Univerzita Hradec Kralové
Fakulta informatiky a managementu

Katedra ekonomie

Zasady tvorby podnikatelského planu pfi zakladani spole¢nosti

Bakalarska prace

Autor: Jana Svobodova

Studijni obor: IM3

Vedouci prace: Ing. Eva Hamplova, Ph.D.

Hradec Kralové Srpen 2017



Prohlaseni:

ProhlaSuji, Ze jsem bakalafskou praci zpracovala samostatné a s pouzZitim uvedené

literatury.

V Hradci Kralové dne Jana Svobodova



Podékovani:

Na tomto misté bych rada pod€kovala Ing. Evé Hamplové Ph.D. za cenné ptipominky a
odborné rady, kterymi ptispéla k vypracovani této diplomové prace.



Anotace

Nazev: Zasady tvorby podnikatelského planu pii zakladani spolecnosti

Cilem bakalafské prace je vypracovani redlného podnikatelského planu na zalozeni
veganské jidelny U Fazolky s vyuzitim teoretickych poznatkli o zasadach a tvorbé
podnikatelského planu. Teoreticka Cast prace se zabyva obecnou teorii podnikani a
principy sestavovani podnikatelského planu. Praktickéd ¢éast je zamétfena predevSim na

analyzu financi, analyzu trhu, konkurence ¢i marketingovou strategii.

Annotation

Title: Principles of Creating a New Venture Business Plan

The aim of the bachelor thesis is to develop a real business plan for establishing a vegan
canteen “U Fazolky” by using theoretical knowledge and principles of building a business
plan. The theoretical part deals with the business theory and principles of the business
plan. The practical part is mainly focused on financial analysis, market analysis,

competition and marketing strategy.
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Uvod

Podnikatelsk4 ¢innost je soucasti kazdé ekonomiky a stava se tak jejim hybatelem. Pfi
splnéni urcitych podminek, mize podnikat témét kazdy a preménit tak svoje napady a
vize v realitu. Pii podnikani se muze stat opravdu cokoli, a proto je zapotiebi si pied
zacatkem podnikani vSe fadné promyslet a naplanovat. Ne kazdy v sobé vSak ma tak
velkého podnikatelského ducha, aby se k tomu odvazil a postavil se podnikatelskym

rizikum.

Poustét se do podnikatelské ¢innosti je v dnesni dob¢ velice riskantni, mezi nejvétsi rizika
patii spravné rozlozeni finanénich prostiedkt s cilem spravného financovani tak, aby se
zvladl udrzovat pottebny kapital pro bezproblémovy chod podniku. Pti zakladani podniku
hraji velkou roli znalosti z riznych oblasti jako je ekonomie, management, pravo,
marketing, déle se pfedpoklada i vyborna znalost v oboru podnikani. Usp&$ny podnikatel,
majitel podniku, by mél také disponovat dobrymi komunikacnimi schopnostmi doplnéné

o psychologické poznatky, které mu usnadni jednani s lidmi.

Vv

dobfe vypracovany podnikatelsky plan, ktery muze slouzit jako dobry pomocnik i pii
dlouhodobgé;jsi strategii naSeho podnikani. Spravné a kvalitné vypracovany dokument je
do zna¢né miry zdkladem uspéchu k vybudovéani hodnotného, spolehlivé prosperujiciho

a fungujiciho podniku.

Téma prace bylo zvoleno na zakladé timysli pani Adély Urbanové, ktera by chtéla
v Praze Radoting otevtit veganskou jidelna U Fazolky. Vypracovany podnikatelsky plan
ma tedy napovedét, zda by takovy podnik v uvedené lokalité byl Zivotaschopny. Potfebné
udaje, jako najemné, cena odkoupeni majetku apod., které slouzily K vypracovani
nékterych ¢asti podnikatelského planu, jsou zaloZeny na informacich, které byly obdrzeny

od samotné potencialni zakladatelky podniku.



Metodologie a cil prace

Hlavnim cilem prace je zpracovani realného podnikatelského zaméru do podoby
plnohodnotného podnikatelského planu. Ten by mél nasledné podnikateli pomoci ujasnit

jeho vize a nastinit mozny vyvoj jeho podnikatelskych aktivit.

Prace je rozdé€lena do dvou hlavnich c¢asti, teoretické a praktické. V teoretické Casti je
vypracovana literarni reserSe, ktera se zabyva obecnou teorii podnikani a principy
sestavovani podnikatelského planu, dale také formami podnikéani a ptehledem moznych
zdrojt financovani projektu. ReserSe by méla za¢inajicimu podnikateli podat ptehled této

problematiky.

Prakticka cast bakalaiské prace je vénovana jiz samotné tvorbé podnikatelského planu
S vyuzitim poznatkli ze zpracované literarni reSerSe. Prace se zabyva analyzou trhu,
k ziskani informaci o konkurenci v okoli Radotinského nadrazi, kde by podnik mél byt
umistén, je vyuzita databaze firem Merk. Dale se vénuje i marketingové strategii podniku,
cilim podniku, organiza¢ni struktufe a pomoci SWOT analyzy jsou zjistény slabé a silné
planované poc¢ate¢ni rozvahy, vypoctu celkovych vydaji a také pfijma spolu s ur€enim
bodu zvratu. Vykaz cashflow je vypracovan na pétileté obdobi — z toho prvni rok

podrobné na mésice.

vvvvvv

odborné publikace o sestavovani podnikatelského planu a podnikéni samotném. Déle je
hojné¢ vyuzivano i elektronickych databazi, internetovych zdroja, statistik a poskytnutych
dat od pani Adély Urbanové. V neposledni fadé jsem vyuzila i rad od Jana Grunfelda,

ktery disponuje mnoha zkuSenostmi v oblasti pohostinstvi a restauratorstvi.



1. Teoreticka vychodiska podnikani a tvorby
podnikatelského planu

1.1 Zakladni pojmy

Podnikatel

,Podnikatelem je podle § 420 Nového obcanského zakoniku fyzickd nebo pravnicka
0soba, ktera samostatné vykonava na vlastni u¢et a odpovédnost vyd€le¢nou ¢innost
zivnostenskym nebo obdobnym zplisobem se zamérem Ccinit tak soustavné za ucelem
dosazeni zisku. Podle této definice se pro to, aby byla osoba povazovana za
podnikatele, nevyzaduje podnikatelské opravnéni. Rozhodujicim kritériem je, jak se
osoba v pravnim styku fakticky chova, tedy skute¢na povaha profesionalni ¢innosti

podnikatele.“ (Svobodova, 2013)

Podnikatelem je také osoba zapsana v obchodnim rejstiiku ¢i 0soba, ktera k podnikani

vyuziva zivnostenského nebo jiného opravnéni. (§ 421, Novy obCansky zakonik)
Existuje mnoho definic pojmu podnikatel. Patfi mezi né naptiklad:

e ,osoba realizujici podnikatelské aktivity s rizikem rozsifeni nebo ztraty
vlastniho kapitalu,

e osoba schopnd rozpoznat pfileZitosti, mobilizovat a vyuzivat zdroje a
prostiedky k dosaZeni stanovenych cili a ochotnd podstoupit tomu
odpovidajici rizika,

e iniciator a nositel podnikani — investuje své prostfedky, ¢as, Usili a jméno,
ptebira odpovédnost, nese riziko s cilem dosdhnout svého finan¢niho a

osobniho uspokojeni.“ (Veber, Srpova, 2008, strana 15)

Podnikani
»Nejcastéji je podnikani oznaCovano jako cilevédomd lidska Cinnost k uspokojovani
cizich potieb, za Ufelem dosahovani zisku, resp. rozmnozeni majetku ¢i zvétSeni

bohatstvi (uspokojovani vlastnich potteb).



K obecnym rysiim podnikéni patii:

cilevédoma ¢innost,

e iniciativni kreativni pfistupy,

e organizovani a fizeni transformacnich procest,
e prakticky pfinos, uzitek, pfidana hodnota,

e pievzeti a zakalkulovani rizika neuspéchu,

e opakovani, cyklicky proces.” (Mura, 2011, strana 8)
»Materialni ptfedpoklady pro podnikani:

e pro podnikatelské aktivity je tfeba mit urcité prostory. Ve vyhodé¢ jsou ti, ktefi
tyto prostory maji nebo je zdédili apod. V piipad€, ze prostory nemaji, musi
pocitat s ndklady na jejich pronajem, vystavbu, pfip. dal§imi.

e Potencialni podnikatel musi pocitat s tim, ze existence jeho firmy vyzaduje urcité
vybaveni at’ provoznim zafizenim nebo nezbytnym administrativnim zdzemim. I
kdyz fadu komponenti 1ze potidit na leasing, je nesporné, Ze ¢ast pocatecniho
kapitalu bude vénovana na vybaveni firmy. Stejné tak je tfeba mit naptiklad
finan¢ni prosttedky na potizeni zasob.

e Provozovani firmy vyZaduje vést stanovené formy ucetni evidence, dostat
daniovym povinnostem. Na podnikatele se vztahuje fada zakonnych povinnosti,

jejichz nedodrzeni miize byt predmétem citelnych sankci.

Dtlezitou skutecnosti, kterou by nemél potencidlni podnikatel podceiiovat, je ruceni za
zévazky podnikani. Skute¢nost ruceni je tfeba promitnout zejména do rozhodnuti, jakou

pravni formu zvolit.“ (Mura, 2011, strana 23)

Podnikatelské riziko

Podnikatelskému riziku musi celit kazdy podnikatel. Jednd se o nepfiznivé vychyleni
dosazenych vysledkii od vysledkt pifedpokladanych, tedy o moznost vzniku ztraty pii
provozovani podnikatelské ¢innosti. Odménou za podstoupené podnikatelské riziko je

podnikatelsky zisk.

Jiz samotné rozhodnuti o uskute¢néni podnikatelského zaméru, ¢i investice do novych

technologii a vyrobkd, je vysoce rizikové. Tato rizika je vSak mozné snizit pomoci dobie



zpracovan¢ho podnikatelského planu a ziskdnim informaci o stavu trhu a podniku.

Podnikatel ma dale napiiklad i moznost uzaviit pojisténi proti piipadnym ztratam

Z podnikani, a tak snizit jejich finan¢ni dopady.

Rizika podnikani je mozné ¢lenit na:

interni rizika (projevuji se uvniti organizace),
o finan¢ni situace podniku,
o management a personal,

o provoz podniku,

externi rizika (podnik je musi obvykle respektovat, nema na né vliv),
o ekonomické zmény (dang, tiroky, inflace apod.),
o zmény Vv trznim prostiedi (konkurence, zména preferenci a pozadavki
zakaznikl, obchodni podminky, moda, kurz mény),
o legislativni zmény (zptisnéni ekologickych pozadavku apod.). (Mura,

2011)

Podnik

Pojem podnik, pro ktery se ¢asto pouziva i synonymum firma, 1ze definovat napiiklad

takto:

»INejobecnéji jde o subjekt, v némz dochézi k pfemeéné zdrojt (vstupt) ve statky
(Vystupy).

Obsahleji je vymezen jako uspotradany soubor prostiedkii, zdrojt, prav a jinych
majetkovych hodnot (at’ vlastnich ¢i pronajatych), které slouzi podnikateli k
provozovani podnikatelskych aktivit.

Pravné je interpretovan jako soubor hmotnych, jakoz i osobnich a nehmotnych
slozek podnikani. K podniku nalezi véci, prava a jiné majetkové hodnoty, které
patii podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo vzhledem k své povaze
maji tomuto ucelu slouzit

Podnikem se rozumi kazdy subjekt vykonévajici hospodaiskou cinnost, bez
ohledu na jeho pravni formu. K t€émto subjektliim patii zejména osoby samostatné
vydéleéné ¢inné a rodinné podniky vykonavajici femeslné ¢i jiné Cinnosti a
obchodni spolecnosti nebo sdruzeni, kterd b&zné vykondvaji hospodaiskou

¢innost.* (Veber, Srpova, 2008, strana 16)
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,Podnikatel, ktery nemé obchodni firmu, pravné jedna pti svém podnikéni pod vlastnim
jménem; pfipoji-li k nému dodatky charakterizujici blize jeho osobu nebo obchodni

zavod, nesmi byt klamavé.” (§ 422 Novy obcansky zakonik).

Pravni formy podnikani

,»J1Z v uvodu podnikatelskych aktivit je nutné se rozhodnout pro vhodny typ pravni formy
a snim souvisejici obchodni nédzev, pod niz bude podnikani vykonavano. Volba
samoziejmé neni nezvratna. V pozdéjsi dobé 1ze zvoleny typ pravni formy transformovat
dobrou pocatecni rozvahou. Obchodni zakonik pfipousti nasledujici pravni formy

podnikani:

e podnikéni fyzickych osob — jednd se o samostatné¢ podnikéni jednotlivell pod
jejich vlastnim jménem na vlastni odpovédnost,
e podnikéni pravnickych osob — vznikne novy pravni subjekt — osobni ¢i kapitalova

spole¢nost.” (Veber, Srpova, 2008, strana 68)

Fyzicka osoba

,»Fyzickd osoba neboli Zivnostnik se obecné povazuje za nejjednodussi a nejlevné;si
formu podnikéani. Doporucuje se hlavné tém, ktefi s podnikdnim teprve zacinaji. Piesto

se 1 zivnostnici museji potykat s nékolika mensimi 1 v&tSimi problémy.
Vyhody:

e pro podnikdni v oboru takzvané volné Zivnosti ziskate Zivnostensky list na
pockani

e ziizeni ZL vis stoji pouhych 1000 K&

e 7L si mizete zalozit na kazdém Zivnostenském uiadé a nemusite chodit zvIast na
pobocku vasi zdravotni pojiStovny ani finan¢niho ufadu

e OSVC podléhaji mensi regulaci ze strany statu, a proto se nemuseji tolik zabyvat

administrativou



fyzické osoby, které uplatnuji ndklady pausalem, nemuseji vést ucetnictvi, staci
danova evidence (vice se zpusobem placeni dani a vedeni ucetnictvi budeme

zabyvat v dalSich ¢lancich)

Nevyhody:

1 kdyz podnikani teprve rozjizdite nebo vam Zivnost nevyd¢lava, musite platit
alespon minimalni zalohy na zdravotni a socialni pojisténi (minimalni zaloha na
ZP ¢ini v roce 2017 1906 K¢, na SP ¢ini 2061 K¢)

OSVC rudi za zavazky celym svym majetkem

pravni ukony smi délat jen dana fyzicka osoba, jiné osoby pouze na zéklad¢ plné
moci

fyzické osoby zapsané v obchodnim rejstiiku nebo osoby, jejichz obrat ptesahl za
bezprostiedné predchazejici kalendaini rok 25 000 000 K¢ museji vést ucetnictvi
musite podnikat pod svym jménem a piijmenim* (Business Leaders, Jaka forma

podnikani je pro vas ta spravna?, 2017)

Zivnosti ohlasovaci

,Opravnéni provozovat ohlaSovaci Zivnost vznikd podanim pisemného ohlaseni na

pfedepsaném tiskopise u pfisluSného Zivnostenského ufadu, piipadné dnem, ktery

podnikatel uvede v ohlaSeni jako den zahdjeni své podnikatelské Einnosti. Vznik

zivnostenského opravnéni u té€chto zivnosti tudiz nevyzaduje souhlas ¢i rozhodnuti

zivnostenského Uradu. Pokud zacinajici podnikatel splni v§echny podminky stanovené

zakonem pro danou Zivnost, miZe Zivnost provozovat jesté pfedtim, nez mu bude vydan

zivnostensky list.

Podle podminek, které musi ohlasovatel pii ohlaSeni Zivnosti spliiovat, zejména podle

pozadované odborné zpusobilosti, se rozliSuji tii druhy ohlasovacich zivnosti:

femeslné,
volné (neni nutné zadné vzdelani Ci praxe),

vazané.



Koncesované zivnosti

Koncesované zivnosti mohou byt provozovany vyhradné na zékladé statniho povoleni —
koncese. Opravnéni provozovat zivnost tu vznika az dnem doruceni koncesni listiny, jiz
byla koncese udélena. Na vydani koncesni listiny neni pravni narok, jeji vydani mize byt
pii existenci zdkonnych divoda Zadateli odepieno. Mezi koncesované zivnosti jsou
fazeny zasadn€ obory, u kterych je riziko ohrozeni Zivota, zdravi, majetku a zakonem

chranénych vetejnych zajmu zvIast’ vysoké.

Zvlastnim druhem Zivnosti jsou zivnosti provozované primyslovym zplsobem, tzv.
prumyslové zivnosti.“ (iPodnikatel.cz, Pravni formy podnikani pro fyzické a pravnické

osoby, 2014)

Pravnicka osoba

»Zalozit si pravnickou osobu je mnohem komplikovanéjsi a rovnéz i finanéné€ narocnég;jsi,
pfesto ma 1 toto podnikani své nesporné vyhody. Musite ale pocitat s tim, Ze do zacatku
vam rozhodné tisicikoruna stacit nebude. Existuje celkem pét typh pravnickych osob, a
to spolec¢nost s ru¢enim omezenym, akciova spole¢nost, vefejnd obchodni spolecnost,
komanditni spole¢nost a druzstvo. Nej€ast&jsimi pravnickymi osobami vSak byvaji prvni

dvé zminované, proto se budeme nadale vénovat predevSim jim.

V prvni fazi podnikéni si musite zalozit pravnickou osobu a nejpozdéji do 90 dnti ji nechat
zapsat do obchodniho rejstiiku. Teprve v tuto chvili za¢ina spole¢nost fungovat. Mnozi
zacinajici podnikatelé se rozhoduji, zda zvolit pravnickou osobu na zakladé toho, kolik
lidi bude ve spolecnosti figurovat. Pokud piijde o dvé a vice osob, rozhodné se vyplati

ziidit si pravnickou osobu. Kritérii pro rozhodovani je ale mnohem vic.
Rovnéz zalezi na:

e oboru, v némz chcete podnikat,

o velikosti zékladniho kapitalu,

e zpisobu a rozsahu ruceni za zavazky, které z podnikani vyplyvaji,
e zplsobu vedeni ucetnictvi,

e diaveéryhodnosti a mife pravni regulace,

e opravnéni k fizeni.



Spolec¢nost s ruéenim omezenym
Vyhody:

e spolecnici ruci jen do vyse nesplaceného zékladniho kapitalu

e zikladni vklad ¢ini minimalné 1 K¢

e pisobi daveéryhodnéji a seridoznéji nez fyzicka osoba

e spolecnost mlize zastupovat vice spolecnikii, a to bez pIné moci

e lze ménit spolecniky a vysi jejich jednotlivych vkladi

e spolecnost podnika pod libovolnym nazvem

e hodnota s. 1. 0. se postupem Casu zvysuje, proto je mozné ji vyhodné prodat

e platite pouze dan z ptijmu pravnickych osob, poptipad¢ srazZkovou dan z podild
na zisku

e Vv pfipadé umrti spole¢nika spolecnost nezanika, ale jeho podil se pievadi na

dédice, samoziejmée pokud to umoziuje spolecenskd smlouva
Nevyhody:

e musite si nechat sepsat spoleCenskou smlouvu notarem

e zapis do obchodniho rejstiiku ¢ini 6000 K¢

e musite si ziidit datovou schranku

e je nutné vést podvojné ucetnictvi

e podnikéni PO nelze pterusit ani pozastavit, zanikd az likvidaci, tedy splacenim
vSech zavazkl a poZzadavkem o vymaz z obchodniho rejstiiku

e je nutné alespoii jednou za ucetni obdobi svolavat valnou hromadu jakozto

nejvyssi orgdn spolecnosti

Akciova spolecnost

Vyhody:
e ma vysokou prestiz oproti predchozim typtim podnikani
e mize ji zaloZit jiz jedna pravnicka osoba, jinak dv¢ a vice fyzickych osob
e jednotlivi akcionafi neruci za zavazky spolecnosti

e akciova spole¢nost umoziuje anonymitu vlastnikti



Nevyhody:

je nutné sepsat takzvanou zakladatelskou listinu

pravnicka osoba musi mit zivnostenské opravnéni dle Cinnosti, kterou bude
provozovat

za zapis akciové spolecnosti do obchodniho rejstiiku zaplatite 8000 K¢

zékladni kapital akciovych spolecnosti ¢ini minimalné 2 000 000 K¢ v piipadé, ze
je spole¢nost zakladana bez vetejné nabidky akcii, je-li zakladana s vefejnou
nabidkou, musi byt minimalné 20 000 000 K¢

opét je potieba pravidelné svolavat valnou hromadu“ (Business Leaders, Jaka

forma podnikani je prav ta spravna?, 2017)

Podnikatelsky plan

Pted samotnym podnikanim je tfeba mit dobry napad, tedy stanovit podnikatelsky zamér.

Ale napad pouze nestaci. Podnikatelska ¢innost musi byt realizovatelna a schopna udrzet

si své misto na trhu, proto je vhodné dany podnikatelsky zamér ptevézt do podoby

podnikatelského planu. Jeho tvorba je dalezita. Na zakladé tohoto dokumentu je mozné

zjistit soucasny stav, odhadnout svou budouci pozici, ptedpokladané finanéni zdroje a

jejich navratnost. Muze piispét k feSeni problému a chyb ¢i nau¢i podnikatele procesu

planovani. Podnikatelsky plan tedy obhajuje zivotaschopnost podnikatelského zaméru.

»Podnikatelsky plan je zpravidla dokument stfednédoby, coZ znamend, ze by mél byt

tvofen na 3 az 5 let (v zavislosti na typu podnikani a potfebach projektu).

Zasady tvorby UspéSného podnikatelského planu:

orientace na trh — jak a komu se vyrobky nebo sluzby budou prodavat, piedstava,
na kterém trhu se nachazeji potenciondlni zékaznici,

prokazani prodejnosti vyrobku — zdlraznit jeden nebo dva prvky, které mohou byt
zdrojem vyhod nebo které mohou vyrazné zvysit Sance na prodejnost vyrobku,
veérohodnost a prukaznost prfedpokladii — ptedpoklady, cile a zavéry musi byt
realné a realizovatelné,

prace s rizikem — pfi sestavovani mit na zieteli, ze realizace se muze lisit od

ptivodnich zaméra, predpokladi.” (Mura, 2011, strana 82)
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Pravidla pro sestaveni planu

e Rozsah dokumentu — ve vétsing piipadi by mél byt dostacujici o velikosti 10 az
20 stran A4.

e Srozumitelnost — je nutné vyjadiovat se jednoduse tak, aby i osoby, které nejsou
na danou profesi odbornici, v§e spravné pochopili.

e Strucnost — podnikatelsky plan by mél byt zaméten na nejdilezitéjsi informace,
tak aby byly pro ¢tenafe snadno vyhledatelné.

e Logi¢nost — plan musi byt napsan v logickém sledu tak aby na sebe skutecnosti
navazovaly a byly podlozené fakty a nesmi si odporovat.

e Pravdivost — dokument musi byt zalozen na pravdivych informacich, které je

nutné pro podnikdni znat, jinak by tvorba podnikatelského planu ztracela smysl.

(Mura, 2011)

Ugel podnikatelského planu

,Uvnitf firmy slouZi podnikatelsky plan jako pldnovaci nastroj, podklad pro rozhodovaci
proces, nastroj kontroly atd., zejména v ptipadech, kdy podnikatel firmy zaklada a kdy
firma stoji pfed vyraznymi zménami, které mohou mit dlouhodobé disledky na jeji chod.
Touto zménou muze byt napiiklad velkd investice, slouCeni s jinym podnikatelskym
subjektem, rozd€leni firmy na nekolik ¢asti, vstup do strategické aliance, odprodej nebo
uzavieni neefektivnich provozi. Nektefi podnikatelé davaji strucny vytah
Z podnikatelského planu k dispozici i zaméstnanciim, aby se seznamili se zakladnimi cili

firmy a posilila se identita pracovnikt s firmou.

Ptinosy podnikatelského planu pro management spocivaji zejména v tom, ze jeho

zpracovani umoziuje:

e ziskdni uzitecnych poznatkll z analyz, které¢ by mély piedchézet ptipravé
podnikatelského planu. Soucasti podnikatelského planu je napiiklad analyza
vnéjsiho okoli, ktera miizu napomoci pfi orientaci v legislative, politické situaci,

moznostech doméaci ekonomiky, daitové soustavé atd.,
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e prehledné demonstrovani zdméru ve vyvoji firmy, predpokladd, na kterych jsou
tyto zameéry postaveny a moznych rizik jejich dosazeni,

e predikci vyvoje finan¢nich tokt, zjiSténi potfeby a tvorby finan¢nich prosttedkt
Z podnikatelské Cinnosti,

e vcasné odhaleni moznych slabin ¢i rizik ve zvolenych zamérech ¢i cestach jejich
dosazeni,

e informovat zaméstnance o zamérech firmy v budoucnosti a budovat podnikovou

kulturu.

Externi subjekty analyzuji na zaklad¢ podnikatelského planu schopnost realizovat
naro¢ngjsi investiéni program, piipravenost uchazet se o néktery druh podnikatelské
podpory apod. V tomto piipadé je totiz tieba presvédCit poskytovatele kapitalu
(investory) o vyhodnosti a nadéjnosti projektu, na jehoz financovani kapital pozadujeme.
Kvalitn¢ zpracovany podnikatelsky plan miize vyznamné piispét k ziskani pottebného

kapitalu.“ (Srpova, Veber, strana 95-96)

1.2  Struktura podnikatelského planu

Existuje mnoho druhti podnikatelskych subjektii (z hlediska velikosti, pravni formy,
odvétvi apod.), neni proto mozné predepsat jednotnou strukturu podnikatelského planu.
Pro vSechny plany vSak existuje spole¢nd struktura, kterd by méla podle Srpové

obsahovat nasledujici:

o titulni list,

e obsah,

e Uvod, ucel a pozice dokumentu a shrnuti,

e popis podnikatelské ptilezitosti,

e cile firmy a vlastnikd,

e potencidlni trhy,

e analyza konkurence,

e marketingova a obchodni strategie,

e financ¢ni plan a realiza¢ni projektovy plan,

¢ hlavni pfedpoklady uspésnosti projektu, rizika projektu,

e pfilohy.
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Titulni strana

Titulni list by mél obsahovat obchodni nizev a logo (pokud jiz existuje), nazev
podnikatelského planu, jméno autora, datum zaloZeni apod. Je mozné také uvézt
prohldseni o divérnosti informaci, které jsou predmétem obchodniho tajemstvi se

zakazem jakéhokoli kopirovani dokumentu bez souhlasu autora.

Obsah*

.1 kdyZ se zd4 samoziejmé zaradit pred rozsahly pisemny dokument jeho obsah, Casto se
na n¢j zapomind. Tim se nejen ztizi vyhledavani, ale mize to ¢tenafe podnikatelského
planu zbyte¢né rozladit, pokud chce v tomto planu rychle vyhledat konkrétni informaci.
Obsah by mél byt kratky a mé¢l by byt omezen na jednu az jednu a pul strany formatu A4.

Do obsahu uvadime nadpisy prvni, druhé a tieti urovné. Podrobnéjsi ¢lenéni jiz ¢ini obsah

neptehlednym.* (Srpova a kol., 2011, strana 15)

Shrnuti?

»Shrnuti nesmi byt chapano jako uvod, ale jako zhu$tény popis toho, co je na
nasledujicich strankach zpracovano podrobnéji. Po pifeCteni shrnuti se ma v Ctenafi
vzbudit zvédavost, aby si precetl 1 zbytek planu a aby se zabyval podrobnostmi. Jako

hruba osnova shrnuti nam mohou slouzit nasledujici body:

e Jaké produkty budeme poskytovat?

e Proc jsou naSe produkty lepsi nez jiné, v ¢em spociva jejich konkuren¢ni vyhoda
a uzitek pro zakaznika?

e Komentaf k trhu a trznim trendm (velikost trhu, rist, chovani zdkaznikl) a ke
konkurenci.

e Kdo jsou kli¢ové osobnosti a jaké jsou jejich realizované uspéchy?

! ProtoZe je podnikatelsky plan soucasti bakalaiské prace s obsahem, nebude pro néj tedy jiz vytvaien dalsi
samostatny.
2 Shrnuti podnikatelského planu je v samostatné kapitole. Nebude tedy v podnikatelském planu zahrnuto.
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e Nejdulezitéjsi kvantitativni finan¢ni informace jako celkova kapitalova naro¢nost,
potieba cizich zdrojl, délka financovani, urokova sazba, schopnost splaceni cizich

zdrojt aj.

Rozsah shrnuti zavisti na charakteru podnikatelského zaméru a na vysi potifebného
kapitalu. Hlavni problém spociva v tom, jak zhustit mnozstvi dilezitych informaci na
maly pocet stran. Piestoze se shrnuti umistuje na zacatek podnikatelského planu,
zpracovavame ho jako posledni, tj. v dob¢, kdy mame cely podnikatelsky plan hotovy.*

(Srpova a kol., 2011, strana 16)

Popis podnikatelské prilezitosti

»Zde objasnime, v ¢em spatfujeme nasi podnikatelskou ptilezitost. Mlze jit naptiklad o
nalezeni mezery na trhu, o objeveni né&jakého nového technického principu aj.
Potiebujeme ¢tenare presveédcit, ze prave nyni je ten nejvhodnéjsi okamzik pro realizaci
naseho napadu a Ze pravé my mame pro jeho realizaci ty nejlepsi predpoklady. Musime
uvést, kdo nds vyrobek ¢i sluzbu potiebuje a jak bude nase mySlenka pievedena do

podoby trzeb a zisku.

Pti Cteni této kapitoly se Ctenaf musi dozvédét, jaké jsou soucasné moznosti zdkaznika
fesit urcity problém a jaké nové moznosti feSeni problému piinese na§ vyrobek nebo nase

sluzba. V ramci popisu podnikatelské ptilezitosti se zamétime zejména na:

e popis produktu (vyrobku nebo sluzby);
e konkuren¢ni vyhodu produktu;

e uzitek produktu pro zakaznika.

Popis produktu ur€uje jak fyzicky vzhled v ptipad¢ vyrobku, tak vlastnosti v ptipadé
sluzby. Pokud nabizime vyrobek, popiseme ho, objasnime, jaké bude mit vlastnosti a k
¢emu bude slouzit. RovnéZ je dobré uvést, zda se jedna o vyrobek zcela novy nebo o
vyrobek, ktery je na trhu jiz nabizen. Dilezité je zminit se také o sluzbach dopliujicich
nabidku vyrobku. Ptikladem takovych sluzeb mohou byt opravaiské a udrzbarské prace,
servisni podpora zakaznikt, zaskoleni pro spravné pouzivani vyrobku, instalace a montaz
nebo poradenské sluzby. Ctendfe pfitom rovnéZz zajima, zda budeme tyto sluzby
zajiStovat samostatné nebo ve spolupraci s partnerem a jaka bude vyslednd cena pro

zékaznika. Pfi uvadéni technickych charakteristik musime brat v uvahu, Ze ¢tenaii a
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pfipadni investofi nejsou technicti odbornici. Je tedy nezbytné vyhnout se odbornym
vyrazium a vyjadiovat se tak, aby vykladu porozumél i laik. Stejné tak by mély byt, pokud
mozno, co nejkratsi i technické popisy. Podrobné&jsi technické informace uvadime v

ptiloze.

Pokud nabizime sluzbu, uvedeme, v ¢em spoc¢iva a jak funguje. Je nutno objasnit, jak
bude tato sluzba poskytovana a kterd zatizeni nebo jaké vybaveni vyzaduje. Nas vyrobek
nebo sluzba musi mit konkuren¢ni vyhodu, musi byt lepsi nez konkuren¢ni nabidky.
Zejména dnes, kdy vladne tvrda konkurence, novackovi na trhu nesta¢i byt stejné dobry
jako ostatni firmy. Je nutné byt kazdopadné lepsi nez konkurenti. Musime tedy prokézat,
ze prichazime s lepsi nabidkou pro zékaznika, zajimavéjsi koncepci, profesionalnéjsim

servisem, Ze 1épe feSime problémy zékaznika.

Podnikatelsky plan maze byt ispéSny pouze tehdy, jestlize nas produkt pfinese uzitek pro
zakaznika. Proto je tfeba zdiraznit, jaky prospéch plyne z nasi nabidky pro zédkazniky a
pro¢ by zdkaznici méli nakupovat pravé od nas, a ne od konkurence. To pfirozené
pfedpokladd, Ze budeme védét, kdo jsou nasi zékaznici, resp. na které trhy se chceme

orientovat a jaky je jejich riistovy potencial.

Mnozi zakladatelé firem se nepravem domnivaji, ze jejich napad nema konkurenci. To se
stava jen vyjimecné. Je sice mozné, Ze neexistuji konkurencni vyrobky se stejnym
technickym feSenim anebo se stejnym funkénim principem, zpravidla vSak existuji
konkuren¢ni nabidky, které fesSi stejné problémy nebo uspokojuji stejné potieby

zakazniku, ale jinym zptisobem.* (Srpova a spol., 2011, strana 16-17)

Klicové osobnosti
»V této kapitole se snazime presvédcCit Ctenate, ze praveé nase firma, a pravé nyni je

schopna uspésné realizovat predlozeny podnikatelsky projekt.

Investofi a dalsi spolec¢nosti poskytujici kapital se domnivaji, ze o tispéchu ¢i neuspéchu
firmy rozhoduje pfedevsim jeji vedeni. Jednotlivé produkty, technologie nebo trhy maji
téz obrovsky vyznam, avSak o uspéSné realizaci podnikatelského zaméru rozhoduji

pfedevs§im podnikatelské a odborné schopnosti managementu.

Investofi budou proto velmi dikladné provétovat vedeni a zaméstnance nasi firmy. Snaha

ziskat potfebné finan¢ni zdroje bude Gspésna pouze tehdy, pokud budou v nasi firme lidé,
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ktefi jsou schopni realizovat podnikatelsky zamér. Pokud investor dojde k zavéru, Ze je
tteba doplnit management, je v nasem vlastnim zajmu najit ptislusné odborniky a

angazovat je do vedeni firmy.

Kapitole, ktera predstavuje vlastniky a klicové osobnosti firmy, vénuji velkou pozornost
zejména investofi. Klicovym osobnostem pfikladaji pro uspéch firmy mimotadny
vyznam a Casté je tvrzeni, ze dobré vedeni s primérnym produktem je lepsi nez primérné
vedeni s prvotiidnim produktem. Pfi piedstavovani kliCovych osobnosti zaCiname
vzdélanim a dosavadnimi praktickymi zkuSenostmi, zejména v Fidicich funkcich. Uplné
Zivotopisy nejsou nutné, ty patii spisSe do pfilohy. Rozsah kazdé osobni charakteristiky
zavisi na tom, jaky vliv na Gspéch podnikatelského zdméru by pfislusna osobnost méla

mit.

U vlastnikt a klic¢ovych osobnosti uvedeme, jakou roli budou hrat ve firm¢ pfi jejim
zalozeni a ristu a jak se jejich role bude ménit v obdobi, az firma dosdhne velikosti

sttedni, ptipadné velké firmy.

Vhodné je téz popsat organizacni strukturu firmy. Uvedeme, kolik zaméstnanct bude
firma mit, jakou budou mit kvalifikaci a jaké bude jejich vékové slozeni. Ukoly
jednotlivych zaméstnanct uvadime v popisech pracovni naplné, které maji obsahovat tyto

zakladni prvky:

e popis pracovniho mista a charakteristika zaméstnance, ktery ho zastava;
e odborné pozadavky na ptislusné zaméstnance;
e organizacni za€lenéni pracovniho mista (vztahy nadfizenosti a podiizenosti);

e kompetence (odborné, delegované pravomoci).

Poradce

vvvvvv

Zapojeni napt. daitovych a pravnich poradct ¢i reklamnich agentur nebyva hodnoceno
negativné, nybrz je povazovano za diikaz profesionality. Méli bychom vysvétlit, jakymi
ukoly budou poradci povéieni, v jakém Casovém rozsahu, jak vysoké naklady bude
spoluprace s nimi vyzadovat a jakou bude mit formu. Ur¢itymi ukoly mohou byt poradci
povérovani jen ob¢as nebo mohou byt k dispozici pravidelné, napt. jeden den v tydnu.*

(Srpova a kol., 2011, strana 17,18 a 19)
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Cile firmy

,»Cil je popis Zadouciho cilového stavu, kterého chce jednotlivec, tym, organizacni
utvar ¢i cela organizace dosahnout v urcité oblasti svého podnikani ¢i jinych aktivit. Cile
jsou obecné zakladem fizeni - jsou pouzivany v planovani, zejména ve strategickém

fizeni, ale také v fizeni provozu.

Zakladni sméfovani

Sluzby / Produkty
Poslani Zakaznici

Strategické cile Konkrétni sméfovani
Specifické cile Ronksdil G
(SMART) - - “'Y ______
Akeni plany \ - . Ukazatele v case

Zdroj: CorSet Framework, 2010

Obrdzek 1: Hierarchie cilu
Zdroj: CorSetFramework

Hlavné ve vétsich firmach miiZe byt stanoveno vice cilll, nez je utiditelné, kdyz naptiklad
kazdé odd¢leni nebo divize firmy ma své cile. Z toho diivodu se zavadi urcitd hierarchie
cilt, na jejimz vrcholu stoji strategické, a ty jsou pak dale rozpadnuty na dalsi, specifické
cile. Ty mohou byt také dale vrstveny. Mélo by ovSem platit pravidlo, ze nizsi cile vzdy

musi napliovat cile vyssi (strategické).” (Management Mania, 2017)

Cile firmy je vhodné stanovit podle metodiky SMART, tedy podle zkratky péti

anglickych slov, ktera vyjadiuji, jaké vlastnosti maji chytie stanovené cile mit.
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SMART:

e Specific (konkrétni) — kazdy cil musi byt pfesné popsan a musi obsahovat jasné
specifikovanou hodnotu.

e Measurable (méfitelny) — hodnota, které chceme dospét, musi byt jednoznacné a
opakovatelné métitelna.

e Achievable (akceptovatelny) — cil musi odsouhlasit i ti, ktefi ho maji plnit.

e Realistic (realny) — stanovené cile musi byt splnitelné.

e Timed (terminovany) — je dulezité i stanoveni casového obdobi ve kterém ma byt

cil spInén. (Nikitina,2010)

Analyza trhu

,,PT1 realizaci podnikatelského planu miizeme uspét pouze tehdy, kdyz bude existovat trh,
ktery bude mit zajem o nase produkty, popf. jejich inovace. Uspéiné zavedeni novych
produktti dokonce ¢asto piedpoklada trh s velkym rastovym potencidlem a odpovidajici

velikosti.

Investory ¢i piipadné spole¢niky proto velmi zajimaji fakta o potencidlnich trzich a
moznostech se na nich uplatnit. Na zdklad€¢ dikladné analyzy oboru a trhu musime
prokézat existenci téchto potencidlnich trhi. Slouzi k tomu udaje o velikosti trhu, o

prekazkach vstupu na trh a o zakaznicich.
V podnikatelském planu uvedeme informace o:

e celkovém trhu;

e cilovém trhu.

Musime piesné urcit, co je celkovy trh a na ktery cilovy trh v ramci celkového trhu se
chceme zaméfiit. Celkovy trh zahrnuje vSechny myslitelné moznosti vyuziti dané¢ho
vyrobku nebo sluzby. V podnikatelském planu nepopisujeme ale podrobné cely trh ¢i
vSechny potencidlni zdkazniky. V rdmci této kapitoly uvedeme zejména takové skupiny

zakazniku, které:

e maji z vyrobku nebo sluzby zna¢ny uzitek;
e maji k vyrobku ¢i poskytované sluzbé snadny pfistup;

e jsou ochotny za produkt ¢i sluzbu zaplatit.

18



Znamena to, Ze vymezime cilovy trh a popi§eme jeho charakteristické znaky. Cim 1épe
se nam to podafi, tim lépe mizeme vyrobky a sluzby pfizpiisobit potiebam a pfanim
zakaznikd a tim vétSiho uspéchu miizeme dosahnout. Je velkou chybou, kdyz se nam
nepodaii presné definovat cilovy trh a v rdmci zpracovani podnikatelského planu dojde k

jeho piecenéni nebo podcenéni.

S vyrobkem ¢i sluzbou mizeme uspét jen tehdy, pokud dokazeme uspokojit konkrétni
potieby zékazniki. Nevyplaci se vSak piizpusobovat vyrobek nebo reklamu kazdému
jednotlivému zakaznikovi. Proto je nutné potencialni zakazniky rozdélit podle zvolenych

kritérii do skupin, tzn. trh segmentovat.“ (Srpova a kol., 2011, strana 19-20)
,»Kritérii segmentace existuje celd fada. Zde jsou uvedena nejcastéjsi vymezeni:

e Geografickd — zékaznici jsou rozdéleni podle svého prostorového (geografického)
rozmisténi naptiklad podle kontinentli, zemi nebo regiont apod.

o Demograficka — zékaznici se déli podle véku, pohlavi, etnika, naboZenstvi,
rodinného stavu apod.

e Socioekonomicka — socioekonomicky status, vzdélani, povoléni, pfijem,
postaveni apod.

e Psychologickad — zakaznici se déli podle psychologického profilu (Zivotni zajmy,
postoje, hodnoty apod.)

e Nakupni chovani — frekvence a rozsah ndkupi, loajalita k dodavateli, postoj k

riziku apod.“ (Management Mania, 2016)

,» Lato kritéria uplatnime zejména tehdy, jestliZze ndm pomohou urcit skupiny zakaznikl s
podobnymi potfebami a s podobnym ndkupnim chovanim. Na druhou stranu by ale méla
velikost cilového trhu umoznovat ziskové podnikani. Dale vezmeme v uvahu kritéria typu

a modifikace produktu, tvorby ceny, zaméfeni reklamy, zpisobu prodeje aj.

Z takto nalezenych a vymezenych trznich segmentt pak vybereme jeden nebo vice, které
jsou pro nas nejzajimavejsi. Tyto segmenty tvoii hledany cilovy trh. Nebudeme usilovat
o vSechny segmenty, nybrz jen o ty, které v budoucnu slibuji nejvétsi zisk. Pro ovérend,

zda jsme segmenty spravné vybrali, poZijeme nasledujici kritéria:
e velikost segmentu;

e rlst segmentu,

e moznost vymezit se vi¢i konkuren¢nim produktim,;

19



e dosazitelnost zakaznikii;
e shoda produktu a potieby zadkaznik;

e sila konkurence.

Pti volbé cilovych skupin musime ptihlizet k faktu, zda dana vybrana cilova skupina bude
schopna vyrobek ¢i sluzbu zaplatit. Je zbyte¢né planovat, ze budeme mit ty nejlepsi
zakazky, pokud nejsou predpoklady, ze dodané vyrobky a sluzby budou také uhrazeny.
Také ti, ktefi ¢tou podnikatelsky plan, se zajimaji o bonitu potencidlnich zékaznik.
Souhrnné vzdy plati, Ze segmentace trhu pomah4 vypracovat marketingovou strategii
podle vybraného cilového trhu, popt. podle vybranych cilovych trhi, a tim zvysit jeji

ucinnost.

Poté, co vymezime trh, snazime se o tomto trhu ziskat ptislusné informace. Investofi ¢i
spole€nici ocekavaji konkrétni Cisla a fakta o objemu nebo rlstu trhu, jakoz i o
pozadavcich a chovani zakaznikd. Musime tedy provést prizkum trhu, ktery je v mnoha

ptipadech nakladny a také velice obtizny.

Mezi vhodné informacni zdroje muizeme zafadit internet, informacni materidly
statistického ufadu, roCenky, mési¢ni a Ctvrtletni zpravy poskytujici informace o
jednotlivych regionech, informac¢ni materidly ministerstev a ostatnich vladnich instituci,
informa¢ni materialy oborovych svazi a sdruzeni, informace Hospodaiské komory CR,
odborné publikace, Casopisy, noviny, firemni zpravy, obchodni véstniky, seznamy

vystavovateld na veletrzich, informace mezinarodnich organizaci aj.

O velmi mladych trzich a o inovacich obvykle nebyvaji k dispozici spolehlivé
kvantitativni tidaje. U malych firem vétSinou neni nutné nechat si vypracovat (Casto
drahou) trzni studii. Pokud si provede firma priizkum trhu sama, usetii nejen penize, ale
Casto také tato Cinnost umozni lep$i poznani trzniho segmentu a vede k navéazani

dilezitych kontaktl. Pfi prizkumu trhu zvolime nasledujici postup:

e Sestavime si seznam otazek, na kter¢ je tieba odpovedét.

e SepiSeme, které informace jsou potieba, abychom mohli odpovédét na zminéné
otazky, a odkud ziskdme nezbytné udaje.

e Pripravime si dotaznik nebo kontrolni seznam a absolvujeme co nejvice pohovorti

s klienty, dodavateli, odborniky aj.
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e Nesoustiedime se jen na ¢iselné tdaje, nybrz popiseme nas cilovy trh, obor a jejich
budouci vyvoj. Soucasn¢é se pokusime zjistit, jaké faktory budou tento vyvoj

ovlivilovat a jaky vyznam budou mit pro firmu.

Muze se nam stat, ze dosp&jeme do faze, kdy nebudou k dispozici zadna spolehliva data.
To se stava predevsim u otazek tykajicich se velikosti celkového trhu a cilového trhu. V
takovém ptipad¢ ptichazeji na fadu odhady. Na odhadovani neni nic Spatného, je to
dalezitd soucést planovacich a rozhodovacich procest. Pfi odhadovani je ale tfeba

respektovat tyto zésady:

e (Odhad stavime na bezpec¢ném zakladé. Spousta véci neni znama. Odhad je vSak
mozné postavit na pevném zaklad¢, pokud je opten o prokdzana Eisla.

e Odhad ma byt logicky a pochopitelny, nesmi tedy obsahovat zddné¢ mySlenkové
skoky. Nesmi rovnéZ stavét na nekonkrétnich domnénkéch.

e Informace je nutné peclivé ovéfit, pokud mozno z né€kolika rtiznych zdroja.

e Kdyz naptiklad nejsou k dispozici tdaje o jedné veli¢ing, hleddme néhradni
veli€iny, jeZ s ni maji spojitost.

e Nakonec kazdy odhad podrobime jesté jednou kritickému zkoumani a ptame se,

zda vysledek dava skute¢né smysl.“ (Srpova a kol., 2011, strana 20-21)

Analyza konkurence

»Mnozi tvirci podnikatelského zdméru se domnivaji, Ze pro né¢ v daném segmentu
neexistuje konkurence. Tyka se to predevsim téch, ktefi ptichdzeji s novymi pievratnymi
produkty. Témét vzdy se velice myli. A to z mnoha divodd. Zakladatelé firem Casto
nepfemysleji o skutecnosti, Ze urcity problém se da vyfesit mnoha zplsoby. Z Prahy do
Brna mlize obchodni zéstupce cestovat napt. vlakem, autobusem, autem nebo letadlem.
Casto se ale o konkurenci viibec nevi. Proto je nutné pii zpracovani podnikatelského

planu provést dikladnou analyzu konkurence.

V prvnim kroku ur¢ime firmy, které predstavuji konkurenci. Patfi k nim ty firmy, které
pusobi na stejnych cilovych trzich a prodavaji ty samé nebo podobné produkty (skute¢ni
konkurenti). Vedle téchto firem mohou existovat i dalsi, které nepfedstavuji konkurenci

dnes, ale mohou ji byt v budoucnosti (potencialni konkurenti).
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Pokud na trhu ptisobi velké mnozstvi konkurentl, je vétSinou ¢asove i finan¢né velice
naro¢né vSechny je prozkoumat. Za urcitych okolnosti ani nemé velky smysl podrobné
studovat kazdého sebemensiho konkurenta. Proto konkurenty rozdélime na hlavni a
vedlejsi. Hlavnimi konkurenty jsou firmy, které hraji na daném trhu velmi vyznamnou
roli a budou ji hrat i nadéle. Patfi k nim vSak také ty firmy, které se velmi podobaji nasi

firmé.

Jestlize jsme urcili své konkurenty, pfistoupime v dalSim kroku k prozkoumani jejich
prednosti a nedostatkii. Je tfeba vyhodnotit vSechny hlavni (soucasné i potencialni)
konkurenty, napt. podle kritérii jako obrat, rast, podil na trhu, vyrobky, sluzby

zakaznikim, zékaznici, ceny, prodejni cesty, sidlo, dostupnost apod.

Na zakladé provedeného srovnani konkurencnich firem podle téchto kritérii miizeme urcit
konkuren¢ni vyhodu jednotlivych firem. Z divodu piehlednosti neni tieba zabihat do
zbyteCnych detail,, az bude tato analyza zaclenovana do podnikatelského planu.
Nesmime piitom zapomenout, Ze pii posuzovani pirednosti a nedostatkti konkurenc¢nich
firem nezalezi na nasem subjektivnim hodnoceni, ale na tom, co si mysli zakaznici. Neni
na Skodu se tedy vzit do situace zakaznikd nebo se jich pfimo zeptat v ramci vlastniho

prizkumu trhu.* (Srpova a kol., 2011, strana 21-22)

Marketingova a obchodni strategie
»Marketing je soucast podnikani, ktera se snazi odhadnout a poznat trhy, zjistit souasné
potieby kupujicich a odhadnout budouci zajmy trhu. Snahou marketingu je uplatnit zbozi

na trhu.* (Bo¢kova, 2012, strana 94)
Marketingova strategie fesi tyto problémy:

e vybeér cilového trhu,
e urceni trzni pozice produktu — cilem je dostat produkt do podvédomi zakaznikl a
odlisit se od konkurence, postupujeme takto:
o nalezneme konkurenéni vyhody,
o zvolime konkurenéni vyhodu, kterd je pro spotiebitele zajimava a je
v souladu s poslanim firmy,
o vybereme vhodny zpiisob propagace dané vyhody,

e rozhodnuti o marketingovém mixu. Srpova a kol.,2011
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Marketingovy mix

»~Marketingovy mix tvofi néstroje, jez se
navzajem kombinuji. Nejznaméjsi je
marketingovy mix skladajici se ze Ctyr
nastroji, tvz. 4P. Tento klasicky

marketingovy mix tvofi:

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

e propagace (promotion).

S rozvojem marketingu se v soucasnosti

VYROBKOVA POLITIKA CENOVA POLITIKA
(product) (price)
sortiment ceniky
kvalita slevy
design nahrady
znacka platebni podminky

cilovi zakaznici
planované pozicovani

DISTRIBUCNI POLITIKA
(place)

distribucni slevy
dostupnost distribucni sité
prodejni sortiment

KOMUNIKACNI POLITIKA
(promotion)

reklama
osobni prodej
podpora prodeje
pubtic relations

Obrazek 2: Marketingovy mix 4P

setkavame také s riznymi modifikacemi Zdroj: http://robertnemec.com/marketingovy-mix-rozbor/

marketingového mixu. Nékteré firmy pouzivaji marketingovy mix v podob¢ tzv. 7P,

ptidanim prvkt — politics (politicko-spolecenské rozhodnuti), public opinion (vefejné

minéni), people (lidské zdroje). 3

V souvislosti s rozvojem fizeni vztaht se zakazniky a vztahového marketingu se v praxi

rozSifuje také tzv. zakaznicky marketingovy mix 4C:

e zdkaznik (costumer),

e naklady zdkaznika (cost),

e pohodlna dostupnost (convenience),

e komunikace (communications).“ (Srpova a kol.,2011, strana 23)

Produkt

Produkt uspokojuje potieby zakaznik a tvofi podstatu nabidky na trhu. Spotiebitelé voli

produkt piedevsim podle toho, jaké vyhody jim poskytne. Abychom si tedy zdkaznika

ziskali, méla by pro n¢j nase nabidka mit né¢jakou hodnotu a byt zajimavéjsi nez nabidka

konkurence.

3 jiné zdroje uvadi (people, physical evidence a proces)
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»Zakladni problémy, které¢ feSime v podnikatelském planu v oblasti produktové politiky,

jsou:

e které produkty budeme nabizet, které nové produkty uvedeme na trh a které starsi
produkty budeme z trhu stahovat ve sledovaném obdobi,

e atributy produktu, resp. jejich zmény; jde o vlastnosti produktu, tedy jeho design,
znacku, baleni, zaruku a dodatecné sluzby,

e produktovy mix, tj. v jakych objemech a sortimentu budeme konkrétni produkty
vyrabét,

e zivotni cyklus produktu, tj. jak bude probihat vyvoj produktu, jeho uvedeni na trh,
faze zralosti a Utlumu, jak budeme postupovat pii inovaci ¢i uvedeni nové

generace produktu na trh.” (Srpova a kol, 2011, strana 24)

Cena

Cena je hodnota vyjadiena v penéznich jednotkach, za kterou se produkt prodava.
»Stanovenim ceny urCujeme svoji pozici v hierarchii spotiebitelli, ovliviiujeme jejich

nakupni rozhodovéni a zaroven urujeme také svoji konkuren¢ni pozici.
Mezi faktory, k nimiz ptihlizime pfi tvorbé ceny, patii:

e firemni cile a cile cenové politiky,

e naklady,

e poptavka,

e Kkonkurence,

e faze Zivotniho cyklu produktu,

e pravni a regulacni opatieni (napf. pevné stanovené nejvyssi ceny v nékterych

oblastech) a dalsi.

Vychodiskem pro tvorbu cen je stanovend cenova politika firmy, kterd vychazi
z firemnich cilti. Cena je potom bezprostiedné témto cilim podiizena. Cile cenové

politiky mohou byt rGizné, napft.:

e Orientace na preziti. Jde o politiku, kterou volime zpravidla tehdy, kdyz musime
odolavat velkému poctu konkurentt, resp. pfi ndhlé zméné preferenci zakaznikd,

ptipadné pokud disponujeme piebytkem zasob svych produktti. Tato politika vede
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ke stanoveni ceny, ktera neobsahuje zisk, resp. je niz$i nez uroven nakladi. Tuto
orientaci muzZeme uplatiiovat jen v kratkém casovém obdobi, v ramci néhoz
musime svoji situaci vyresit nebo piipadné z trhu odejit.

e Orientace na maximalizaci zisku. Tato cenova politika vychazi z odhadu
poptavky a cenu stanovime tak, aby pfinesla maximalni zisk, resp. maximalni
miru vynosu investice.

e Orientace na co nejveétsi podil na trhu. Cenova politika vychazi z predpokladu, ze
firma snejvétsim trznim podilem bude dosahovat nejniz$ich nakladd na
dlouhodobé nejvyssiho zisku na trhu. Stanoveni ceny zalozime ptfedevSim na
rozboru konkuren¢nich cen, pfiCemz v porovnani s konkurenci budou nase ceny

primérné az podpramérné. (Srpova a kol., 2011, strana 24-25)

Distribuce
Hlavni distribu¢ni kanaly tvofi:

e velkoobchod,
e maloobchod

e piima distribuce. (Fotr a Soucek, 2005, strana 30)

,V podnikatelském planu je nutné vysvétlit prodejni strategii a popsat pouziti

jednotlivych distribu¢nich cest. Jde v podstaté o odpovédi na nasledujici otazky:

e Budeme samostatné zajistovat v§echny prodejni aktivity? Bude prodej probihat
pfimo konecnym zékazniklim? Tato varianta je vhodna ptfedevSim v piipadé
drahych produktl, odbéru velkého poctu jednotek produktu nebo u produkti
prizpusobenych individualni zakézce. Také v piipadé, kdy je pocet potencialnich
zakaznikl nizky nebo kdy panuje silna konkurence.

e Pokud je tfeba vyuZit prodejnich meziclank, ptdme se, které osoby, instituce
nebo firmy ptichdzeji vibec v uvahu, které z nich jsou nejvhodnéjsi? Které
organizace budou zapojeny? Bude dochazet ke spolupraci s velkoobchodnimi

organizacemi nebo bude zasobovan jen maloobchod?
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V podnikatelském planu popiSeme strukturu obchodniho utvaru, uvedeme pocet a
kvalifikace jeho pracovnikil. Lze zminit i to, jak by se napt. v budoucnu dala pfizpusobit

obchodni strategie zménénym produktim nebo novym potiebam zakaznikd.

Prodejni naklady se Casto stanovuji v podnikatelském planu jako procento z obratu. Tento

4

zpusob vsak neni vzdy vhodnym feSenim. Vhodnéjsi je nasledujici postup:

e Nejprve definujeme své prodejni cile. Mohou to byt napf. obraty, jichz chceme
doséhnout.

e Stanovime potiebny pocet zakazek nebo zakaznik.

e (Odhadneme vydaje potfebné na ziskani téchto zakazek.

e Vycislime néklady na vSechny ostatni prodejni aktivity, jako je napt. péce o
zakazniky, jejich S$koleni, instalace =zafizeni, udrzba a servis, prodejni
administrativa, pfiprava a vyhodnoceni ucasti na veletrzich atd.

e Stanovime nutny pocet pracovnikd, ktery je tieba ke splnéni té€chto ukolu. Je tfeba
brat v uvahu, ze budou také nepfitomni z divodu dovolené nebo nemoci.
Zamgéstnance bude rovnéz tieba zapracovat.

e Stanovime, jakou kvalifikaci budou muset mit pracovnici prodejniho oddéleni.

e Kromé osobnich nékladii vznikaji zna¢né cestovni vydaje, nédklady na akce na
podporu prodeje, na telekomunikac¢ni sluzby, Skoleni, je tifeba pocitat i

s investicemi do osobnich vozu atd.* (Srpova a kol., 2011, strana 25-26)

Propagace

,Komunikace je pravdépodobné& nejviditelnéjsi slozkou marketingového mixu. Obvykle
se mnohym z nas v souvislosti s pojmem marketing vybavi reklama, ktera je jednim
Z nastrojii komunika¢niho mixu. Pomoci zvolené komunikacni politiky se snazime plnit
ekonomické cile, tj. stimulovat poptavku k samotnému ndkupu; informacni cile, tj.
poskytovat informace o existenci produktu, jeho vlastnostech, kvalité a zptsobu uZziti;
emociondlni cile, tj. vytvaiet u spotiebiteli pozitivni postoj a preference k danému

produktu. MiiZeme k tomu vyuzit jednotlivé slozky komunika¢niho mixu, mezi néz patii:

e reklama,
e podpora prodeje,

e public relations (vztahy s vefejnosti),
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e osobni prodej,

e pfimy marketing.

Podporu prodeje mizeme realizovat u konecnych spotiebitell 1 obchodnich
zprostiedkovatelii. Formami podpory prodeje orientovanymi na kone¢ného spotiebitele

jsou napt.:

e bonusy — cenové zvyhodnéni,
e kupodnovy prodej,
e vzorky zdarma,

o zdkaznické kluby, resp. vérnostni programy,

spottebitelské soutéze apod.

Mezi nastroje podpory prodeje orientované na obchodni zprostiedkovatele patii

naptiklad:

e slevy z katalogovych cen,

e prodejni soutéze pro obchodni partnery,

e priplatky za reklamu, umisténi plakatt v prodejné, vybaveni prodejniho mista,

e Dbezplatnéd nabidka nékterého zbozi,

e darkové propagacni predmeéty nebo Skoleni prodejniho personalu apod.* (Srpova

a kol., 2011, strana 26)

Financ¢ni plan

»Financni plan transformuje ptredchozi ¢asti podnikatelského planu do ¢iselné podoby.
Prokazuje redlnost podnikatelského zdméru zekonomického hlediska. Vystupy
finan¢niho planu tvofi zejména plan ndkladl, plan vynosh, plan penéznich tok,
planovany vykaz zisku a ztraty, planovand rozvaha, finanéni analyza, vypocet bodu

zvratu, hodnoceni efektivnosti investic, plan financovani aj.

Investofi a zejména bankéti ocekavaji, ze v ramci finan¢niho pldnu budou sestaveny
finan¢ni vykazy. Jednd se o plan penéZnich tokili, planovany vykaz ziskli a ztrat a
planovanou rozvahu. V téchto vykazech se velmi dobie orientuji a ocenuji jejich

zpracovani.
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Je nutné rozliSovat tyto pojmy:
e ynosy a prijmy

Vynosy jsou vysledky podnikani vyjadiené v penézich za urcité obdobi, napt. mésic,
pololeti, rok. Jestlize vedeme podvojné Gcetnictvi, musime pocitat s nim, ze neni brano v
potaz, zda trzby byly skute¢né uhrazeny nebo ne. Proto je tfeba rozliSovat mezi vynosy a
ptijmy. Pf{jmy jsou penézni ¢astky, které firma skutecné ziskala za prodané vyrobky nebo

sluzby.* (Srpova a kol., 2011, strana 28)
e Ndklady a vydaje

,»Vydaje jsou realné penézni toky v organizaci (cash flow) — jedna se o tbytky finan¢nich
prostiedki (napiiklad zaplaceni faktury, zaplaceni za pohonné hmoty na benzinové
pumpg). Jejich vysledkem je tedy sniZzeni mnozstvi finan¢nich prostfedkd na G¢tu nebo v
pokladné. Oproti tomu néklady vznikaji spotfebou zdroji, jsou to hmotné toky, které maji
penézni vyjadfeni. Néklady nutné nemusi znamenat ubytek financnich prostiedki.
Néklady vznikaji naptiklad provozem automobilu nebo budovy.” (Management Mania,

2016)

Cash flow

,»Vykaz cash flow — G€etni vykaz srovnavajici bilan¢ni formou zdroje tvorby penéZnich
prostiedki (piijmy) s jejich uzitim (vydaji) za ur¢ité obdobi — slouzi k posouzeni skute¢né
finan¢ni situace. Odpovida tedy na otdzku: Kolik penéznich prosttedkti podnik vytvoril a
Kk jakym ucelim je pouzil? Tento vykaz také doklada fakt, ze zisk a penize nejsou jedno
a totéz.

Nejdilezitéjsi ¢asti tohoto vykazu je ¢ast tykajici se provozni ¢innosti. Tato ¢ast nam
umoziuje zjistit, do jaké miry vysledek hospodareni za béZznou ¢innost odpovida skute¢né
vydélanym penézim a jak je produkce penéz ovlivnéna zménami pracovniho kapitalu a
jeho slozkami. Jde nam tedy o vysledky provozni ¢innosti, ale také o zmény pohledavek
u odbératelli, zmény zavazkl u dodavatelii, zmény zasob apod. Neméné dilezité jsou

vSak 1 druhé dveé ¢asti.
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https://managementmania.com/cs/vydaj
https://managementmania.com/cs/penezni-tok
https://managementmania.com/cs/naklady
https://managementmania.com/cs/zdroje-podnikove-zdroje

Oblast investi¢ni Cinnosti ndm ukazuje nejen vydaje tykajici se pofizeni investi¢niho
majetku a strukturu téchto vydaju, ale také rozsah ptijmi z prodeje investi¢niho majetku,

ktery je vykazovan pravé v tomto ucetnim vykazu.

Posledni oblasti je oblast finan¢ni ¢innosti, ve které hodnotime vnéjsi financovani,
zejména tedy pohyb dlouhodobého kapitalu — splaceni a ptijimani dalSich avéri, penézni
toky souvisejici s pohybem vlastniho jméni (vyplata dividend, zvySovani vlastniho jméni

apod.).

Obecné Ize tedy fici, ze vykaz cash flow poskytuje informace o struktufe finan¢nich
zdroju ziskanych podnikem v daném obdobi, o finanéné-hospodaiské politice podniku
Vv daném obdobi, nebot’ ukazuje vysledek rozhodovani podniku a c¢iselné ucinky

rozhodovacich procesti — umoziuje posoudit schopnost dosdhnout stanovenych cila.

Vyhodou sestavovani vykazi cash flow je, ze neni ovlivnén metodou odpisovani majetku,
nebot’ pfi pouziti rovhomérného a zrychleného odpisovani ucetni jednotka vykaze stejné
penézni toky, ale vysledek hospodafeni se miize vyrazné liSit, Gcetni odpisy nejsou
spojeny s pohybem penéznich prostiedki. Dalsi vyhodou je fakt, ze tento vykaz neni
zkreslovan systémem a vysi ¢asového rozliSeni — ovliviluje zejména oblast nakladt a

vynostu, ale nemusi mit vliv na penézni toky.* (Rickova, 2015, strana34 a 36)

Rozvaha
,»Aktiva vyjadiuji rizné formy majetku, do nichZ jsou ulozeny finan¢ni prostfedky. Pasiva

vyjadiuji, kolik penéznich prostiedkti ke kryti aktiv poskytuji majitelé a vétitelé.

Rozvaha (bilance) podniku piedstavuje pisemny piehled obvykle ve formé uctu, na jejiz
levé (debetni) stran¢ je zachyceno konkrétni sloZzeni majetku podniku, tj. vSechna jeho
aktiva, a na pravé (kreditni) stran¢ vSechny finan¢ni zdroje. Rozvaha zachycuje finan¢ni
zdroje podniku k ur¢itému okamziku a majetek, ktery z té€chto finan¢nich zdroji podnik
financoval. Zékladem pro sestaveni rozvahy je bilan¢ni rovnice vyjadiujici rovnovahu
aktiv a pasiv. Podrobnost ¢lenéni aktiv a pasiv je ddna zejména uspokojenim podminky
pfehlednosti pro uZivatele (naptf. manazeti, vlastnici, véfitelé¢) informaci o majetkové

struktufe a finan¢ni struktufe podniku.

Zakladni funkci rozvahy je k ur¢itému datu (napt. k 31. 1., 31. 12.) poskytnout ptehled o

majetku podniku (aktiva), jeho struktufe a finanénim krytim majetku (pasiva, finan¢ni
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zdroje). Jedna se o staticky piehled o finan¢ni situaci podnikatelského subjektu. Pravnimi
ptedpisy je stanoveno, kdy a k jakému datu musi podnik rozvahy sestavovat. Podle toho
se rozliSuje konecné rozvaha (mésicné, ke konci roku), pocatecni rozvaha (pii zalozeni

podniku) ¢i mimofadna rozvaha (pfi likvidaci podniku, pfi fizi a rozdéleni podniku).

Porovnéni dvou rozvah za dva po sobé jdouci roky, resp. obdobi umoziuje zjistit, jak se
finan¢ni situace podniku vyviji a umoziuje ucinit potiebna dlouhodobé i kratkodoba
opatfeni k jeho efektivnimu rozvoji. Rozvaha tedy poskytuje svym uzivatelim vérny

obraz o:

e majetkové situaci podniku (v jakych konkrétnich podobach jsou aktiva vdzdna a
jak jsou ocenéna, nakolik jsou opotiebena, jak rychle se obraci, zda je jejich
struktura vhodna vzhledem k aktivitdm podniku apod.);

e financ¢nich zdrojich, z nichz byla aktiva hrazena (o vysi vlastniho kapitalu i cizich
zdrojt a jejich podrobné struktute, o dlouhodobych a kratkodobych ptjckach; zda
je podnik opatrny a vytvari si rezervy na piipadna budouci rizika a ztraty apod.);

e financni situaci podniku (jakého zisku doséhl podnik v daném obdobi a jak ho
rozdélil, popt. jak velkou ztratu vykazal a zda a jak ji uhradil, jestli je podnik

schopen hradit své dluhy vcas a jak svou platebni politiku tidi).

Rozvaha je zédkladnim ucetnim vykazem, ktery podava obraz o majetkové a financni
situaci podniku. Je sestavovana tak, aby primarné uspokojovala pozadavky finan¢niho
managementu podniku. Bilanéni princip umoziiuje sledovat zmény majetku 1 kapitalu
v ¢ase. Umoziuje zjistit, zda se podniku dafi, zda zvySuje hodnotu majetku vlastnik,
resp. zda rozmnoZuje kapital, ktery do podniku vlozili. Hovoii se tedy o konceptu
majetkové podstaty podniku nebo o uchovani kapitdlu.” (Martinovi¢ova a spol., strana
40-42)
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Aktiva Pasiva

m Stala aktiva m Vlastni kapital
m  Dlouhodoby hmotny majetek m  Zakladni kapital
m  Dlouhodoby nehmotny m  Kapitalové fondy
majetek = Fondy ze zisku
m  Dlouhodoby financni majetek s Hospodarsky vysledek
minulych let
m  Obé&zna aktiva m Hospodarsky vysledek
. . bézneho ucetniho obdobi
m  Zasoby (materialu, . o
nedokon&enych vyrobku, m  Cizikapital

vyrobku, zboZzi) m  Rezervy
= Dlouhodobé pohledavky m Dlouhodobé zavazky
s Kratkodobé pohledavky m Kratkodobé zavazky
m

m  Financni majetek —
Bankovniuvéry a
VYpOomoci

Obrazek 3: Rozvaha - bilance podniku
Zdroj: www.slideplayer.cz/slide/3023050/

Obecna pravidla pro sestavovani rozvahy

, Zlaté bilancni pravidlo uvadi, Ze dlouhodoby majetek ma byt financovan
z dlouhodobych zdroji (vlastnich nebo cizich), kratkodoby majetek ze zdroji
kratkodobych. Pokud firma financuje obézny majetek dlouhodobym kapitalem, jedna se
prekapitalizovani. Firma mé vice kapitalu, nez potiebuje, tzn. Ze ho nehospodarné
vyuziva. Néklady dlouhodobého kapitalu jsou totiz vétSinou vyssi nez vynosy z obézného
majetku. Prekapitalizovani sice snizuje riziko platebni neschopnosti, ale soucasné i

rentabilitu podnikani.

Financovani ¢asti dlouhodobého majetku kratkodobym kapitdlem se nazyva
podkapitalizovani. Velmi Casto vznika pfi expanzi firmy, nebot’ rist majetku (zasoby a
pohledavky) neni kryt odpovidajicimi finanénimi zdroji. Firma se zadluZzuje u svych
dodavatelti a dlouhodoby majetek je financovan kratkodobym kapitalem (obchodnim
uvérem). Je to sice levngjsi, ale vysoce rizikové, protoze kratkodoby kapital se musi

splatit diive, nez dlouhodoby majetek vytvoii potfebnou vysi zdroji.

Zlaté pravidlo vyrovnani rizika uvadi, ze vlastni zdroje by mély byt vétsi nez cizi zdroje

Vv krajnim ptipad¢ by se mély rovnat.*“ (Veber, Srpova, 2008, strana 150)
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Bod zvratu

,Bodem zvratu (kritickym bodem) projektu rozumime takovou hodnotu urcité¢ho
rizikového faktoru ovliviiujiciho hospodatské vysledky projektu, pti které tento projekt
dosahuje urcité hrani¢ni hodnoty zvoleného ekonomického kritéria. Pokud je timto
kritériem zisk, pak bod zvratu pfedstavuje takovou hodnotu rizikového faktoru, pfi niz
projekt dosahuje nulového zisku (tj. vynosy projektu pokryvaji pravé jeho naklady). Bod
zvratu mize byt vyznamnou charakteristikou odolnosti projektu z hlediska neptiznivych
zmeén téch faktord, vici kterym je tento bod konstruovan. Nejcastéji se bod zvratu chape
z hlediska objemu produkce, resp. stupné vyuziti vyrobni kapacity. Cim je tento bod
zvratu vyssi, tim je projekt méné odolny vzhledem k poklesu poptavky i néslednému

poklesu produkce, nebot’ se rychleji dostava (za jinak stejnych podminek) do ztraty.

Je zfejmé, ze projekt s bodem zvratu produkce ve vysi 85 % vyuZiti vyrobni kapacity
bude méné odolny k poklesu poptavky nez projekt s bodem zvratu na irovni 70 % vyuziti
vyrobni kapacity, nebot’ zatimco prvni projekt je jiz pti poklesu produkce odpovidajicimu

vyuziti kapacity na 80 % ztratovy, druhy projekt dosahuje jesté zisku.

AN
=
-
™
o
TC
TC=TR
FC
:tréta //
//
x -
-~ -
0 Qmin objem vyroby

Obrazek 4: Grafické znazornéni bodu zvratu
Zdroj: http://slideplayer.cz/slide/5795367/
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Je tfeba upozornit, Ze stanoveni bodl zvratu:

je ur¢itym prodlouzenim analyzy citlivosti projektu. Kazdy bod zvratu proto plati
pouze za predpokladu nezménénych hodnot ostatnich faktorGi ovlivitujici
kritérium hodnoceni projektu, ke kterému se bod zvratu urcuje;

je nutné pro vSechny vyznamné faktory rizika projektu, pficemz vypocetni
narocnost lze odstranit vyuzitim vhodného pocitac¢ového programu;

vyzaduje roz€lenit provozni a finan¢ni naklady projektu podle jejich vztahu ke
zméndm objemu produkce na variabilni a fixni ndklady; u smiSenych nékladi je
tieba odhadnout jejich variabilni a fixni slozky;

Vv piipad¢ projektu s vyrobnim programem tvofenym vice produkty je tieba
vychazet z ur¢itého reprezentanta, res. z prumérné prodejni ceny a prumérnych
variabilnich nakladd na jednotku produkce stanovenych pro vazené prumeéry

téchto velicin (vahy tvoti objemy produkce jednotlivych produkti.

Je zfeymé, Ze body zvratu poskytuji cenné informace o odolnosti projektu, a tim 1 o jeho

mife rizika. Projekty s body zvratu blizkymi ptedpokladanym hodnotdm rizikovych

faktorti jsou zna¢n¢€ nebezpecné. Obvykle to budou projekty s vysokymi fixnimi naklady.

Projekty malych a pruznych jednotek jsou vi¢i moZnym rizikim zpravidla znaéné

odolngjsi. (Fotr, Soucek, strana 182-183)

~Podminky, které znemoZzriuji dosazeni bodu zvratu (a zisku)

Miize nastat situace, za které neni mozné bodu zvratu (a tedy ani zisku dosdhnout. D¢je

se tak za podminky, Ze cena vyrobku je mensi neZ variabilni naklady.

T. M

Maklady

Triby

g

22— Objem
vy roby

Obrazek 5: Nedosazitelny bod zvratu — cena produktu je mensi nez variabilni naklady
Zdroj: https://managementmania.com/cs/analyza-bodu-zvratu
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Druhym ptipadem, kdy neni bodu zvratu dosazeno je z divodu omezené kapacity vyroby
¢1 malého objemu koupéschopné poptavky. (Managament Mania, Analya bodu zvratu

(Break Even Point Analysis, 2017)

TN Naklady

Triby

Q- Objem
vyroby

Obrazek 6: NedosaZitelny bod zvratu — omezené kapacity vyroby
Zdroj: https://managementmania.com/cs/analyza-bodu-zvratu

Analyza rizik

,»Riziko v souvislosti s podnikatelskym planem chapeme jako negativni odchylku od cile.
Je spojeno s neptiznivymi dopady na firmu. Analyza rizik ndm umoziiuje dva pohledy na
nas podnikatelsky pldn. Kromé nastinéni pravdépodobnosti rizikové situace poslouZi i
pro pfipravu opatieni, ktera bude nutné realizovat v pfipadé€, Ze dana rizikova situace
skute¢né nastane. Kazda rizikova situace ma své pficiny. Proto mizeme pomoci analyzy

rizika dospét souCasné¢ k ndvrhu preventivnich opatfeni, jez nam pomohou sniZit

konkrétni vyznamna rizika.

Mezi opatfeni na sniZeni rizika patfi diverzifikace, déleni rizika, transfer rizika na jiné

subjekty, pojisténi, etapovy piistup k projektu a;.

Mezi vyznamné rizikové faktory patii vyvoj irokovych sazeb a devizovych kurzi. Jako
nastroje eliminace téchto rizik se uplatiiuji naptiklad operace oznacované jako forwardy,

swapy aj.
Faktory ovliviiujici hodnoceni rizika:

e rozsah projektu,
e izolovanost hodnoceného projektu —,,soucasna realizace vice rizikovych projekti

vede ke snizeni celkového rizika*
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e informace o pfipravé ¢i realizaci obdobnych projekti konkurenénimi firmami

e postoj manazeru k riziku (averze, neutralni postoj, sklon riskovat) (Fotr a Soucek,
2005)

SWOT analyza

V posledni kapitole podnikatelského planu bychom méli prokézat, ze zname silné 1 slabé
stranky, ale také pfilezitosti a hrozby podnikatelského planu. Mizeme k tomu vyuzit

SWOT analyzu, jejiz nazev je odvozeny z prvnich pismen anglickych slov:

e S —strengths (silné stranky);
e W —weaknesses (slabé stranky);
e O - opportunities (piilezitosti);

e T —threats (hrozby).

V ramci SWOT analyzy posoudime vSechny aspekty podnikatelského planu z hlediska
téchto Ctyf oblasti.* (Srpova)

,Cilem SWOT analyzy je identifikovat to, do jaké miry jsou soucasn¢ strategie firmy a
jeji specificka silnd a slaba mista relevantni a schopna se vyrovnat se zménami, které

nastavaji v prostiedi.

SWOT analyza sestava z plivodné dvou analyz, a to analyzy SW a analyzy OT.
Doporucuje se zacit s analyzou OT — pfilezitosti a hrozeb, které ptichazeji z vnéjSiho
prostiedi firmy, a to jak makroprostiedi (obsahuje faktory politicko-pravni, ekonomické,
socialné-kulturni, technologické), tak i mikroprostiedi (zdkaznici, dodavatelé, odbératelé,
konkurence, vetejnost). Po dikladné provedené analyze OT nasleduje analyza SW, ktera
se tyka vnitiniho prostiedi firmy (cile, systémy, procedury, firemni zdroje, materidlni
prostiedi, firemni kultura, mezilidské vztahy, organiza¢ni struktura, kvalita managementu

aj.).
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Silné stranky
(strengths)

zde se zaznamenavaiji skute¢nosti,
které prinaseji vyhody jak zakaznikum,
tak firmé

Prilezitosti
(oportunities)
zde se zaznamenavaji ty skutecnosti, které

mohou zvysit poptavku nebo mohou lépe
uspokojit zakazniky a pfinést firmé Uspéch

Slabé stranky
(weaknesses)

zde se zaznamenavaji ty véci,
které firma nedéla dobfe, nebo ty,
ve kterych si ostatni firmy vedou lépe

Hrozby
(threats)

zde se zaznamenavaji ty skutecnosti,
trendy, udalosti, které mohou sniZit poptavku
nebo zapfi€init nespokojenost zakazniku

Obrazek 7: SWOT analyza
Zdroj: Jakubikova, 2008, strana 103

Silné a slabé stranky firmy se urcuji pomoci vnitropodnikovych analyz a hodnoticich
systému. Pfi hodnoceni silnych a slabych stranek muze byt jako vychozi zakladna pro
vyjadfeni urcitého stavu pouzita klasifikace hodnoticich kritérii bud’ podle nastroji
marketingového mixu 4P — produkt (product), cena a kontrakéni podminky (price),
distribuce — misto prodeje (place), marketingova komunikace (promotion), ptipadné
podrobnéji podle jejich dil¢ich znakl. Takto firma ziskava zakladni ptehled o svych
silnych a slabych strankéch, které dale pométuje se svymi schopnostmi vyrobky vyvijet,
vyrobky vyrabét, financovat podnikatelské zameéry a se schopnostmi managementu

firmy.“ (Jakubikova, 2008, strana 103)

Prilohy

,Rozsah priloh zavisi na konkrétnim ptipadé. V nékterych ptipadech mlize mit padesat i
vice stran. Aby se omezil pocet stran, mohou se nékteré podklady uvést v seznamu a tento
seznam lze pfipojit k pfiloze s pozndmkou, Ze uvedené podklady jsou k dispozici. Do

pfilohy bychom méli zatadit:

e zivotopisy klicovych osobnosti;

e vypis z obchodniho rejstiiku;

e analyzu trhu;

e zpravy, ¢lanky a pojednéani z novin a ¢asopisti o trhu a produktu;

e podklady z finan¢ni oblasti — rozvahy a vykazy ziskl a ztrat za poslednich tfi az pét

let (pokud ma firma historii);
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e obrazky vyrobki a prospekty;
e technické vykresy;

e dilezité smlouvy, napt. odbytové smlouvy.

Ne vzdy jsou potfebné vSechny vyjmenované dokumenty, nékdy je naopak nutné zatradit

jesté dalsi.“ (Srpova a kol., 2011, strana 33)

1.3 Zdroje financovani projektu

»doucasti kazdého projektu ¢i podnikatelského planu je tvorba a realizace finan¢niho
planu. K jeho realizaci vSak potifebujeme jisté prostiedky, jejichz ekonomicky pfijatelné
zajiSténi byva pro projektanty a podnikatele zdsadni problém. Zdroje financovani

projekt délime na zdroje vlastni a cizi.

Vlastni zdroje financovani:

e vklady vlastnikt

e zisk (samofinancovani)

e 0dpisy — jsou penéznim vyjadienim postupného opotiebeni dlouhodobého majetku za
urcité obdobi. Jejich hlavni funkci je zabezpecit proces postupného pienosu ceny
tohoto majetku do nakladd, tim postupné snizovat jeho vysi a zajistit jeho obnovu.
Z hlediska finan¢niho hospodareni podniku jsou odpisy stabilnim internim finan¢nim
zdrojem. Castku odpisti ziskava podnik inkasem trzeb, tj. v cenach prodané produkce.
Podnik sdm rozhoduje, zda je vyuzije na kryti provoznich potieb, splatky dluhti nebo
k financovani dlouhodobého rozvoje. Z hlediska zdrojového jsou odpisy pro podnik
vyhodnéjsi nez zisk, protoZe nepodléhaji zdanéni. Velikost odpisti z&visi na rozsahu
dlouhodobého majetku, jeho ocenéni, odpisovych sazbach a pouzit¢ metodé

odpisovani.
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Cizi zdroje financovani:

uveéry
% finan¢ni
o kratkodobé (splatnost do 1 roku)
o stiednédobé (splatnost maximalné do 5 let)
o dlouhodobé (splatnost nad 5 let)
¢+ obchodni — poskytuji si je ucastnici obchodnich vztahi
leasing — je alternativni forma, jak nakoupit dlouhodoby majetek bez vyrazného
dlouhodobého zadluZeni. Na leasing ziskavaji firmy stale vice movitého i nemovitého
majetku. Firma sice bezprostiedné neziska penize, ale obdrzi zatizeni, aniz by za n¢j
musela ihned zaplatit pInou cenu. Kazda leasingova operace ma zpravidla tii zakladni
subjekty: dodavatele, leasingovou firmu a najemce. Vyuziti leasingu jako finan¢ni
zdroje pro podnikatelské zaméry ma své klady i zapory. Nejveétsim zaporem je, Ze
v celkovém souctu akontace, leasingové splatky a ptipadny odkup majetku vychézi
draz nez ptfimy nakup nebo i jeho ndkup na tver.
¢+ operativni leasing — kratkodoby pronajem, po ukonceni je pfedmét leasingu
vracen pronajimateli,
% finanéni leasing — po skonéeni leasingu pfechazi pronajaty majetek do
vlastnictvi najemce.
dluhopisy — v dluhopise se dluznik zavazuje, ze ve stanovené dob¢ splati nominalni
hodnotu (najednou nebo po Castech) a ve stanovené lhité bude vyplacet rocni nebo
pololetni urok a dal$i odmény svym véfitelim. Dluhopisy jako zdroj financovani jsou
vyhodné zejména v tom, Ze Grok z nich je polozkou snizujici zisk pro ucely zdanéni,
ze placeny urok je zpravidla nizsi nez dividenda z akcii a Ze akcionafi neztraceji sovu
kontrolu nad ¢innosti organizace. Jejich nevyhodou je riziko zmén podminek, za
kterych byly emitovany, a zvySovani finan¢niho rizika organizace.* (Mura, 2011,
strana 99-100)
faktoring — ,,jedna z forem kratkodobého financovani, ktera v sobé zaroven muze
zahrnovat i komplexni spravu danych pohledavek. Podnikatel prodava pohledavku,
ktera mu vznikla pti obchodnim styku (prodejem zbozi nebo sluzeb), specializované
spolecnosti, tzv. faktorovi. Prodejem této pohledavky ziskéd penize ithned a mtize se
zbavit rizika, ze dluznik odmitne nebo nebude moci zaplatit kvili své platebni

neschopnosti. Navic si podnikatel usetii praci s administrativou.
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e forfaiting — predstavuje alternativni formu financovani, kdy podnikatel prodava

specializované spolecnosti, tzv. forfaitérovi (banka nebo jind instituce), zajiSt€nou

sttednédobou nebo dlouhodobou pohledavku, ktera je splatna v budoucnosti.

Forfaitér se tak stdva novym vétitelem a jiz neuplatiiuje zadny postih viici ptivodnimu

majiteli pohledavky. Soucasti odkupu mize byt ikompletni sprava a inkaso

pohledavky.* (Podnikatel.cz)

e Tiché spolecenstvi — firma ziskava od konkrétni osoby (tzv. tichého spole¢nika)

vklady jako dalsi financovani podnikani.

»Pouziti ciziho kapitalu mé vsak svd omezeni:

1.4

cizi kapital snizuje financni stabilitu podniku (zvySuje jeho zadluZenost), coz je
zvlasté nebezpecné v obdobi recese, fixni platby podniku se musi provadét bez
ohledu na to, jak se dafi odbytu a jaké jsou pfijmy z prodeju,

kazdy dalsi dluh je obvykle drazsi, nebot’ banky pfi svém rozhodovani respektu;ji
faktor rizika (podstupuji vyssi riziko a pozaduji vyssi vynos),

vysoky podil ciziho kapitdlu omezuje jedndni managementu, tzn., musi
respektovat podminky bank stanovené v uveérové smlouve; mezi charakteristické
pozadavky patii predkladani ucetnich vykazl, rozbory pohledavek a zavazki,
dodrZeni planovanych vysledkt hospodateni apod.,

roste riziko omezeni ,,svépravnosti firmy. V pfipadé problémi se splacenim
uvéru miize podnikatel ztratit kontrolu nad vlastnictvim vétsi ¢i mensi Casti
zastaveného majetku a tim fakticky nad svym podnikdnim.* (Mura, 2011 strana
98)

Organizace podporujici podnikatele

Ministerstvo primyslu a obchodu CR

Ministerstvo primyslu a obchodu CR realizuje nékteré aktivity, které maji jednoznaéné

charakter nefinan¢nich podpor podnikani:

zivnostenské podnikani — vede Zzivnostensky registr, piehled legislativy pro

zivnostniky a nabizi téz privodce zivnostenskym podnikanim,
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e podpora vyzkumu a vyvoje (program TIP) — struktury ministerstva kazdoro¢né
vyhlasuji a z prostfedkt statniho rozpo¢tu podporuji nadéjné projekty
pramyslového vyzkumu,

e technickd harmonizace — Utad pro technickou normalizaci, metrologii a statni
zkuSebnictvi, ktery patii do struktur ministerstva, vytvaii narodni legislativni a
institucionalni ramec pro splnéni harmonizovanych technickych pozadavki na
vyrobky a jejich volny pohyb na tizemi EU,

e portal BusinessInfo.cz — poskytuje cetné informace jak pro zacinajici podnikatele,
tak 1 zkuSené podnikatele, exportéry, zpracovava i informace z vetejné spravy a
dalsich instituci, které mohou byt uzitecné pro podnikatele. Portdl mimo jiné
poskytuje, resp. nabizi: z formulafe pro podnikatele v elektronické podobé¢,
prehled podpor a dotaci jak na tGrovni EU, CR, tak i na Grovni regionii (dotace
poskytované kraji), z hledani =zahrani¢éniho odbératele pro vyrobky,
kalendar akci — prehled domacich a zahrani¢nich veletrhti, seminari, konferenci,

obchodnich misi apod.* (Veber, Srpova, strana 33)

Informaéni mista pro podnikatele (InMP)

»Informacni mista pro podnikatele jsou kontaktni mista Hospodaiské komory, kde
podnikatelé mohou na jednom misté ziskat zdkladni informace potfebné pro své
podnikani (napf.: k zahajeni ¢innosti, k provozu a k financovani podniku, informace
0 podnikani v rdmci celé EU a tfetich zemich. Tyto informace obdrZi kazdy podnikatel
z vetejnych informacnich zdroji formou narokové sluzby rychle a ptehledné. Projekt
informac¢nich mist pomaha nejen zacinajicim, ale i stavajicim podnikatelim v orientaci
v podnikatelském prostiedi, Setii jejich cas a kapacity, které mohou vénovat svému
pfedmétu podnikani. Kontaktni mista lze najit po celém tizemi Ceské republiky, a to

taktka ve viech okresech CR.

V soucasné dobé¢ jsou kontaktnich mista provozovana pii oblastnich, okresnich

¢i krajskych hospodarskych komorach. Plosné se jedna o nejvice rozsifenou
standardizovanou vetejnou informacni sluzbu pro podnikatele. Centralné se mohu
podnikatelé obracet i na uad Hospodatské komory Ceské republiky prostfednictvim
emailu poradna@komora.cz.* (Hospodaiska komora ¢eské republiky, Informaéni mista
pro podnikatele, 2013)
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2. Realny podnikatelsky plan

2.1 Zakladni udaje o firmé

Jméno firmy: Jidelna U Fazolky

Sidlo firmy: Vrazska 238/8, Praha Radotin
Odpovédny vedouci: Adéla Urbanova
Telefon: +420 776 589 685

Email: ufazolky@gmail.com

Forma podnikani: Zivnost

Predm¢ét podnikani: hostinska ¢innost
Datum zah4jeni ¢innosti: nezndmé

Datum zapsani do OR: z diivodu zatim neexistujici firmy nezapsano

»Informace obsazené v tomto dokumentu jsou divérné a jsou piedmétem obchodniho
tajemstvi. Zadna ¢ast tohoto dokumentu nesmi byt reprodukovana, kopirovana nebo
jakymkoli zptisobem rozmnoZovana nebo ukladéna v tiSté€né ¢i elektronické podobé bez

pisemného souhlasu autora.*

Autor: Jana Svobodova Srpen 2017
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Popis podnikatelské pfrilezitosti

Cilem projektu je vytvofeni primarné veganské jidelny ve formé bufetu v Praze Radotiné.
Mozny prostor se nachdzi hned naproti vlakovému nadrazi, které je ve Spicce béhem
vSednich dnt frekventované. Najem podle poslednich informaci ¢ini 40 000 K¢&/mésic. V
pfizemi a prvnim patie sidli jazykova Skola, vedle budovy je supermarket Billa a K ni
ptilehlé parkovisté. Prostor je ve svétlem vybaveném suterénu po byvalé restauraci se
zanechanym vybavenim, které je mozné odkoupit. V' objektu je pro hosty k dispozici 14
stoleckt s celkovym poctem 56 mist. V letnich mésicich je mozné vyuzivat zahradku

vedle budovy s pfidatnou kapacitou 40 mist.

Oteviraci doba

Den v tydnu Oteviraci doba od — do hodin
Pondéli 11:00 - 19:00
Utery 11:00 - 19:00
Stfeda 11:00 - 19:00
Ctvrtek 11:00 - 19:00
Patek 11:00 - 19:00
Sobota Zavieno
Nedéle Zavreno

Tabulka 1: Oteviraci doba jidelny U Fazolky
Zdroj: Vlastni zpracovani

Pravni forma podniku

Vzhledem Kk tomu, Ze zakladatelka podniku nema v tomto oboru pohostinstvi zadné
vzdélani ani praxi, nemuze ziskat zivnostensky list, tak bude provozovat Cinnost na
zéklad¢ odpoveédného zastupce podle § 11 zivnostenského zdkona. Odpovédny zéastupce
je osoba, ktera bude dohlizet za fadny provoz naseho podniku a také na dodrzovani
zivnostenskopravnich predpist. Dana osoba bude s podnikem spojena ve smluvnim
pracovnépravnim vztahu. Pani Adéle Urbanové bude k dispozici n¢kolikrat do mésice.

Cinnost bude vykonavat za 2 500 K& / mésic.
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Osobnosti firmy
Pti otevirani jidelny je tfeba mit dostatek kvalifikovaného persondlu a také schopného
vedouciho pracovnika, ktery bude dohlizet na spravny chod podniku. Kazdy den bude

v podniku tieba tii zaméstnanct + vedouci (zakladatelka).

Zakladatelka podniku nema v oboru pohostinstvi zadné zkuSenosti, chce se vSak piihlasit
do pfislusného kurzu a nedostatky si doplnit. Déale se také bude ucit od svého
odpovédného zastupce, ktery odpovida za provozovanou zivnost. Odpovédny zastupce
bude tedy zastavat i funkci poradce a bude pani Urbanové napomocen pii feSeni
jakéhokoli problému, ktery pii provozovani Cinnosti nastane. Dal$i moznosti, kde si
nechat poradit jsou Informacni mista pro podnikatele (InMP), ktera poskytuji své sluzby

zdarma.

Organizacéni struktura

Zakladatelka Adéla Urbanova (vedouci)

|

Odpovédny zastupce (poradce)

Asistent/ka do kuchyné Kuchai’ka Pokladni

Povinnosti zaméstnanct

e Asistent/ka do kuchyné — poméha kuchafti s ptipravou jidel, odebird ze stojanti
Spinavé naddobi, umyva ho a podobné drobné ¢innosti.

e Kuchat — je zodpovédny za piipravu jidla.

e Pokladni — vydava zakazniktim jidlo, stard se o pokladnu a udrZzuje na place

éistotu.
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Cile firmy

Cilem je vytvofeni kvalitniho sobéstacného a prosperujiciho podniku, ktery bude vynikat
ve kvalit¢ a specifikaci produkti a sluzeb ve svém okoli. Podnik bude
konkurenceschopny, zaméfujici se zejména na lidi, ktefi budou jidelnu U Fazolky
navs§tévovat pravidelné. Firma se dale bude zaméfovat na propagaci, ktera je vzhledem

k velké konkurenci nutna.
Konkrétni cile:

e maximalizace zisku,
e spokojenost zakaznikd a navstévnost podniku na vysoké trovni,
e vytvoreni stale klientely,

e navazani kontakta.

2.2 Analyza trhu

Neni mozné uspokojit potteby veskerych zédkazniki, nelze tedy ptisobit na cely trh. Proto
je nutné zaméfit se na cilovy trh, kterymi jsou potencidlni zakaznici s podobnymi
potfebami. Pozornost bude vénovana tedy nékomu, kdo je né¢im specificky a mohl by se
zajimat o na$e produkty. Cilovy trh je mozné ziskat zuzovanim celkového trhu o faktory,

které nam ho pomahaji vymezit. Pro urceni cilového trhu bude vyuzito téchto segment:

Geografické vymezeni

Podnik bude situovan v hlavnim mésté Praha. Celkovy trh tedy bude pocet obyvatel
mésta. Podle Ceského statistického witadu bylo ke konci roku 2016 v Praze 1 280 508
obyvatel. My se vSak zamé&fime na ¢ast Prahy, kde bude jidelna umisténa, a to na spravni
obvod Praha 16. Zde byl ke konci roku 2016 pocet obyvatel 24 291. Pokud to zuzime
pouze na mé&stskou ¢ast Praha 16 - Radotin, pak se pocet potencidlnich zakaznikl snizi

na 8 401 osob.

Cilovym trhem se tedy stavaji obyvatelé méstské casti Prahy 16 - Radotin a dale i lidé,

------

(soucet nastupujicich a vystupujicich lidi) v pracovni dny na vlakovém nadrazi Praha —
Radotin za rok 2016 ¢ini 7 515 0sob — za rok to déla 2 274 000 osob. (Ro¢enka dopravy
Praha 2016, strana 30)
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Cilovym trhem se stavaji také osoby pracujici v nedalekych podnicich, které budou

v dob¢ obéda vyhledavat teplou a chutnou stravu. V okoli se nachazi tyto podniky:

e ELSA GROUP s.r.0. — spole¢nost s ru¢enim omezenym zabyvajici se obchodem
s motorovymi vozidly, krom¢ motocykli, jejich opravami a idrzbou. Pracuje zde
10-19 zaméstnanctl.

e Eduard Patera — fyzicka osoba nabizejici instalace primyslovych stroji a
zafizeni, opravou a udrzbou motorovych vozli a pronajmem a leasingem vyrobkd.
Pocet zaméstnancti: 6-9.

o Fdbera systems, s. r. o. — spolecnost vyrabéjici zdmky a dalsi kovodélné vyrobky.
Zaméstnava 6-9 osob.

e Ales POLANECKY — fyzicka osoba zamé&fen na prodej a opravu éerpaci techniky
0 velikosti 1-5 zamé&stnancu.

e KOVOKLIMA — GURTLER, spol. s r.0. — spole¢nost zabyvajici se kovovyrobou
a kovoobrabénim. Je zde zaméstnano 55-99 lidi.

e ALBET stavebni, s.r.o. — vystavba bytovych a nebytovych budov, 6-9
zaméstnancu.

e ALBET, spol. s r.0. — nabizi architektonické a inzenyrské ¢innosti a souvisejici
poradenstvi. Pracuje zde 10-19 osob.

e ALBET metal, s.r.o. — zaméfeni na vyrobu kovovych vyrobkt a obrabéni

S poctem 10—19 zaméstnancti.

Cca 100 metrii od budovy jidelny se nachazi Dobijeci stanice CEZ pro elektromobily.
Béhem nabijeni nemusi byt u vozidla nikdo pfitomen, volny ¢as mtize majitel automobilu

vyuZit naptiklad k nakupovani ¢i k navstéveé pohostinstvi.

Demografické vymezeni
Dalsim sledovanym kritériem trhu je vékové rozlozeni obyvatelstva danych méstskych
casti spravniho obvodu Praha 16. Z tabulky uvedené nize je vidét, Ze vétsina obyvatel je

Vv rozmezi od 15 do 64 let.
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iy Hustota 4 4

Wméra | Hustola | Podetobyvatel etk

otk Tk | 0-14 | 15-64 | 65avice

Praba 16 930 903 1394 55186 1491
Praha-Lipence 325 326 438 1746 458
Praha-Lochlov 272 282 146 491 128
Praha-V. Chuchlke 603 402 508 1492 423
Praha-Zbraslwy 9385 1016 1807 6 454 1749

Tabulka 2: Vekové slozeni obyvatelstva méstskych casti spravniho obvodu Praha 16
Zdroj: https://www.czso.cz/documents/10180/46014688/33012217.pdf/c132f7al-7749-4429-b283-
bd93dc19d8107?version=1.1

Psychologické vymezeni

Mezi potencialni zakazniky jsou zatazeni také lidi uznavajici veganstvi jako zivotni styl.
Veganstvim se rozumi odmitani vyuzivani zivo€ichll pro ziskavani potravy. At uz se
jedné o konzumaci masa, ¢i jen jejich produktt jako jsou naptiklad mlééné vyrobky, vejce
nebo dokonce i med (tedy vSe, co pochazi od zvitat). Tato filozofie také nesouhlasi

S rybafenim, myslivosti ¢i koZeSinovym primyslem.

Veganstvi je pro mnohé dieta ¢i zdravy zivotni styl, ktery mé zdravotni vyhody. Jde
pfedevSim o nizky obsah nasycenych tukt, cholesterolu a Zivo€isnych bilkovin. Tato
strava ma dale 1 vysoky obsah vitaminl C a E (antioxidanti), vlakniny, hot¢iku, kyseliny
listové apod. Pro vyvazenost a nutri¢ni adekvatnost stravy je vSak tfeba peclivého

sestavovani jidelnicku.

Nedaleko od vlakového nadrazi Praha Radotin je obchod Pinia se zdravou vyzivou, ktery
tam pusobi od podzimu roku 2015, obchod je zaméfen na prodej biopotravin a
piidruzeného zbozi, vzdy rostlinného pivodu. je tedy mozné ocekavat, ze lidé v této

lokalité¢ maji o zdravy zivotni styl z&jem.

Popis cilového trhu

Cilovym trhem jidelny jsou rezidenti méstské ¢asti Prahy 16 — Radotin, a to ptredevsim
obyvatelé vydéleéné &inni od 15 do 64 let, coz podle Ceského statistického tfadu &ini
5516 osob. Potencialni zakazniky dale tvoii i osoby, které se stravuji pouze vegansky
nebo osoby, které maji tato jidla rady. Lidé chtéji neustale objevovat a zkouSet nové véci,

a to plati i o jidle, proto se da o¢ekavat i piiliv zakazniki na zakladé¢ jejich zvidavosti.
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Vzhledem Kk lokalité stravovaciho zafizeni budou do cilového trhu spadat i osoby, které
do této oblasti cestuji at’ uz do prace, na nakup ¢i napiiklad za zdbavou. V bézny pracovni
den na vlakovém nadrazi Praha Radotin v priméru nastoupi a vystoupi 7 515 cestujicich.
Cilovy trh tvofi i pracujici lidé v nedalekych budovach touzici po dobrém jidle v dobé

poledni pauzy na obéd (ptiblizné v rozmezi 104—188 zaméstnancii).

2.3 Analyza konkurence

K sestaveni analyzy konkurence byla vyuzita databaze firem Merk od spole¢nosti IMPER
CZ, s. 1. 0. Jedna se o nejaktualngjsi a nejobsahlejsi databazi firem a Zivnostnikia v Ceské
a Slovenské republice. Databaze Merk poskytuje ovétené informace o veSkerych
subjektech v CR — aktualizace dat probiha 24 hodin 7 dni v tydnu — kazda zména u firmy

¢i vznik nové se v databazi projevi nejpozdéji do 24 hodin.

V Praze je celkem 16 226 subjekti, které se zabyvaji oborem Stravovani a pohostinstvi
(oborové ¢islo 56). Pokud budeme zkoumat konkurenci v okoli nasi lokality jidelny,
jedna se o méstskou ¢ast Praha 16 — Radotin, a uvazujeme o konkrétnich oborech
Stravovani v restauracich u stankt a v mobilnich zatizenich (oborova ¢islo 561, 5610 a
56100) a Pohostinstvi (oborova ¢isla 563, 5630 a 56300), tak pfi zvoleni radiusu
vzdalenosti 1 km od vlakového néddrazi Radotin, pobliz kterého bychom chtéli podnik
mit, vyhodnotila databaze Merk 55 konkurenénich subjektii. Pti zadani radiusu 2 km, 77

aktivnich konkurenta.

Zacilenim na podniky v celé Praze, které maji deklarovanou kategorii ¢innosti jako

veganské a vegetarianské restaurace, vyhodnotila databaze Merk tyto subjekty:

Nazey Adresa Mésto Obrat Velikost Obor

Loving Hut spol Londynska Pranad 10-30 ril. 10-19 Stravovaniy restauracich,
oving MLt =pal. 510 21635 fane K zaméstnancll ustd

Prah 5-10mil. St ANy rest ich

GE&W, spol. sr.o. U splavu 4244 fana ; m -9 zaméstnancl ra}fovanwre —
10 Ké Uatd..

Pe St ani rest ich

DYNAMO 51 0. r0=50v4 Praha 35milke  6-9zaméstnanch VoYY restaurcn
220029 ueta..

Pho Yiet Tuanéd St ANy rest ich

Sr‘; LRI ek 50915 Praha 13milKE  1-5zaméstnandd u;a:wa”'m suracdt,

Obrazek 8: Veganské a vegetarianské restaurace v Praze
Zdroj: Databdze Merk
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Jak je vidét z pifedchoziho obrazku, databaze firem Merk ma v tomto sméru velké
nedostatky — neni u vSech podniki pfifazena kategorie ¢innosti. V centru mésta Praha se
totiz nachazi mnohem vice podnikli zaméefenych na veganskou stravu nez jen tyto Ctyfi
(naptiklad Vegan City, Pastva, Vegetka, Coutry Life, Dhaba, Restaurace Plevel a dalsi).
Z4dna z téchto restauraci se v8ak nenachazi v blizkosti jidelny U Fazolky. Analyza
konkurence ale probéhne piedev§sim na konkurenci v nejbliz§im okoli a také na

nejoblibengjsi restaurace v méstské casti Praha 16 — Radotin. Patii sem tyto podniky:
MiKay

¢ Rodinné vietnamské bistro nabizejici asijskou kuchyni.
e Posezeni uvniti i venku. Elegantni a ¢isté prostiedi interiéru.
e Jidelni menu je stalé od 69 K¢ do 149 K¢&. Nabizeji dale i piva Gambrinus a Plzen.

e Zakaznici maji na restauraci pozitivni ohlasy, hodnoceno 4,6 z 5 hvézdicek.

Pho Radotin

e Vietnamskd a thajska kuchyné€ s moznosti vzit si jidlo sebou. V nabidce jsou
salaty, polévky, rizota, zavitky, nudle, smazend, grilovana ¢i pecena jidla. Na své
si zde pfijdou i1 vegetariani a vegani.

e Jidla od 45 K¢ do 175 K¢, speciality pro vice lidi od 2 000 — 4 000 K¢&.

e Nettulny interiér, avSak ma vysoké hodnoceni 4,7 z 5 hvézdicek.

LUNA EXPRES

e Fast food s modernim a pfijemnym prostiedim.

e V nabidce jidel mizeme najit pizzu, té€stoviny, panini, zeleninové salaty c¢i
dezerty. Ceny se pohybuji od 30 K¢ za polévku az do 135 K¢. Mezi nabizené
napoje patii jak alkoholické, tak nealkoholické a teplé napoje v rozmezi od 20 K¢

do 42 K¢.
e LUNA EXPRES je zdkazniky hodnocena 4,7 z 5 hvézdicek.
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Bustan Kebab

e Kebab bistro s orientalni vyzdobou, nabizejici moznost vzit si jidlo sebou ¢i
rozvoz.

e Nabizi vegetarianska jidla, kebab jidla, salaty rtiizné boxy a pizzy. Cena se odviji
od 20 K¢ do 200 K¢. V nabidce jsou alkoholické i nealkoholické napoje.

e Zakazniky hodnoceno 4,2 z 5 hvézdicek. Nékteti v§ak nebyli spokojeni s kvalitou
jidla.

Restaurace Amigos

e Nabizi Siroky vybér Ceskych a mexickych specialit. Kazdy den 13 rtznych
polednich menu od 55 K¢. Cena jidel zjidelniho listku od 40 do 340 KC¢.
V nabidce jsou alkoholické i nealkoholické napoje.

e Vrestauraci se daji porddat rizné oslavy ¢i svatby, je zde mozZnost vyuziti
bowlingu, k dispozici je i televize pro sledovani sportovnich ptenost. Disponuji
letni zahradkou s détskym koutkem.

e Zakaznici si v recenzich nejcastéji stéZuji na Spatnou obsluhu a neadekvatni ceny.

e Restaurace je hodnocena 3,8 z 5 hvézdicek.

Restaurace Rozmaryn

e Piijemné prostiedi restaurace, moznost zabaleni jidla sebou.

e Nabidka poledniho menu od 30 K¢ do 119 K¢. V jidelnim listku pak miZeme najit
pizzu, polévky, tradi¢ni a grilovana jidla ¢i pe€ené brambory — V rozmezi od 35
K¢ do 195 K&. Specialni nabidka se pohybuje vétSinou mezi 200 K¢ — 240 K¢.

e Restaurace Rozmaryn je hodnocena 4,4 z 5 hvézdicek.

Restaurace Sokolovna

e Modern¢ ladéné prostiedi s bezbariérovym pfistupem, zastfeSenou letni
zahradkou a détskym hiistém.
e Kazdy den sezonni nabidka, velky vybér minutkovych jidel + denni nabidka.

Ceny od 35 K¢ do 330 K¢ za speciality. Hodnocena 4,3 z 5 hvézdicek.
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Mezi dalsi konkurenty podniku je mozné zafadit také substituty, které se v okoli
nachazeji. Je to naptiklad obchod se zdravou vyzivou, supermarket Billa, vecerky a dalsi

obchody nabizejici potraviny vSeho druhu.

Ceny pokrmu u konkurentt

Cena pokrmu
Konkurence

Polévka Salat Dezert Hlavni chod
MiKay 99 Ké 69-149 Ké
Pho Radotin 45-110 K¢ 79-89 K¢ 79-175 Ké
LUNA EXPRESS 30 Ké 45-120 K¢ 45 K¢ 59-139 K¢&
Bustan Kebab 50 Ké 60-100 K¢ 50-200 K¢&
Restaurace . Y Y Y
Amigos 30-35 K¢ 59-115 Ké 15-69 K¢ 84-210 K¢
TESIELIEDE 35-55 K&  159-175 K& 69 K& 99-299 K&
Rozmaryn
Restaurace . . Y Y
Sokolovna 35-45 K¢ 30-139 K¢ 20-65 K¢ 75-330 Ké

Tabulka 3: Ceny pokrmii u konkurenti
Zdroj: Vlastni zpracovani

2.4 Marketingova strategie

Produkt

Jak jiz bylo zminéno, jedna se o vegansky podnik, vV nabidce by tedy byla pouze veganska
jidla. Pokrmy budou ptipravovany podle receptii z webu ,, Kuchatka ze Svatojanu‘*. Kde
je mozné najit jidla jako: porkova omécka s téstovinami, pohankové karbanatky
s dynovou kasi, cizrnové Spagety s brokolicovym pestem, bramborova pizza a mnoho
dalsich. Do nabidky je ddle mozné zatadit i veganské varianty typicky Cesky jidel, jako
je naptiklad svickova. Denni menu se bude skladat z polévky, dvou hlavnich jidel, salatu
a dezertu. Pro ty, ktefi si z denniho menu nevyberou, bude k dispozici i jidelni listek s §irsi

nabidkou jidel.

4 Dostupné na: http://kucharkazesvatojanu.blogspot.cz/
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http://kucharkazesvatojanu.blogspot.cz/search/label/vegan

Servirovani jidel

Polévky a salaty budou podévany v miskach, hlavni chody pak na mélkych talitich,

dezerty na malych dezertnich talitkdch. Nésledujici obrazky piedstavuji navrhy na

servirovani vybranych pokrmu. Inspirace je cerpana z webu Kuchatka ze Svatojanu.

Obrazek 9: Kari ryze
Zdroj: http://kucharkazesvatojanu.blogspot.cz

; e b

Obrazek 11: Jogurtovy dortik
Zdroj: http://kucharkazesvatojanu.blogspot.cz

Obrazek 2: Zeleninovy salat s kuskusem
Zdroj: http://kucharkazesvatojanu.blogspot.cz

Obrazek 12: Mandlovo-cokokoladovy drotik
Zdroj: http://kucharkazesvatojanu.blogspot.cz

Obrazek 13: Houbova sekana
Zdroj: http://kucharkazesvatojanu.blogspot.cz

Obrdazek 3: Téstoviny s bylynkovou omackou
Zdroj: http://kucharkazesvatojanu.blogspot.cz
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http://kucharkazesvatojanu.blogspot.cz/

Jidlo s sebou

Pro zkvalitnéni sluzeb pro zakazniky bude moznost vzit si jidlo sebou. K tomu budou
vyuzity ekologické boxy na jidlo vyrobenych z cukrové titiny znacky Vegware (viz
ilustracni obrazek). Tyto obaly jsou odolné, vhodné do mrazaku i mikrovinné trouby, 100
% recyklovatelné, Setrné k Zivotnimu prostfedi a zdravotné nezavadné. Cena jednoho

boxu se pohybuje do 5 K¢.

Obrazek 15: Ekologické boxy na jidlo
Zdroj: http://krabickynajidlo.cz/public/files/katalog.pdf

Cena

Cenova strategie podniku je stanovena na zéklad¢ potizovacich nakladti na produkt a dale
také na rozboru cen konkurence. Dal$im faktorem pfi tvorbé cen hraje roli pomé&r ceny a
kvality. Primérna rezijni pfirazka u napoju ¢ini 315 %, u jidla pak 313 %. Celkova

pramérnd reZijni ptirdzka je tedy 314 %.
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L Nakupni . Pocet Cena/ @ Prodejni Rezijni
Napoje Objem . o oy
cena porci  porce cena pfirazka

Plzef 12° 2453 K& 50litrt 100 2453 42 K& 171 %
BIO Regent 973 K&  30litrta 60  1622KE 36KE = 222 %
tocené 11
SO Rz 870KE 30litrd 60  145KE  42KE 289 %
tocené 12
REGENT Renegat Y . .
noalko 0.5 172 K& 20 860KE 28KE  325%
EE‘;’ENT Lemon  737ks  30lira 60  1228KE  25KE 203 %
Bonaqua 0,25 | 155 K& 24  B646KE  23KE 356 %
REGENT Cola 421KE  30litra 60  7,02KE  25KE 356 %
(')"asﬂq Aloe Vera 45KE  15litru 3 15 K& 45 K& 300 %
Caj Matcha 325 K& 60 g 30 11 K& 45 K& 409 %
Zeleny ¢aj « “ “
SONNENTOR 50 K& 20 g 20  250KE  13KE 520 %

Tabulka 4: Cenova politika ndpojii
Zdroj: Vlastni zpracovani

Pokrm Surovinové ngklady na Prodejni Rezijni pfirazka
porci cena

Kari ryze 34 K¢ 120 K¢ 352 %
Rizoto s tofu 47 K& 125 K¢ 266 %
Svickova se zampiony 47 K& 151 K¢ 321 %
Zeleninovy salat s 40 K& 95 K& 237 %%
kuskusem
CHEGEN el e 60 K& 169 K& 244 %
guinoou
Hrstk_ova polévka se 8 K& 40 K& 500 %
zeleninou
B G DL 15 K¢ 45 K& 300 %
¢ocky
Jogurtovy dortik 14 K& 60 K¢ 428 %
Jahodovy dort 37 K& 80 K¢& 216 %
(I;/Ioarr:dlovo-cokoladovy 28 K& 75 K& 268 %

Tabulka 5: Cenova politika pokrmii
Zdroj: Vlastni zpracovani
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Distribuce

Na ptipravu kvalitnich a chutnych jidel je vzdy potieba mit Cerstvé a kvalitni potraviny,
proto je nutné zajistit jejich pravidelné dodavky tak, aby byly v pravou chvili k dispozici.
Objednavky se tedy budou fidit podle sestaveného jidelniho listku dle aktualné
poticbnych surovin na pfipravu. Prodej jidel bude probihat vyhradné v podniku

S moznosti zabaleni jidla s sebou.

Suroviny budeme odebirat z obchodu Ratio ve Velkotrznici Lipence (vzdalenost cca 3
km, velkoobchodni ceny) nebo piipadné z velkoobchodu Country Life. Zelenina pak bude

dodavana z farmy Koudelkovych ve vsi Ofech (vzdalena cca 8 km).

Propagace

Cilem marketingové propagace je seznamit potencidlni zdkazniky s nové otevienym
podnikem, dostat ho vice do jejich podvédomi a ziskat tak i stalou klientelu. Jednim
z prostiedk je naptiklad vyvésny Stit na budové, cedule informujici o dennim menu,
reklamou v tisku, vyvéSenim leta¢kd na informacni tabule ¢i jejich doruéeni piimo do
domacnosti. Pro jejich tisk budeme vyuzivat internetového obchodu www.online-

tiskarna.cz.

Dals$im nastrojem jsou webové stranky, které poskytnou navstévnikim veskeré informace
o podniku, o nabizenych produktech (elektronickd verze jidelniho listku) ¢i o

nadchdzejicich akcich. Navrh webovych stranek si je mozné prohlédnout v pfiloze €. 3.

Chceme se také zaméfit na socialni sit’ Facebook. Vytvoreni Facebook stranky je zdarma
a vzhledem Kk hojnému vyuzivani téchto médii se stava vhodnym prosttedkem pro
zviditelnéni. Facebook stranka bude reprezentovat jidelnu, poskytovat informace jako je
naptiklad oteviraci doba, lokalita, jidelni listek a déle také bude oznamovat sledujicim

nadchézejici akce. O Facebook stranky se bude starat osobn¢ zakladatelka podniku.

2.4 Rizika projektu, SWOT analyza

Realizace podnikatelského planu sebou s sebou piinaSi mnoho rizik a komplikaci, které
mohou nastat. Jedna se o duleZité poznatky, které jsou zjistény na zaklad¢é sestaveni
SWOT analyzy spole¢né s ptilezitostmi podniku a s jeho silnymi a slabymi strankami.
Tato analyza poskytuje pfehled vnitinich a vné&jSich faktord ovliviiujici GspéSnost

podniku, stava se tak zdkladem pro stanoveni strategie firmy.

54



Silné stranky Slabé stranky

¢ poloha podniku % jidelna je pouze veganska

< kvalitni jidlo < novy podnik

. , +»+ nedostatek zkuSenosti
% netradiéni nabidka *

e % finanéni prostredk
% pfiznivé ceny y P y
«» vecerni programy s delSi oteviraci

dobou

X3

%

pfilehlé nakupni centrum

Prilezitosti Hrozby

+ mala navstévnost podniku

X3

%

rist na trhu
+ nezajem o veganske jidlo

X3

%

vybudovani zakladny zakaznikd
« zvySeni najemného

X3

%

rozSifeni nabidky o nové produkty

. % zvySovani cen surovin
a sluzby ¢ vy

+ nedostatek kvalitnich pracovniku

X3

%

rostouci zajem o zdravy Zivotni

styl, a tedy i 0 veganskou stravu + nedostatek finan¢nich prostredku

+ vstup nové konkurence na trh

(konkurenéni boj)

Tabulka 6: Swot nalyza podniku
Zdroj: Vlastni zpracovani

Snizeni dopadu rizik

Pro jednotlivd identifikovanad rizika se nyni pokusime najit urcitd opatifeni, kterad
vyuzijeme pro piedejiti hrozeb ¢i alespon ke zmirnéni jejich dopadu na chod podniku.
Pro ptehlednost jsou rizika spojena s podnikdnim a jejich opatteni uvedena v nasledujici

tabulce:
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Hrozba

mala navstévnost podniku

nezajem o veganské jidlo
zvyseni nadjemného
nedostatek finan€nich prostiedku

nedostatek kvalitnich pracovniki

konkurenéni boj

vznik Skody na zdravi ¢i majetku

Spatné zasobovani, zpozdéni,
nekvalitni suroviny apod.

Tabulka 7: Hrozby a opatreni
Zdroj: Vlastni zpracovanit

2.5 Financ¢ni plan

Pocatecni rozvaha

Opatieni

posileni propagace podniku, akce pro
zakazniky, bonusy apod.

ukonceni €innosti €i zacCit nabizet i jina
jidla a napoje

zména lokality

pujcka ¢i z divodu nevynosnosti ukonéeni
podnikani

Skoleni, peclivy vybér zaméstnancu

snizeni ceny, posileni propagace jidelny,
nalakani zakaznik( na zvyhodnéné akce

sjednani pojisténi

vyhledani novych spolehlivéjSich
dodavatell

Sestaveni pocate¢ni rozvahy nam umozni 1épe odhadnout zfizovaci naklady podniku.

Majitelka vlozi do podnikani spolecné 600 000 K¢&. Informace 0 majetkové a finanéni

strance podniku jsou piehledné zobrazeny v nasledujici tabulce rozvahy:

POCATECNI ROZVAHA

Aktiva Pasiva

Dlouhodoby majetek Vlastni kapital

Drobny majetek 68 000 K¢ Zakladni kapital 600 000 K¢&
Odkoupené vybaveni 350 000 K¢

Obézny majetek Cizi kapital

PocateCni zasoby 100 000 K¢

Bézny ucet 82 000 K¢

Celkem 600 000 Ké Celkem 600 000 K¢é

Tabulka 8: Pocatecni rozvaha podniku
Zdroj: Vlastni zpracovani
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Mzdové vydaje

Jidelna bude zaméstnavat tfi osoby na staly pracovni pomér. Jednd se o kuchare s mésicni
hrubou mzdou 24 000, o asistenta/ asistentku do kuchyné a pokladni jejichz mési¢ni
hruba mzda ¢ini 19 000 K¢ a 20 000 K¢&. Do mzdovych vydaju je tieba zapocitat také
odvody socidlniho a zdravotniho pojiSténi hrazené¢ zameéstnavatelem za zaméstnance.

Vyse socialniho pojisténi €ini 25 % a zdravotniho 9 % z hrubé mzdy zamé&stnance.

V ptipadé potieby budou zaméstnani az dva brigadnici na zakladé dohody o provedeni
prace, a to predevsim v dobé letnich mésici, kdy bude oteviena venkovni zahradka. Jejich
mzda bude ¢init 100 K&/ h. Pocet odpracovanych hodin mésiéné neptesdhne 80 hodin. V
planovanych mzdach se tyto vydaje promitnou pouze ve dvou mésicich a budou ¢init

maximalné 36 000 K¢ za rok.

Finanéni ohodnoceni majitelky by mélo pokryt alespoit minimalni plat, ktery by ziskala
jako zaméstnanec tedy 16 000 K¢ za mésic — tento vydaj bude brat jako alternativni
(oportunitni) - musi tedy pokryt alespon minimalni plat, ktery by dostala jako

zaméstnanec. Ro¢né tyto vydaje vychéazi na 192 000 K¢.

Soc. a Mésiéni . .
i , Ro¢éni

. . Hruba zdrav. mzdové L

Pozice Pocet Y vy s e mzdové
mzda (K€) pojisténi vydaje vydaje (K&)

(K&) (K&) ydaa

Kuchai/ka 1 24 000 8 160 32 160 385 920

Asistent/ka do kuchyné 1 19 000 6 460 25 460 305 520

Pokladni 1 20 000 6 800 26 800 321 600
Celkem 3 63 000 21 420 84 420 1 013 040

Tabulka 9: Mzdové ohodnoceni pracovnikii
Zdroj: vlastni zpracovani

Z tabulky je patrné, Ze hodnota ro¢nich mzdovych vydaju véetné odvodli za zaméstnance

je 1013 040 K& + 32 000 K& (brigadnici) ¢ini 1 045 040 K&.
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Vydaje na vybaveni a interiér jidelny, propagace

Podnajem zvolenych prostort je S moznosti odkoupeni vybaveni po pfedchozim majiteli.
Vzhledem k nedavnému bezproblémovému provozu je vybaveni odkoupeno za 350 000
K¢. Pro provoz je vSak nutné dokoupit EET pokladnu, zvolena byla znacka Storyous za
8 000 K¢&. Dale bude potieba doladit prostory designovymi prvky pro ziskani spravné
atmosféry podniku — vydaje by nemély piesahnout 50 000 K¢. Prostory jsou jinak plné

funk¢ni a schopny provozu, dalsi upravy jiz nebudou nutné.

Propagac¢ni vydaje padnou na tvorbu webovych stranek a informacnich ceduli. Cenu

vyhotoveni webovych stranek odhadujeme na 10 000 K¢.

V provoznim vybaveni je zahrnut ndkup talifG, misek, ptiborti, ubrouskti a dalSich

drobnosti ¢i ptipadné dokoupeni drobného vybaveni na vateni (hrnce, panve, vafecky,

nabéracky apod.).

Polozka Cena (v K¢)
Odkoupené vybaveni 350 000
EET pokladna 8 000
Doplriky, kvétiny, cedule 50 000
Provozni vybaveni 100 000
Web 10 000
Celkem 518 000

Tabulka 10: Ndklady na vybaveni a interiér jidelny
Zdroj: Vlastni zpracovani

Provozni vydaje

Mezi provozni vydaje podniku jsou zafazeny pravidelné vydaje. Patfi tam napiiklad
podndjem, ktery ¢ini 40 000 K¢/ mésic a dale také energie, které se odhaduji na 45 000
K¢/ mésic. Mési¢ni naklady na nakup surovin piedpokladame mezi 40 az 120 tisici K¢.
Dal8imi vydaji jsou nutné polozky jako Cistici a hygienické prostfedky a potom také

vydaje na pojisténi ¢i propagaci podniku.
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Polozka

Vydaje za mésic (v K¢)

Vydaje za rok (v K¢)

Najem 40 000 480 000
Nakup surovin 40 000 — 120 000 480 000 — 1 440 000
Energie 45 000 540 000
f;‘;fszc‘;dp°"éd“éh° 2 500 30 000
Pojisténi 2 000 24 000
Cistici prostredky 1 000 12 000
Hygienické prostiredky 1500 18 000

Wi-fi pFipojeni, telefon 1500 18 000
Pronajem webu 84 1 000
Marketing 3 000 36 000
Celkem 136 584 — 216 584 1 639 000 — 2 599 000

Tabulka 11: Provozni vydaje
Zdroj: Vlastni vypracovani

Celkovy prehled vydajt

Nasledujici tabulka ukazuje soucet vSech jednorazovych vydaji vynaloZzenych na

zalozeni jidelny U Fazolky. Pocate¢ni vydaje ¢ini 518 000 K¢ a jsou hrazeny z prostiedkt

vlozenych do podnikani. Dalsi vydaje jiz budou pravidelné — v tabulce jsou vyse vydaji

vypocteny jak mési¢né, tak i rocné.

Polozka Mésicni vydaje (v K¢) Roéni vydaje (v K¢&)
Pravidelné Mzdové vydaje 84 420 1013 040
vydaje Provozni vydaje 136 584 — 216 584 1 639 000 — 2 599 000
Celkem 220 844 — 301 004 2 652 040 — 3 612 040

Tabulka 12: Prehled pravidelnych vydajii

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Vypocet bodu zvratu
V tabulce nize je zobrazen piehled udajt potfebnych k vypoctu bodu zvratu. Pti dosazeni

trzeb ve vysi 157 000 K¢ podnik vykazuje ztratu ve vysi 88 404 K¢.

Polozka Ké

Trzby 157 000,00
Naklady na suroviny 50 000,00
Rezijni pfirazka 107 000,00
Mzdy 63 000,00
Socialni a zdravotni pojisténi 21 420,00
Energie 45 000,00
Sluzby odpovédného zastupce 2 500,00
Ostatni provozni naklady 2 500,00
Marketing 3 000,00
Odpisy 14 400,00
Najem 40 000,00
Pojisténi 2 000
Wi-fi pripojeni, telefon, web 1 584,00
Fixni naklady 195 404

Tabulka 13: Tabulka pomocnych vypoctii
Zdroj: Vlastni zpracovani

Bod zvratu byl vypo¢itan na zaklade¢ heterogenni metody — metoda pro ptipad, kdy podnik
vyrabi riznorod¢ produkty. Vypocet vychdzi z variabilnich nadkladii na 1 K¢ vynosu z
prodeje a z ptispévku k trzbam na stanovenou strukturu vykonti. Postup vypoétu je

znazornén v tabulce ¢islo 12.

Bod zvratu
Variabilni naklady/ Trzby 0,318471338
1 - (variabilni naklady/ trzby) 0,681528662
Fixni naklady 195 404 K¢
Bod zvratu za mésic (trzby v K¢) 286714,2804

Bod zvratu za rok (trzby v K¢)

3440571,364

Tabulka 14: Bod zvratu
Zdroj: Vlastni zpracovani
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Z vypoctu vyplyva, ze bude podnikani ziskové pouze Vv piipadé, ze dlouhodobé piekona

hranici trzeb ve vysi 281 866 K¢ za mésic. Nasledujici tabulka pak pro lepsi predstavivost

ukazuje, pfi kolika zdkaznicich (a pfi jaké primérné traté na jednoho zékaznika) by bylo

dosazeno vypoctené¢ho bodu zvratu.

Priamérna utrata na

Pocet osob za

Pocet osob za den

zakaznika meésic
150 Ké& 1912 96
175 K& 1638 82
200 K¢ 1433 72

Tabulka 15: Bod zvratu — pocet 0sob

Zdroj: Vlastni zpracovani

Cash flow

Analyza cash flow je vypracovdna na 5 let dopfedu — pro prvni tfi mésice ¢innosti byl

zvolen pesimisticky odhad, dale je pak ocekdvan postupny narast trzeb. Mésicni piehled

toku penéz si je mozné prohlédnou v ptiloze Cislo 2.

Vykaz CF 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok
Pocateéni stav 600 000 -223 835 113 372 534 905 1014 727
PFijmy 2785229 3728757 3852488 3938014 3947516
Vydaje na 887 016 1187502 1226907 1254145 1257171
zasoby
Mzdové vydaje 1045040 1045040 1045040 1045040 1045040
Najemné 480 000 480000 480000 480000 480000
Ostatni provozni 679 008 679008 679008 679008 679008
vydaje
Ostatni provozni
vydaje 168 000 0 0 0 0
jednorazoveé
Nakup majetku 350 000 0 0 0 0
Zistatek 223835 113372 534905 1014727 1501024

Tabulka 16: Vykaz cashflow
Zdroj: Vlastni zpracovani

Je velmi pravdépodobné, Ze se rozpocet bude liSit od skutecnosti, proto je nutné

podnikatelsky plan v dobé chodu podniku neustale porovnavat se skutecnymi hodnotami

a na zakladég toho dokument i aktualizovat.
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3. Shrnuti a zhodnoceni navrzeného podnikatelského
planu

Podnikatelsky plan je vypracovan v souladu se zdmérem pani Adély Urbanové. Jedna se
o otevieni veganské jidelny U Fazolky v Praze Radoting. Podnik bude zaloZen na zakladé
zivnosti s vyuzitim odpovédné osoby — z divodu nedostatecného vzdélani a praxe
zakladatelky podniku v oboru pohostinstvi. Tato odpovédnd osoba bude dohlizet na
¢innost podniku a dale bude fungovat i jako poradce, pokud si majitelka nebude v nééem
jista.

Analyzou trhu bylo zjisténo, Ze cilovym trhem pro podnikatelsky zamér jsou rezidenti
meéstské Casti Prahy 16 — Radotin a zajimaji nas pifedevsim osoby vydélecné ¢inné od 15
do 65 let. Jidelna je situovana u vlakového nadrazi Praha — Radotin, do cilového trhu tedy
budou spadat i osoby, které cestuji vlakem ¢i autem do dané lokality — naptiklad do prace,
na nakup ¢i za zdbavou. Denné na vlakovém nadrazi vystoupi a nastoupi piiblizné 7,5
tisice cestujicich. Cilovym trhem jsou i lidé se zdjmen o zdravy Zivotni styl. Propagace
jidelny U Fazolky bude probihat pomoci webu, Facebook stranky a reklamnich letacka,
které budou doruceny piimo do domacnosti a okolnich podniki ¢i ptipadné vyvéseny na

mistech urcenych k reklamni inzerci.

Podnikatelsky plan dale obsahuje piehledné¢ zpracované vydaje na chod podniku.
Pocatecni vydaje na vytvoreni podniku, jeho prosttedi a na nakup pottebného majetku a
surovin ¢ini 518 000 K¢&. Zakladatelka do podnikani vlozila 600 000 K¢, na bézném uctu
po odecteni pocatecnich vydaju tedy zistane k dispozici pouze 82 000 K¢. Na zacatku

podnikani by bylo vhodné mit rezervy vétsi.

Vypocet bodu zvratu je proveden pomoci heterogenni metody. Suma, ve které se celkové
naklady rovnaji celkovym trzbam ¢ini 286 715 K& — po piepoctu podle primérné Utraty
150 K¢ na osobu by muselo jidelnu navstivit primérné 96 zdkazniki denné. Vykaz
cashflow je po tfi mésice tvofen na zakladé pesimistickych odhada trzeb. V dalSich

mesicich se pak pocita s jejich nardstem az k hodnotam pies 100 zakaznikti denné¢.

Kone¢ny stav cashflow je vSak do 3/4 druhého roku zaporny. VSe vSak zalezi na
schopnostech podniku si dany pocet zdkaznikl ziskat a také zda je to v dané lokalité
vibec mozné. Vzhledem K poctu rezidenti v oblasti, k frekventovanosti vlakového

nadrazi nebo i pfilehlému nakupnimu centru si myslim, ze by dosaZeni téchto nebo i
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vétsich hodnot navstévnosti mozné bylo. Pred samotnym rozhodnutim, zda se do
podnikani pustit ¢i nikoli by bylo vhodné napiiklad pomoci ankety (dotaznikového
Setfeni) zjistit, zda by lidé v Radotiné o veganskou jidelnu méli zajem. Na zaklad¢ Setfeni
pak bude mozné 1épe odhadnout trzby a také schopnost podniku doséhnout a nésledn¢ i
piekonat bod zvratu, aby se stal prosperujicim. Pokud by se pani Adéla Urbanova
rozhodla podnikat, bylo by také vhodné pro Cinnost ziskat vice pené¢znich prostredka — v
ptipad¢ uvéru by bylo nutné podnikatelsky plan aktualizovat. Vydaje by se zvedly o vyse
jednotlivych splatek, zménil by se tak bod zvratu i tabulky cash flow.
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4. Zaver

Rozhodovani o investovani do podnikatelské Cinnosti je t€Zké a nese s sebou mnoho
zodpoveédnosti. Predpokladem vseho je zpracovany realny podnikatelsky zdmér, ktery
podnikateli napovi, zda se do realizace pustit ¢i nikoliv. Na zaklad¢ podnikatelského
planu pak mé také moznost odhalit pfipadna rizika a nedostatky planované¢ho podnikani,
kterym tak muze vcas predejit i jejich dopad alespon omezit na minimum. Vypracovany
dokument je vSak nutné neustale aktualizovat a dopliiovat o nové informace ziskané
béhem provozovani ¢innosti. Podminky a jednotlivé vstupni parametry jako ceny, pocet
a sila konkurenti ¢i mzdy se mohou kdykoli béhem podnikani zménit — podnikatel by

m¢l byt na tyto zmény ptipraveny a schopny se jim rychle pfizplsobit.

Cilem bakalatské prace bylo na zéklad¢ teoretickych poznatkt vypracovat podnikatelsky
plan pro veganskou jidelnu U Fazolky, ktery by mél pani Adéle Urbanové pomoci ke
snadnéj§imu rozhodovani v investovani svych prostiedkt. Zalozeni podniku by mélo
rozsifit nabidku jidel v méstské ¢asti Praha Radotin, kde podle priizkumu® chybi kreativni
kuchaii se zajimavym a kvalitn¢ pfipravenym pokrmem. Netradi¢ni veganska a zdrava
jidla 1ze tedy povazovat za hlavni konkurenéni vyhodu. Nabizi se vsak otazka, zda lidé o

tuto alternativni kuchyni maji zajem.

Vypracovany podnikatelsky plan je v praxi pro drobny podnik pouzitelny s tim, ze jeho
Casti 1ze doplnit o dalsi informace a pruzkumy ¢i vyuzit jiné metody ke zpracovani
ziskanych dat. Pti nedostatku zakaznikd bude podnikatelska ¢innost ztratova, obzvlast' v
prvnich mésicich Cinnosti, nez se jidelna dostane do podvédomi zakaznikd. V ptipadé
dlouhodobého nedostatku navstévnikd provozovny bude pro pani Adélu Urbanovou

velice naro¢né udrzet podnik po financ¢ni strance v chodu.

Za piinos tohoto projektu lze povazovat doporuceni, kterd podnikatelsky plan pro
zakladatelku nabizi, a to provést pfed samotnym podnikanim dotaznikové Setfeni a
ziskani vice penéznich prosttedki pro kryti pfipadnych ztrat. Vypracovany podnikatelsky
plan lze dale vyuzit i jako podklad pfi zakladani podniku. V neposledni fadé byla prace
pfinosem pro autorku bakalaiské prace, a to v utfidéni nabytych poznatki béhem studia

a roz§ifeni je o nové.

5 http://zijemeradotinem.cz/clanek/detail/27/pruzkum-uroven-gastronomie-v-radotine-neni-nejhorsi-ale
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Pfilohy

Ptiloha ¢.1: Naklady na vybrané pokrmy

Kari ryze Naklady na suroviny

Zelenina 22 K¢
Ryze 51 Keé
Tofu 32 K¢
Rostlinna smetana 27 K¢
Dochuceni, olej apod. 5 K¢

Celkem 4 porce 137 K&
1 porce 34 Ké

Rizoto s tofu

Naklady na suroviny

Tofu 25 K¢e
Zelenina 31 Ke
Ryze 51 K&
Dochuceni, olej apod. 5 K¢

Vegansky parmazan 74 K&
Celkem 4 porce 186 K&
1 porce 47 Ké

Zeleninovy salat s kuskusem

Naklady na suroviny

Kuskus 24 K&
Zelenina, ovoce 52 K¢&
Dochuceni, olej 4 K¢
Celkem 2 porce 80 K¢
1 porce 40 K¢
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Polévka ze zelené €ocky

Naklady na suroviny

Zelenina 15 K&
Zelena €ocka 41 K¢
Ochucovadla 5 K¢
Celkem 4 porce 61 K&
1 porce 15 Ké

Mandlovo-¢okoladovy dort

Naklady na suroviny

Cokolada 60 K¢
Mouka 11 KE
Rostlinné mléko 9 K¢

Mandle 150 K&
Ostatni 22 K¢
Celkem 9 porci 252 K¢
1 porce 28 Ké

Hrstkova polévka se zeleninou

Naklady na suroviny

Zelenina 14 KC
Kroupy 8 K&
Dochuceni 8 K¢
Celkem 4 porce 30 K¢
1 porce 8 K¢
Jahodovy dort Naklady na suroviny

Kesu ofiSky 163 K&
Mouka 9 K¢e
Dochuceni 21 K¢
Ty€inka Agar 55 K¢
Rostlinné mléko 42
Jahody 40 K&
Celkem 9 porci 330 K&
1 porce 37 Ké
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Svickova se zampiony

Naklady na suroviny

Tofu 13 K&
Zelenina 15 KE
Kofreni 12 KE
Rostlinna smetana 17 KE
Tempeh 50 K¢
Mouka 9 K&

Rostlinné mléko 21 K¢
Zampiony 50 K&
Celkem 4 porce 187 K¢&
1 porce 47 Ké

Jogurtovy dortik

Naklady na suroviny

Maslo 18 KC
Sojovy jogurt 20 K¢
Mouka 22 K¢
Dochuceni 13 K¢
Poleva 15 K¢
Ovoce 35 K¢E
Celkem 9 porci 123 K&
1 porce 14 K¢é

Cizrnovy salat s quinoou

Naklady na suroviny

Quinoa 43 K&
Zelenina 22 K¢
Kesu orisky 52 K&
Cizrna 12 K&
Dochuceni 9 Ke

Celkem 3 Porce 138 K¢
1 porce 46 Ké
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Piiloha ¢.2: Mési¢ni cashflow na 1 rok

Vykaz CF 1. mésic 2. mésic 3.mésic 4.mésic 5S5.mésic 6.mésic 7.mésic 8.mésic 9.mésic 10.mésic 11.mésic 12.mésic
Pocateéni stav 600000 -37666 -140976 -231078 -268961 -291101 -322772 -354017 -352110 -330225 -296167 -257807
Pfijmy 90000 114000 133380 210000 233100 219114 243217 291860 297697 315559 321870 315433
Vydaje na zasoby 28662 36306 42478 66879 74236 69782 77457 92949 94808 100496 102506 100456
Mzdové vydaje 84420 84420 84420 84420 84420 84420 100420 100420 84420 84420 84420 84420
Najemné 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000

Ostatni provozni vydaje 56584 ~ 56584 56584 56584 56584 56584 56584 56584 56584 56584 56584 56584

Ostatni provozni vydaje 168000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
jednorazové

Nakup investicniho 350000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
majetku

Cisty penézni tok -637666 -103310 -90102 -37883  -22140 -31672  -31245 1907 21885 34058 38360 33972
Koneény stav -37666  -140976 -231078 -268961 -291101 -322772 -354017 -352110 -330225 -296167 -257807 -223835
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Ptiloha ¢.3: Navrh webovych stranek

- v N
Uvod

Jidelni listek

Odpovédny vedovci: Adéla Urbanovd
Telefon: +420776 589 685
- Email- vfazolky@gmail.com
O nas
) Sidlo firmy:
Vraiska 238/8

Galerie ji 153 00, Praha Radotin
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