. Jestlize by nevychazeli
z faktd a nebo by nebylo jejich hodnoceni objektivni, mohlo by to vést k neocekavanym

situacim a promarnénym piilezitostem na trhu.

34.1 Silné stranky
Silné stranky jsem strhnul do péti bodu:

e Jlokalita podniku,

e kvalitni produkty,

e dopravni dostupnost,
e piistup k zakazniktim,

e nizké naklady na provoz.

3.4.2 Slabé stranky

Slabé stranky podniku jsou stejné dulezité, jako silné a rozhodné se nedoporucuje je

podcenovat. Ma je kazdy podnik, a jen planovanim je mozné je odstranit.

e Novy podnik na trhu,
e 7zadny vztah s dodavateli,

e neni moznost posezeni.

3.4.3 Prilezitosti
PiileZitosti jsou Sance podniku na uspéch. Ukazuji moznosti, jak podnik zlepsit.

e Vybudovani pobocek na dalsich mistech,
e Uprava oteviraci doby zavisejici na vystavisti,

e rozSifovani nabidky.
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3.4.4 Hrozby

Hrozby se miizou vyskytnout ze dne na den a neni dobré je podcefiovat. Mezi hlavni hrozby

jsem vybral:

e sezonni vykyvy,

e nova konkurence.
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4 VLASTNINAVRHY RESENIi

V této Casti prace je vytvoren podnikatelsky plan pro zalozeni rychlého obcCerstveni typu fast
food. Je zalozen na teoretickych znalostech a zpracovanych analyzach v pfedchézejicich

Castech bakalarské prace.

4.1 Popis podnikatelské prilezitosti

Myslim si, ze v kazdém modernim mést€ 21. stoleti ma misto restaurace rychlého obcerstveni
s nabidkou kvalitnim produktt z lokalnich surovin, poctivym pfistupem k piipravé a obsluze

zakazniku.

Pokrmy z tohoto podniku se budou zakladat na dvou hlavnich surovinach — na kufecim mase
a na lokalnim pecivu. Na tomto zékladé¢ bude postavené menu restaurace, které se bude

skladat predevsim z tortill a sendvica, masa s prilohou a dopliikového sortimentu.

Nejvétsi vyhoda bude v nabidce kvalitnich pokrma, které v Kroméfizi nemaji obdobu. Pro
zakaznika je pak zasadni, ze se v této restauraci muze kvalitn€ a rychle najist v jakoukoliv

denni dobu a pfitom nemusi utratit velké mnozstvi penéz.

4.2 Nazev a sidlo firmy

Pro podnik je dalezité mit kratké a vystizné jméno, diky kterému se rychle vybuduje znacka.
Rozhodl jsem se tedy vyuzit mého jména, a z n¢j jsem vytvoril nazev mého podniku —

Michael’s. Pfedmétem ¢innosti zapsané do obchodniho rejstiiku bude:

e vyroba,
e obchod a sluzby neuvedené v pfilohach 1 a 3,

e hostinska ¢innost.

Jelikoz se muj podnik bude zakladat na stacionarnich prodejnich stancich, pro moji firmu
jsem tedy zvolil jako sidlo moji adresu trvalého pobytu. Samotny podnik by kromé jména,
meélo reprezentovat i logo. Rozhodnul jsem se jit cestou jednoduchosti a zvolil logo, které se

sklada z nazvu podniku a siluety evokujici druh prodavaného sortimentu.
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Michael’s

Kebab Factory

Obr. 3: Navrh loga (Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.3 Cile podniku

Cilem tohoto nové vzniknutého restauraniho zafizeni je vybudovat si prestizni postaveni
podniku mezi kroméfizskymi restauracemi srychlym obcerstvenim predev§im diky
pozitivnim ohlasim obyvatel, ktefi jsou zvykli na Spatnou kvalitu pokrmu téchto zafizeni,
tedy takzvaného ,,Word of mouth®. Prvotni dojem na podnik je velmi dilezity téZ na
socialnich sitich, kde musi zaujmout prvnim dojmem a negativni recenze se zde §ifi daleko
rychleji, nez recenze pozitivni. Cilem podniku bude vybudovat stalou klientelu, ktera bude
restauraci navstévovat zhruba jednou tydné, coz je podle nasledujiciho prizkumu nejcastéjsi
chovani spokojeného zakaznika na tomto trhu. Déle je potieba ziskat dostatek jednorazovych

zakaznik a presvédcit je o kvalité nabizenych produkti a tim je pfimét k dalsi navstéve.
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Frekvence ndvstévnosti rychlého obcerstveni

m Denné = Nékolikrat do tydne = Nékolikrat do mésice = Jedenkrdt mésicné m Méné, nez jedenkrat mésicné

Graf 5: Frekvence navstévnosti rychlého obcerstveni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z dlouhodobého hlediska, tedy za 1-3 roky je cilem stabilni podnik, ktery bude schopen uzivit
vSechny zaméstnance a zaroven bude generovat zisk, ktery je nezbytny k dal§imu rozvoji.
Restaurace bude vedena jednim zaméstnancem, ktery obstara kontakt s dodavateli pro dodani
nezbytnych surovin, bude komunikovat se zaméstnanci a tvofit pracovni harmonogram,
vyplacet mzdy atp. Dale zde budou dva zaméstnanci na plny uvazek a jeden na zkraceny
uvazek, ktefi budou pracovat na smény a jejich ukolem bude zpracovani surovin ve finalni

produkt a ptimy prodej zadkaznikovi.

V nasledujicich letech je pak prioritou zalozeni druhé poboCky restaurace v Kojetin€ a
nasledné dalSich meéstech na stfedni Moravé. Tyto pobocky by mély centralni sklad

v Kroméfizi a timto by se uspotily rezijni naklady.

4.4 Marketing a obchodni strategie

Tato Cast vychazi z predchézejici analyzy trhu. Na jejim zakladé€ jsou piesné specifikovany
produkty, které budou nabizeny v podniku, jejich cenové rozpéti a zpusob jejich distribuce.

Na zakladé téchto fakti bude urCen segment trhu, na ktery se restaurace zaméfuje a bude
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urCena potencionalni skupina zakazniki. Podle téchto parametri pak bude urCena

marketingova komunikace podniku.

4.4.1 Produkt

Produktové portfolio se bude skladat z kebabu v housce, kebabu v tortille, a kebabu
s ptilohou. Diky tomu, ze tyto produkty maji spole¢nou hlavni surovinu, budou velmi rychlé
na pripravu a zaroven bude moznost udrzet kvalitu pokrmt na Spickové urovni. Jelikoz bude
toto rychlé obcerstveni u hypermarketu Tesco, neni potieba fesit dodavatele zeleniny.
Zelenina budou pofizena kazdy den Cerstva z tohoto hypermarketu. Nabidka restaurace bude

stala a nebude se obménovat.

4.4.2 Cena

Jelikoz se bude podnik profilovat jako kvalitni varianta béznych rychlych obcerstveni, bude
tomuto cili pfizplisobena také cenova politika podniku. Cena bude nastavena mirné nad
béznou cenovou hladinu obvyklou pro Krométiz, ceny vSak nebudou premrsténé, jelikoz se

stale jedna o rychlou a cenové dostupnou stravu pro zakazniky s primérnym piijmem.

Cena kebabu do housky bude 75 K¢, v tortille se bude pohybovat, podle velikosti, od 85 K¢
do 105 K¢&. Dale pak bude v nabidce kebab s ptilohou za jednotnou cenu 125 K¢. Cena za
dopliikovy sortiment, coz budou pfedev§im napoje, bude variabilni podle nakupni ceny,

pfiblizné€ od 30 K¢ do 45 K¢&.

4.4.3 Distribuce

Hlavnim a jedinym distribu¢nim kanalem bude v tomto podniku pfimy prodej. Pobocka bude
oteviena sedm dni v tydnu. Oteviraci doba bude uzplisobena navstévnosti hypermarketu.
Zakladni oteviraci doba bude tedy od 9 hodin do 21 hodin, o letnich vikendech, kdy jsou
poradany koncerty a nejraznéjsi akce na nedalekém vystavisti bude prodlouzena do 24 hodin.

Tato oteviraci doba byla vytvorena na zakladé preferenci zakazniku hypermarketu.
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Graf 6: Frekvence navstévnosti podle denni doby (Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.4.4 Propagace podniku

Podnik bude propagovat svou Cinnost v né€kolika bodech. Zakladni strategii podniku bude
reklama z pohledu spokojeného zakaznika. Restaurace musi nabizet tak kvalitni sluzby, aby
zakaznici odchéazeli spokojeni a tudiz by doporucovali tento podnik svym pfibuznym a
znamym. Jelikoz lidsky faktor predstavuje velky podil na jménu restaurace, bude zde kladen
velky duraz na kvalitu personalu. Podnik zamysli dosahnout v podvédomi svych zakazniku

dojem kvalitni, rychlé a vstiicné restaurace.

Podnik téz bude prezentovan v mistnim tydeniku. Inzerce ve formé textového sdéleni s logem
podniku vyjde jednorazové na 700 K¢, diky kterému by se o ném méla dozvédet znacna Cast
obyvatelstva Kroméfize. Dale budou vytisknuty letacky v celkovém néakladu 2000 ks, které
budou distribuovany v sousedicich sidlistich s hypermarketem Tesco. Celkové naklady na tisk
a distribuci jsou 2 K¢&/kus, tudiz tato reklama bude stat 4000 K¢. Vyuziji grafické zpracovani

loga a celkového image podniku od spole¢nosti Duna Graphics za 2000 K¢.

Hlavni cilovou skupinou nové vzniknutého rychlého obcerstveni budou obcané ve veéku od 15

do 35 let. Z divodu véku cilové skupiny bude hlavni reklamni kampar vedena skrze socialni
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sit¢ — Facebook a Instagram. Na téchto sitich bude vytvofen profil podniku, kde bude

propagovat svoji vizi.

Public relations, tedy komunikace s vefejnosti bude probihat téz skrze socialni sit€, kde bude

povétrena osoba komunikovat se zakazniky a reagovat na jejich podnéty.

Dal$i podstatnou soucasti komunika¢niho mixu je podpora prodeje. V misté podnikani budou
umistény propagacni bannery svyhodnymi nabidkami a zaroveii zde bude prosSkoleny
personal, ktery nabidne tyto vyhodné produkty k hlavnim polozkam v menu. Soucasti tohoto
osobniho prodeje bude 1 tzv. princip oteviené kuchyné, ktera by méla podpofit prodej

sortimentu vahajicim zakazniktim.

4.5 Realizacni projektovy plan

Pro Uspésné uvedeni podniku na trh a pro ziskani potfebnych financnich prostredki
z externich zdroji, je potfeba vytvorit zakladaci rozpocet, ktery by nam meél co nejpresnéji
ukazat, jaké mnozstvi finanénich prostfedki budeme potiebovat pii zaCatku podnikani a
v zavislosti na tom budeme schopni urcit zptsob financovani. Dale budou zjistény piesné
naklady na vyrobu a tyto vyrobky budou prodavany za ceny, které byly urCeny jako idealni
pro dany trh a zaroven budou rentabilni pro podnik samotny. Nasledné bude z nakladi na
material a rezijnich nakladu urCena optimisticka, realisticka ¢i pesimisticka varianta vyvoje
v zavislosti na predpokladanou situaci podniku. Déle bude vytvoren ¢asovy plan zalozeni

firmy, ve kterém budou vyznaceny udalosti vedouci k zalozeni podniku.

4.5.1 Forma podnikani

Jako pravni formu podnikani pro sviij podnik jsem si vybral spolecnost s ruCenim omezenym.
Je lepsi formou vystupovani pied bankovnimi subjekty a externimi dodavateli a zaroven je
vhodna pro vstup dalSich spole¢niki do spolecnosti. Na rozdil od podnikani fyzické osoby

zaroven nabizi dostate¢nou ochranu pted pfipadnym netspéchem.
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4.5.2 Cenotvorba

Ceny v tomto odvétvi jsou predevsim dany silnou konkurenci na trhu s restauracemi rychlého
obcerstveni. Jeste€ pied vypocitanim naklada na jednotlivé produkty jsem si tedy urcil cenovou

politiku, kterou se bude podnik fidit.

Pro ovéfeni rentability produktu jsem pfipocital k pfimym nakladim na jeden vyrobek marzi,
ktera by se méla pohybovat okolo 220% a kromé zisku zahrnuje 1 rezijni naklady. Rozdil mezi
variabilnimi naklady na jeden vyrobek a jeho prodejni cenou je prispévek na thradu fixnich
nakladu. U ceny a peCiva, masa a tortill vychazim z ceniku potencionalniho dodavatele Kebab

EU, cena zeleniny je vypocitana z primémé ceny zeleniny v hypermarketu Tesco.

V tabulce jsou pro ukazku vypocitany piimé naklady na jednu tortillu z nabidky restaurace.

Tab. 2: Ukdzkova kalkulace ceny produktu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Tortilla s kurfecim masem Cena na jednu porci

tortilla 2,50 K¢
kufeci maso 90g 15 K¢
zelenina 4 K¢
tatarka 1,50 K¢
obalovy material 3KE
celkové prim¢ naklady 26,00 K¢
marze (220%) 57,20 K¢
cena celkem 83,20 K¢

Primérnou cenu tortill tedy stanovim na 85 K¢ po zaokrouhleni. Primémé naklady by meély
byt asi 26 K¢ na jednu tortillu. Primérné naklady na kebab v housce by mély byt 18 K¢, tudiz
bych jeji cenu stanovil na 60 K¢ a naklady na kebab s pfilohou primérné vychazi na 35 K¢,

takze bych odhadl jeho cenu na 115 K¢.
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4.5.3 Rezijni naklady

Krome ptimych nakladu se celkové naklady na provoz tohoto podnikani skladaji téz z naklada
na najem prostoru, plat zaméstnanci a energie potiebné pro provoz restaurace. Dale zde

muiizeme zatadit naklady na propagaci a na zajisténi komunikace se zakazniky.

Tab. 3: Rezijni naklady (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Cena

najemné 12 000 K&
platy 45 000 K¢
spotieba energie v cené najmu
marketing 6 700 K¢
splatky pujcky 10 000 K¢
Rezijni naklady celkem 73 700 K¢

Vsechny tyto naklady jsou fixni na prvni rok fungovani podniku. Podle informaci o pronajmu
prostor spolecnosti Tesco je spotieba energie zahrnuta v cené najmu. Tato spotieba energie je
sice variabilni, ale do vySe celkového najmu se jeji vySe nijak nepromitne. Platy na
zameéstnance jsou téz konstantni, jelikoz 1 pfi vyS§Sim vytizeni, neni mozno zvysit pocet

zaméstnancu na pobocce z prostorovych divodu.

4.5.4 Zakladacirozpocet

V zakladacim rozpoctu je zahrnuta prvotni investice do podniku a finan¢ni rezerva na prvni tfi
meésice provozu. Tomuto rozpoctu se podiidi vybér zpasobu financovani a vypocet

ekonomickych ukazatelt

Pro vypocet investice beru v tivahu pofizovaci cenu stanku podle ceniku vyrobce a ceny
vybaveni, které mi poskytnuli dodavatelé¢ téchto produkti. V piipadé rezijnich naklada a

nakladt na marketing vychazim z jiz zpracovanych casti této prace.

Z divodu otevieni nového podniku pocitam s pesimistickou variantou prodeja.
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Tab. 4: Zakladaci rozpocCet (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Naklad Hodnota celkem

porizeni stanku 85 000 K¢
vybaveni stanku 90 000 K¢
marketing 6 700 K¢
naklady na prvni tfi m¢sice provozu 230 100 K¢
Celkova investice 411 800 K¢

4.5.5 Financovani

Pro zalozeni mého podniku je podle podnikatelského planu potieba 411 800 K¢. Vzhledem
k nedostatku internich prostiedkt bude vétsina nutnych investic financovana s pouzitim ciziho

kapitalu.

Na trhu je velmi Siroka nabidka uvéru, avSak podminky pro jeho schvéleni jsou velmi
subjektivni. VétSina bank pijcuje jen jiz zavedenym podnikim, které maji staly a stabilni
pfijem a mohou rucit majetkem. V pripadé noveé zalozeného podniku je tedy velmi obtizné

ziskat uver.

Jednu z variant nabizi Ceska spofitelna s jejim produktem Nova Krev. Tento produkt nabizi
novym podnikatelim netcelovy uvér v hodnoté az 600 000 K¢ s 10% Pa. Jedna se zde o
pomeérmeé vysoky urok z divodu nizsi spolehlivosti subjektu. Tento Gvér je mozno splacet az 6

let a mezi podminkami je pozitivni 1 fakt, ze banka pozaduje ani danové piiznani.

Dal$i variantou je vstup investora, ale jelikoz se jedna o maly podnik a zaroven chci mit plnou
kontrolu nad jeho fizenim, je pro mé v této situaci ziskani investora nemyslitelné. Proto jsem
se rozhodl vyuzit 300 000 K¢ z programu Nova Krev a zbytek financi 111 800 K& pokryji

z vlastnich prostredka.
Zakladni udaje o uvéru:

e vySe uveru: 300 000 K¢,
e urokova mira: 10%,

e délka uvéru: 3 roky,
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e pocet splatek v roce: 12,

e pravidelna splatka za mésic: 9 680,16 K¢
e pravidelna splatka za rok: 116 161,92 K¢
e celkem zaplaceno 348 485,76 K¢,

e zaplacené uroky: 48 485,76 K¢.

2

2

4.5.6 Casovy plan

Casovy plan je realizace je nastaveny tak, aby byl podnik uveden do provozu na zagatku letni
sezOny kroméfizského vystavisté, kdy se oCekava nejvetsi kumulace navstévnikl vystaviste a
tudiz potencionalnich zakazniku restaurace. Orientacné jsem stanovil datum 1.7. 2020 jako

den zah4jeni provozu.

Tab. 5: Schéma ¢asového planu (Zdroj: Vlastni vypracovani)

L IL. 1. Iv. V. VL VIL
Cinnost 2020 (2020 2020 2020 [2020 |2020 [2020

Registrace spolecnosti

Nékup stanku

Pronajem prostor

Realizace stanku

Propagace podniku
Kontaktovani dodavatela
Naskladnéni surovin a
polotovara

Nabor zaméstnancu

Otevreni

4.5.7 Pojisténi podnikani

Pojisténi rizik je, stejné jako v pfipadé uveérd, velmi subjektivni a odviji se od velikosti a
zaméfeni podniku, rizikovosti podnikéani, umisténi podniku a dalSich kritérii, které souvisi

s vysi ceny pojisténi a rozsahu jeho plnéni.
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Vybral jsem pojiSténi pro podnikatele od pojistovny Generali, ktera je se svym produktem
Topgen nejvyhodnéjsi pro mij druh podnikani. Nabizi majetkové pojisténi pro malé a stfedni
podnikatele s celkovou hodnotou movitych a nemovitych véci do 50 miliond K¢ Po

konzultaci by mi pojistovna sjednala toto pojisténi piiblizné€ za 9000 K¢ rocné.
Produkt Topgen zahrnuje pojisténi na:

e budovy,

e technické a obchodni vybaveni,
e zasoby,

e naklady,

e véci movité, véci zvlastniho charakteru (11).
Slouzi pro piipady:

e pozar, blesk, vichfice, pad stromu, krupobiti, povoden,
e unik vody z vodovodniho nebo kanalizacniho potrubi,
e rozbiti skla,

e vloupani, vandalismus,

e pieprava movitych véci, zasob, penéz,

e strojni a elektronicka rizika,

e pferuSeni provozu (11).

Tento produkt tedy pokryva vsSechny teoretickd rizika, které jsou spojeny s provozem

restaurace rychlého obcerstveni.

4.6 Financni analyza a metody hodnoceni investice

V této cCasti prace se nachazeji vypocty, které vedou k zjisténi, zda je podnikatelsky zamér
realizovatelny a zda ma smysl ho aplikovat v realité. Zuzitkoval jsem k tomu metody

z teoretické Casti této bakalarské prace.
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4.6.1 Plan vysledku hospodareni

Pro odhad trovné prodeje produktd pocitam s pesimistickou, realistickou a optimistickou
variantou. Restaurace bude oteviena 7 dni v tydnu, coz je v priméru 30 dni v mésici. Pro
podnikatelsky plan jsem zvolil jako pesimistickou variantu 40 prodanych pokrmua denné, jako
realistickou 75 prodanych pokrmt denné a jako optimistickou 140 prodanych jidel denne.
Primér ceny vSech prodavanych produktd Cini na jednu porci 81 K¢ s naklady na porci

v hodnoté 25,5 K¢.

Tab. 6: Pesimisticka varianta prodeje (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pesimisticka varianta
pfimé naklady 30 600 K¢
nepiimé naklady 67 000 K&
naklady celkem 107 600 K¢
trzby 97 200 K¢
Zisk bez dané -10 400 K¢
Zisk po zdanéni =

Tab. 7: Realistickd varianta prodeje (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Realisticka varianta
pfimé naklady 57 375 K&
nepiimé naklady 67 000 K¢
naklady celkem 124 375 K¢
trzby 182 250 K¢
Zisk bez dané 57 875 K&
Zisk po zdanéni 49 193,75 K&
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Tab. 8: Optimisticka varianta prodeje (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Optimisticka varianta
prim¢é naklady 107 100 K¢
nepiimé naklady 67 000 K&
naklady celkem 174 100 K¢
trzby 340 200 K¢
Zisk bez dané 166 100 K¢
Zisk po zdanéni 141 185 K¢

V ptipadé pesimistické varianty se podnik nachazi ve ztrat€ a tudiz neni schopny plnit své

zavazky vaci dodavatelim, zaméstnancum ¢i bance. V realistické variante podnik produkuje

pfiméfeny zisk a v pfipadé optimistické varianty je podnik velice vydélecny. Kapacita

provozu vSak mize byt i 200 a vice vydanych porci denné, tudiz ma podnik dostatecnou

rezervu.

4.6.2 Bod zvratu

Timto ukazatelem budu sledovat, kolik je nutné prodat jidel, aby byl podnik rentabilni.

Pocitam zde s primérnou cenou jidla a nezapocCitavam zde podil dopliikového sortimentu,

protoze je z mého hlediska zanedbatelny.

I'=N

81 xQ=67000+ 81 <@
Osz=67 000(81-23,5)
OBZ=1207 ks

Vzorec 3: Vypocet bodu zvratu (Vlastni zpracovani)
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Graf 7: Bod zvratu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Podle vypoctu bodu zvratu se musi prodat alespont 1207 porci mésicné, co je asi 43 jidel
denné, aby podnik nebyl ztratovy. Toto Cislo se nachazi u hranice pesimistické varianty

prodeje a tudiz by nemél byt problém téchto prodeja dosahnout.

4.6.3 Cista sou¢asna hodnota

Celkovou investici 411 800 K¢ jsem ocistil o naklady na provoz v prvnich tfech mésicich,
které se zapogitavaji do cash-flow, vychazi tedy ¢astka 181 700 K¢&. Zivotnost investice by
meéla byt alespont 3 roky. Predpokladam, ze cash-flow by mélo byt 80 000 K¢ v prvnim,

200 000 K¢ v druhém a 230 000 K¢ ve tfetim roce. Diskontovou miru jsem stanovil na 10%.

y 80000 200000 230000
CSH =

— 181700
1,1 * 1,12 * 1,13

CSH = 229 118 K¢

Rovnice 1: Cista sou¢asna hodnota (Zdroj: Vlastni zpracovani)

I kdyz jsem se ani po 3 letech nepiiblizil optimistické varianté, je CSH této investice
s diskontem 10% na urovni 229 118 K¢. Ukazuje to, ze je tento podnikatelsky zamér

rentabilni a ma smysl ho realizovat.
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4.7 Rizika spojena s podnikinim

Odhaleni rizikovych situaci a jejich eliminovani by melo byt cilem kazdého podniku. To by
mélo eliminovat vznik nezadoucich situaci a snizit Sanci na mozny negativni vyvoj. K analyze
téchto rizik jsem vybral tzv. metodu scénari, ktera ukazuje rizikové faktory a situace, které by

mohly teoreticky nastat.

v o

Metoda scénaru

Tato metoda odhaluje varianty mozného vyvoje podniku a jejim cilem je navrhnout kroky,
které vedou k feSeni jednotlivych situaci. Nejprve je nutné definovat faktory, které ovliviiuji

vyvoj podniku a na jejich zakladé pak vypracovat scénare.
Ovliviiyjicimi faktory jsou napf.:

e vznik nové konkurence,

e nezajem zakazniki,

e problémové chovani zaméstnancd,
e problémy s kvalitou surovin,

e persondl okrada zaméstnavatele,

e hospodarska situace, atd.
Z téchto faktort jsem sestavil nékolik scénaiu:
1) Scénar¢. 1

Obsluha nedodrzuje stanovené postupy, jako je napf. gramaz masa, nespravné dochucené

pokrmy atp.

Mozné reSeni: je nezbytné praci kuchafe prubézné kontrolovat, komunikovat s nim, pfi
pretizeni nebo nespokojenosti persondlu nabidnout pomocnou silu, nebo zvySit platové

ohodnoceni.
2) Scénar ¢. 2

Nedaleko byl otevien stanek rychlého obCerstveni, ktery prebira zdkazniky a tim padem klesa

navstévnost mého podniku.
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Mozné FeSeni: navstivit konkurencni restauraci rychlého obcCerstveni, zmapovat jeji produkty
a ceny a nabidnout lepsi alternativu. Snazit se nalakat navstévniky pomoci nové marketingové
strategie, napt. vét§im poutacem pred restauraci, nebo slevovymi kupony.

3) Scénarc.3

Kvalita surovin se od urcitého dodavatele prudce zhorsila, dodavatel neni schopen suroviny

dodavat vcas a Cerstvé. To se odrazi na kvalité nabizenych pokrmi mé restaurace.

Mozné freSeni: prubézné kontrolovat kvalitu surovin, pii Spatné kvalit€é zacit jednat
s dodavatelem a najit feSeni, popf. najit jiného dodavatele.

4) Scénar ¢. 4
Dlouhodobé se snizuje zisk z davodu rostoucich naklada.
Mozné FeSeni: v piipadé rustu cen energii nakoupit modernéjsi vybaveni s mensi spotiebou,
omezit plytvani vody. Pii zvySeni danové zatéze, nebo ristu kupnich cen surovin, tyto

naklady kompenzovat napt. lepsi optimalizaci zasob. Jelikoz si mtj podnik zaklada na kvalité,

nepfipada v Gvahu snizeni kvality pokrmt. Tudiz bych pfistoupil ke zdrazeni nabidky.
5) Scénar ¢. 5

Personal nepracuje na pozadované urovni, je nepfijemny na zakazniky, popt. okrada

zameéstnavatele.

Mozné reseni: dulezita je komunikace s personalem, zjistit pfi¢iny $patné pracovni moralky a
tyto pficiny odstranit. Maze to byt napf. Spatné finan¢ni ohodnoceni, pfizpiisobeni rozpisu
sluzeb atd. V piipadé okradani zaméstnavatele je jedinym vychodiskem okamzité propusténi

zamestnance.
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ZAVER

I ptes vSeobecné velkou konkurenci v odvétvi stravovani se nachazeji mezery i na tomto trhu.
Tuto mezeru jsem objevil v segmentu rychlého stravovani s velkym dirazem na kvalitu, na
kterou se vétSina podnikd nezamétuje. Existuje vSak velké zastoupeni lidi, ktefi daji prednost

kvalité pred cenou, a pravé na tuto skupinu se zaméiuje mdj podnik.

Produkty, které bude nabizet moje restaurace, tedy zohlediuji tento fakt a budou tedy
nabizeny v co nejvyS$s§i mozné kvalité. Tomu bude odpovidat i cena od 60 K¢ za kebab
v housce po 115 K¢ za kebab s ptilohou. Za tyto penize dostane zékaznik pokrm v takové

kvalité, v jaké si ho nikde jinde v Kromé&fizi nepoftidi.

Nabidka jidel vSak neni to jediné, co pfiispiva k dojmu z restaurace. Hodlam tedy pouzit
moderni grafické zpracovani loga i nabidky stanku, na kterém bude stavét nasledny marketing

pomoci letakd 1 socialnich sit’.

Muj podnikatelsky plan bude prevazné financovan z externich zdroju, celkové 300 000 K¢ ze
411 800 K¢, z vlastnich zdroja tedy budu investovat 111 800 K¢. I pfes tento nedostatek si
myslim, ze mnou navrhované feSeni je uskuteCnitelné a nadale udrzitelné s dals§i moznosti

rustu.

Néklady na provoz restaurace by se mély pohybovat kolem 67 000 K¢ a s ptimymi naklady na
nakup surovin by se celkové naklady mely pohybovat od 107 600 K¢ po 174 100 K¢
v zavislosti na poctu prodanych pokrmu. Na pokryti celkovych nakladi bude potieba prodat
1207 ks jidel mesicn€, coz je asi 43 ks pokrmt denné. Podle pesimistickych odhada by podnik
produkovat pouze 40 jidel denné a byl by tak ve ztrat€ -10 400 K¢. Tento scénar je vSak velice
nepravdépodobny. Pfi realistické varianté proda podnik 70 ks jidel denné a vygeneruje tim
zisk 49 193 K¢ po zdanéni. Pii optimistické varianté pak podnik proda 140 ks jidel denné a
zisk by tak byl 141 185 K¢, za coz bych tuto restauraci oznacil jako velmi rentabilni.
Potencional podniku je vSak velmi vysoky vzhledem k teoretickému maximalnimu vytizeni az
300 jidel denné. Z vypocth také vyplyva, ze i kdyz se tento podnikatelsky zamér ani po 3
letech nepiiblizi optimistické varianté, vygeneruje 229 118 K¢ s 10% pozadovanym vynosem

za 3 roky. Z tohoto pohledu ma tedy smysl tento podnikatelsky zamér zrealizovat.
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Ptiloha 1: Rozpocet pro zalozeni podniku (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Mnozstvi Cena s DPH (K¢)
Grill 1 13 560
Toaster 1 3621
Fritéza 2 6 700
Narezovy stroj 1 12 350
Lednice 1501 2 6 887
Mrazici pult 1 7450
Chladici pult 1 16 990
Pritokovy ohfivaé 1 5 690
Stoly 3 7 400
Drez 1 6 500
Kuchymniské nacini - 2750
Vybaveni celkem 89 898
Propagace na Facebooku - 0
Logo - 500
Image stanku - 1 500
Reklama v novinach - 700
Tisk a tvorba letaka 2000 4 000
Marketing celkem 6 700
Primé naklady - 87 390
Neprimé naklady - 142 710
Naklady na tfimési¢ni provoz 230 100
Celkové naklady 411 800




Ptiloha 2: Propagacni letdk (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Michael’s

Kebab Factory

Nové otevieny podnik rychlého obcerstveni

Nejlepsi kebab ve mésté z nejlepsich surovin
Doijdi si pro pravou kvalitu
Siroky vybér dresingtl samoziejmosti

Neni smazak jako smazdak. U nds ochutnas
takovy, ze nebudes chtit jinej nez od
Michael’s

A také pro tebe mame nabidku skvélych nudli
dochucenych slaninou, cibuli a samoziejmé
Michael’s bozi kebab on top

vrve

dem do OD Tesco na adrese Velehradska 3254/105, 767 01
Kromériz. Mame otevieno kazdy den 8-20.

www.michaels-kebab.cz
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