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Podnikatelsky plan

The business plan

Souhrn

Cilem bakalatské prace na téma “Podnikatelsky plan“ je zpracovani konkrétniho
podnikatelského projektu a jeho implementace do realného prostedi. Bakalaiska prace je
rozdélena do dvou ¢asti. Teoreticka ¢ast nas seznamuje s prostiedim trhu a definuje pojem
podnikatelsky zamér. Dale nas seznamuje s prostfedim prodeje a sortimentem, ktery bude
pouzit. Praktickd cast se zabyva zpracovanim projektu, ktery se zaméfuje na prodej
riiznych potravinafskych vyrobkii pomoci samoobsluznych automatii v arealu Ceské
zemedélské univerzity v Praze. Na zavér se prace zabyva otazkou, zda je projekt rentabilni,

realizovatelny a provozuschopny.

Summary

I am going to refer about business project which contains difficulties about business
project and its implementation into a real environment. This bachelor thesis is splitted into
two parts. First one is theoretical part. Theoretical part defines market environment and
clarifies the idea of business plan. It says every detail between selling environment and
sortiment, which will be used. Second one refers about selling different kinds of food
product with self-serve machines in CZU area in Prague. At the end the bachelor thesis is

trying to find out, if the project is viable, feasible and operational.

Kli¢ova slova: Podnik, podnikatelsky projekt, riziko, analyza prostfedi, finan¢ni plan,

prodejni automat, sortiment zbozi.

Keywords: Business, business plan, risk, analysis of the environment, financial plan,

vending machine, assortment of goods.
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1 Uvod

V poslednich desetiletich doSlo k masivnimu rozvoji veskeré obchodni ¢innosti.
Zménu zpusobil prudky rozvoj informacnich technologii, védecky pokrok a zivotni styl
obyvatelstva. Soucasn¢ s timto rozvojem dochazi ke stale vétsi konkurenci na strané
prodavajiciho. Proto je pro podnikatele dilezitd dikladnd analyza trhu, kdy zjistuje
potieby zakaznika, aby mohl nabidnout konkrétni poptavané zbozi. Zakaznici si vybiraji
mezi Sirokym spektrem prodejct, ktefi se musi snazit zakaznika zaujmout svym zbozim.
To vytvaii tlak na prodejce, aby se orientovali na potieby zakaznika, prodavali kvalitni

zbozi za piijatelnou cenu a pfinaseli originalni ndpady do vyroby.

Vypracovani podnikatelského zaméru je piedevsim pro zacinajiciho podnikatele
velmi dulezity krok. Kvalitni pfiprava pomaha pfezkoumat strategii a cile budouciho
podnikani. Pomoci kvalitniho podnikatelského planu Ize promyslet realizaci vlastniho
podniku. Dulezitym krokem je vymezit si vlastni trh, na kterém chceme pusobit, nalézt
cilovou skupinu zdkazniki a zjistit si informace o konkurenci v daném sektoru trhu. Dalsi
nezbytnou soucasti podnikatelského zaméru je tvorba finan¢nich plant (hospodarsky
vysledek, financovani a obrat), které jsou dulezité pro provoz kazdého podniku a zaroven

zjist'uji, zda se dana investice vyplati.

V teoretické Casti je zpracovana odborna literatura, kterd se zabyva podnikatelskym
planem, podminkami zalozeni firmy a popisuje rizné pravni formy podnikani. Zamétuje se
predevs§im na podnikatelsky plan, objasiiuje nam jeho hlavni vyznam a popisuje celkovou
strukturu planu. Tato teoretickd vychodiska jsou nezbytna pro hlubsi pochopeni kazdého

podnikatelského zaméru.

Praktickd cast bakalaiské prace se vénuje vlastnimu podnikatelskému planu v
realnych trznich podminkach. Jednotlivé ¢asti planu vychazi z vySe uvedenych poznatk,
které jsou ziskany v teoretické Casti prace. Popisuje podnik nabizejici konkrétni produkty,
analyzuje prosttedi trhu a mnozstvi poptavaného zbozi v aredlu univerzity. Dale se vénuje
finan¢nimu planu podniku a dochazi ke zhodnoceni efektivnosti pomoci vybranych

ukazatelt, které uréuji budouci vyvoj podniku a mozZnosti realizace konkrétniho planu.



2 Cil a metodika

2.1. Cil

Cilem bakalafské prace je zpracovani podnikatelského planu, ktery se zabyva
prodejem potravinatskych produktil prostfednictvim prodejnich automatil v arealu Ceské

zemedélské univerzity v Praze a nasledné provedeni ekonomického hodnoceni projektu.

2.2. Metodika

K vypracovani vlastni bakalafské prace je nutné prostudovat odbornou literaturu
zabyvajici se danou problematikou a ziskané poznatky se nasledné mohou stat podkladem

pro zpracovani teoretické casti prace.

Prvni ¢asti podnikatelského planu je hodnoceni prostiedi, ve kterém chce podnik
provadét vlastni podnikatelskou ¢innost a zkoumani podminek podnikani. Ke zkoumdani
prostiedi lze vyuzit metodu pozorovani, Kterd pomaha odhalit soucasnou i budouci
konkurenci. Pozorovaci metoda zkoumé nabidku jidel a ndpojli, cenovou uroven a kvalitu

prodejnich zatizeni konkurenéni firmy.

K ziskani potfebnych informaci o poptavaném zboZi zakaznikem byla pouzita
dotaznikova metoda, ktera dava konkrétni pfedstavu o budoucim sortimentu prodavaného
zbozi. Dotaznik byl odeslan 25.10.2015 a je zaméfeny pievazné na studenty Ceské
zemede€lské univerzity v Praze. Odkaz na dotaznik byl vyvéSen na facebookovych
skupinach univerzity, aby sméfoval na spravnou skupinu respondentt. Potencionalnim
zakaznikim byla nabidnuta moZnost podilet se na tvorbé sortimentu zboZzi prostfednictvim

elektronického dotazniku.

Dalsi dulezitou ¢asti podnikatelského planu je finan¢ni plan, ktery lze sestavit
pomoci riznych ekonomicko-matematickych metod. Tyto metody napomahaji pfesnému
vyjadieni vztahi a jevl potiebnych k vypoétu ekonomickych veli¢in. Mezi zvolené metody
patfi Doba navratnosti, Cista sou¢asna hodnota, Kumulativni cash-flow a Vnitini vynosové

procento. Tyto metody predpovidaji ziskovost dané investice i dobu jeji navratnosti.



3 Teoreticka ¢ast

3.1. Zakladni pojmy

vvvvvv

pojmy, které s nim souvisi.

3.1.1. Podnikani

V obchodnim zékoniku je termin podnikani definovdn jako soustavna ¢innost
provadéna podnikatelem pod vlastnim jménem na vlastni odpovédnost a za Ucelem
dosazeni zisku. (zakon ¢. 513/1991 Sb.) V odborné literatufe se vSak mulizeme setkat i s

mnoha jinymi definicemi podnikani.

Mezi zakladni rysy podnikani patii pfedevsim:
1) Snaha o dosazeni ziskl
2) Noveé népady a kreativita
3) Cilevédoma ¢innost
4) Kuvalitni organizace Casu a prace
5) Prakticky ptinos a uzitek
6) Urcité riziko netispéchu

7) Opakovani, cyklické procesy. (Veber, a dalsi, 2008)

3.1.2. Podnik

Podnik mizeme definovat jako soubor hmotnych a nehmotnych slozek podnikani.
Nalezi k nému véci a prava, které jsou ve vlastnictvi podnikatele a slouzi k provozovani
daného podniku. V literatufe se Casto pouziva pojem firma, jehoz vyznam je stejny jako
podnik. Firma je subjekt, kde dochazi k pfeméne zdrojii (vstupi) na statky (vystupy).
(Veber, a dalsi, 2008)



3.1.3. Podnikatel

Podnikatel je osoba, kterd se vénuje podnikani za Géelem zisku. Podnikatel méa
shopnost rozpoznat ptilezitost, vytvaii hodnoty, produkty a nejriznéjsi sluzby. Vyuziva
zdroje k dosazeni cill, pfijima mozné riziko neuspéchu a snazi se dosahnout finan¢niho

uspokojeni.

Definice podnikatele dle obchodniho zakona:

» Osoba zapsana v obchodnim rejstiiku

» Osoba podnikajici na zakladé zivnostenského opravnéni

» Osoba podnikajici na zékladé¢ jiného nez Zzivnostenského opravnéni podle
zvlastnich predpist

» Osoba provozujici zemédélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle zvlastniho

ptedpisu (zakon ¢. 513/1991 Sb.)

Podnikatel mize podnikat jako fyzicka nebo pravnicka osoba. Zakladni podminky
dané zakonem pro podnikatele, ktery podnika jako fyzicka osoba jsou trestni bezihonnost,
dovrseni 18 let véku a zpusobilost k pravnim ukontm. Pravnické osoba vznika zépisem do
obchodniho nebo jiného zdkonem daného rejstiiku. K zapisu je nezbytné sepsani

zakladatelské nebo spolecenské smlouvy.

3.2. Zalozeni podniku

Zalozeni nového podniku je ovlivnéno mnoha faktory. Tyto faktory na podnik

pusobi jak v obdobi pted jeho zalozenim tak v obdobi jeho vzniku. Jsou to naptiklad:

e Geograficky faktor — kazda oblast se vyznacuje rozdilnou moznosti zalozeni
novych podnik a mnozstvim piilezitosti k podnikani.

e Kulturni a sociélni faktor — kazda cizi kultura ma rozdiln¢ zakotenény vztah
k podnikani.

e Faktor podnikatelskeho sektoru — urcité sektory jsou pro podnikatele daleko

atraktivnéjsi nez ty ostatni.



Prvnim krokem k zaloZeni nového podniku je schopnost zhodnoceni sebe sama.
Nejdiive si podnikatel musi uvédomit své kladné i zdporné stranky a poté na svych
prednostech vytvofit vlastni podnik. Druhy krok spociva ve zhodnoceni podnikatelskych
prilezitosti, které nam dany trh nabizi, protoze je nutné tyto piilezitosti vyhledavat. Tietim
dalezitym krokem je vypracovani kvalitniho podnikatelského planu, ktery muize slouzit
k ziskani potiebnych finan¢nich zdroju a také jako navod k fizeni podniku. Podnikatelsky
plan popisuje cile podnikani a veSkeré faktory souvisejici se zalozenim nového podniku.
Poslednim ¢tvrtym krokem je vlastni fizeni podniku, ktery je pravé zalozen. (Korab, a
dalsi, 2005)

Kazdy podnikatel musi pfi vstupu na trh piekonat celou fadu piekdzek. Tyto
ptekazky vznikaji konkurenci na trhu, Spatnym vedenim podniku nebo mensi zkuSenosti
podnikatele. Dalsi ptekazky plynou z politiky daného statu. Jednou z nejvétsich piekazek

pfi vstupu firmy na trh jsou rtizné administrativni pfekazky souvisejici s jeho zalozenim.

3.3. Pravni formy podnikani

Pted zaloZenim jakéhokoliv podniku je dilezité uvédomit si, kterd pravni forma
podnikani bude pro dany podnik ¢i podnikatele nejvhodné&jsi. Existuji moznosti podnikani
ve formé fyzické nebo pravnické osoby. U kazdé formy podnikani existuji kladné 1 zaporné
stranky. Zvolend forma lze v budoucnu zménit, ale s touto zménou jsou spojeny ruzné

komplikace i nemalé naklady.

3.3.1. Podniky jednotlivce

Zalozeni podniku jednotlivce neboli Zivnosti je nejjednodussi cestou, jak zacit
podnikat. Zivnost je ¢innost provozovana samostatné pod vlastnim jménem a na vlastni
odpovédnost, za ucelem dosaZeni zisku a za splnéni zadkonnych podminek. (Zakon ¢.
455/1991 Sb.) Nejdrive je nutné pozadat o vydani zivnostenského listu, ktery podnikatele
opraviiuje k podnikéni v ptislusné zivnosti. Pro jeho vydani je nutné splnit predevsim
podminku GpIné bezdhonnosti budouciho podnikatele. Zivnosti jsou rozdéleny dle

zivnostenského zakona na zivnosti:



e Volné - neni nutna konkrétni kvalifikace, sta¢i pouze vypis z trestniho
rejstiiku (napf. zprostiedkovatelska a bézna obchodni ¢innost).

e Remeslné — je pozadované konkrétni vzdélani nebo Sest let &innosti
v daném oboru (napf. truhlafstvi, zednictvi, zdmecnictvi a kovarstvi).

e Véazané — kromé potiebné kvalifikace nebo praxe je nutné vychazet z
konkrétnich predpist a zakonti (napf. vyroba chemikalii a masérské sluzby)

e Koncesované — podnikatel ziska koncesni listinu, kterou mu piidéli uréity
staitni spravni organ (napf. obchodovani se zbranémi, telekomunikaéni

sluzby a taxisluzba). (startnatrhprace, 2015)

3.3.2. Osobni spolec¢nosti

Do osobnich spolecnosti fadime vefejnou obchodni spole¢nost a komanditni
spole¢nost. Hlavni vyhody jsou, Ze cely zisk pfislusi spole¢niklim, jsou niz§i néklady na
provoz firmy, protoze spole¢nost je fizena pouze spolec¢niky a spole¢nik muze bez vétSich
obtizi opustit spole¢nost. Naopak mezi hlavni nevyhody patii ruceni celym majetkem
spole¢nikil, vys§i naroky na jejich dovednosti v oblasti vedeni firmy a vznik moZznych

sport mezi spole¢niky, které mohou vést az k rozpadu spolecnosti.

Vefejna obchodni spolecnost

Ve vetejné obchodni spole¢nosti podnikaji alespont dvé osoby, které spolecné ruci
za zavazky spolecnosti celym svym majetkem. Spole¢nost se zaklada pomoci spolecenské
smlouvy, ktera obsahuje jména a prava vSech spoleénikii, nazev firmy i pfedmét podnikani.
Ve spolecenské smlouvé je konkrétné urceno, ktefi ¢lenové spolecnosti jsou zaroven
statutarnim organem (muze to byt jeden Clen, nekolik ¢lend nebo vSichni). Zisk se déli

rovnym dilem, pokud tak stanovuje spole¢enska smlouva.



Komanditni spole¢nost

Komanditni spole¢nost je spolecnost, ve které jeden nebo vice spolec¢nikti ruci za
zéavazky spolecnosti do vySe svého nesplaceného vkladu zapsaného v obchodnim rejstiika
(komandisté) a jeden nebo vice spolecnikli celym svym majetkem (komplementafi). (zakon
¢. 513/1991 Sb.) Komplementafem muze byt pouze jedna osoba, kterd se stava statutarnim
organem dané spoleCnosti a je opravnéna Vést obchodni spole¢nost. Komandisté do
spole¢nosti vkladaji minimalni ¢astku 5000,- K¢. Zisk je rozdélem mezi spole¢niky

komanditni spole¢nosti dle spolecenské smlouvy. (business.center, 2015)

3.3.3 Kapitalové spole¢nosti

Kapitalové spolecnosti délime na druzstva, spolenosti s rufenim omezenym
(s.r.0.) a akciové spoleCnosti (a.s.). Mezi hlavni vyhody kapitalovych spolecnosti patii
ruceni do vyse vkladu, moznost navyseni kapitalu spolec¢nosti pomoci vklada spolecnikli a
pfedev§im akcii. Navic k rozhodovani o firm€ neni potieba jednomyslnosti a akciové
spole¢nosti jsou okolim vnimany velmi solidné. Nevyhody vyplyvaji z administrativni
narocnosti pfi zalozeni spolecnosti, protoze existuje cela fada podminek pro platné
zalozeni. Dale vysoké naklady na fizeni spole¢nosti (napf. platy managementu) a veskeré

hospodaiské udaje jsou zvefejnény v Obchodnim véstniku.

DruiZstvo

DruZstvo je spolec¢enstvim neuzavieného poctu osob, vznikd za Gc¢elem podnikéni
nebo zajist'ovani socialnich a hospodarskych potieb vlastnich ¢lent. Pokud jsou v druzstvu
pouze fyzické osoby, musi mit nejméné pét Clent (pravnické osoby staci pouze dve).
Z&kon nestanovuje minimalni vysi zakladniho kapitalu a vyse zakladniho ¢lenského vkladu
musi byt pro vSechny ¢leny druzstva stejnd. Povinnost kazdého druzstva pii jeho zaloZeni
je vytvoreni vlastniho nedélitelného fondu. Organy druzstva jsou:

o Clenska schiize — rozhoduje o nejdilezitéjsich zaleZitostech a chodu

druzstva. Voli ¢leny do ostatnich organti druzstva.
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e Predstavenstvo — piedstavuje vykonnou slozku druzstva a je jeho
statutarnim organem.
e Kontrolni komise — soustfedi se na kontrolu ¢innosti vSech ¢lenu a

organti druzstva.

Spolecnost s ru¢enim omezenym

Zakladni kapital je tvoten vklady vSech spolecnikii a ti nasledné ruci za veskeré
zavazky spole¢nosti. Od roku 2015 byl vstupni vklad 200.000,- K¢ nahrazen symbolickou
castkou 1,- KE&. Tato nova castka ma predev§im motivacni funkci pro nové podnikatele.
Spole¢nost s ru¢enim omezenym milZze byt zaloZena jedinou osobou a maximalni pocet
spole¢nikii je padesat. Spolecnost odpovidd za poruSeni zavazkid veSkerym svym

majetkem. Organy spole¢nosti jsou:

e Valnd hromada — je slozena ze vSech spole¢niki a tvofi nejvyssi organ
spole€nosti. Spolecné rozhoduji o zméné zdkladniho kapitalu, rozdéleni
zisku a slozeni dozor¢i rady.

e Jednatelé — jsou statutarnim organem a piislusi jim obchodni vedeni
spolecnosti. Musi byt zapsani v obchodnim rejstiiku.

e Dozordi rada — kontroluje jednatele a icetni dokumentaci.

Akciova spole¢nost

Akciova spolecnost je obchodni spolecnost, kterd disponuje ur¢itym poctem akcii.
Tyto akcie tvoti zakladni kapital spolecnosti a obchoduje se s nimi na kapitalovych trzich.
Spolecnost ruci za své zavazky celym svym majetkem, ale akcionaii nikoliv. Spole¢nost
lze zalozit jednou pravnickou osobou nebo dvéma a vice fyzickymi osobami. Od roku
2014 neplati povinnost akciové spolecnosti k vytvofeni rezervniho fondu, ale vznika na
zakladé dobrovolnosti. Zékladni kapital musi dosahovat minimalni vyse 2.000.000,- K¢
nebo 80.000,- EUR, pokud spole¢nost vede ucetnictvi v EUR. Organy akciové spolecnosti

jsou:
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e Valnd hromada — je nejvy$sim organem spolecnosti a tvofi ji vSichni
akcionafi, ktefi voli organy spolecnosti a schvaluji rozd€leni zisku. VSichni
akcionafi maji urCity pocet hlast, které jsou zavislé na poctu vlastnich akcii.

e Predstavenstvo — je statutarnim organem spolecnosti, které¢ je voleno
valnou hromadou. Funkci piedstavenstva je piimé ftizeni spolenosti a
vedeni ucetnictvi.

e Dozordi rada — kontroluje ¢innost piedstavenstva, ti€etnictvi i dalsi doklady
spolecnosti. VétSinou je slozena ze tii Clent, které vybira valna hromada.

(business-web, 2015)

3.4. Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan lze povazovat za velmi dilezity prvek pro rozjezd a nasledné
vedeni firmy, ktery je spjaty se ziskanim potiebného kapitalu. Zadny podnikatelsky plan
nam nezaruci stoprocentni Uspé$nost na daném trhu, ale jeho poctiva pfiprava zvySuje
pravdépodobnost lepsiho uplatnéni a vysSich ziskii. Konkrétné se jedna o pisemny
dokument, ktery piredstavuje vSechny dilezité vné&j§i 1 vnitini okolnosti souvisejici

s podnikatelovou ¢innosti a jeho plany v budoucnosti. (czechinvest, Prokop, 2005)

Podnikatelsky plan se lisi v pfipadé zaméru zalozit novy podnik nebo naopak
rozs§ifit jiz existujici podnik. Pii zakladani podniku se jedna o zakladatelsky projekt a u
existujictho podniku se jednd o investicni projekt. Zakladatelsky projekt u nové
vznikajiciho podniku fesi otazku redlnych piilezitosti na trhu a jaké konkrétni vyrobky ¢i
sluzby by mohl zdkaznikim nabidnout. Vysledkem daného zakladatelského projektu jsou
informace o jeho realnosti, efektivnosti a proveditelnosti. Dale rozliSujeme projekty dle
velikosti podniku, protoze podnikatelské projekty u velkych podniki jsou daleko

rozsahlejsi neZ u malych zivnosti. (czechinvest, Prokop, 2005)

Podnikatelsky plan je uZitecnym ndvodem k podnikani, ktery nam dava odpovédi
na otazky typu: kde jsme ted’, kam az se chceme dostat a jakym zpisobem se tam
dostaneme. V podstaté¢ konkretizuje veskeré plany podnikatele, kterymi by se chtél ve

svém podniku zabyvat. Jedna se o dokument slouzici majiteli, vedoucim pracovnikim
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firmy a externim investorim. Investor je kliCovym hraCem pro ziskani potiebnych
finan¢nich zdroju a proto je nutné jej presvédéit, aby tyto finance uvolnil. V neposledni

fad¢ slouzi ke kontrole a planovani dalSich podnikatelskych aktivit. (Korab, a dalsi, 2008)

Jednotlivé ¢asti planu musime podlozit redlnymi hodnotami, protoze piedevsim pro
dokazat veSkeré vyhody a uzitek z konkrétniho produktu pro zdkaznika, na kterého se
orientuje. Podnikatelsky plan nesmi byt piiliS optimisticky ani pfili§ pesimisticky.
Upozoriiuje tak na silné i slabé strdnky podniku, které se nasledné snazime vylepsit.

Podnikatelky plan je mozné rozdélit do tii fazi:

1. Predinvesti¢ni faze — identifikuje podnikatelské moznosti a prezentuje
existujici prilezitosti k podnikéni, které trh nabizi. Sbiraji se informace o
riznych moznostech financovani podniku.

2. Investi¢ni faze — tvorba financni, pravni a organizacni struktury. Nutnost
zpracovani dokumentace a uskutecnéni vybérového fizeni. Stavba ¢i
prondjem potiebnych prostor, ndkup a nasledna instalace dtlezit¢ho
zafizeni. Ziskani licence ¢i povoleni k provozu a nabor zaméstnancu
s odbornou zpusobilosti.

3. Provozni faze — kladou se pozadavky na vykon, kdy by mélo byt
dosazeno cinnosti, kterd pfiblizné odpovidd stanovenym planim.
Problémem je, Ze vynosy 1 naklady se v pribéhu vyroby méni a jsou
rozdilné oproti stanovenym hodnotam z prvni faze planu. Zmény tohoto
charakteru mohou byt zna¢né nakladné a pfenasi na spole¢nost negativni

hospodaiské vysledky. (Fotr, a dalsi, 2005)

3.4.1. Uéel podnikatelského planu

Kazdy podnikatelsky plan je zaloZzen na mysSlence realizace nového podniku.
Tvorba podnikatelského planu konkretizuje tuto mySlenku a dochazi tak k navrhu
fungujiciho podniku. Kvalitni pfiprava je dilezita nejen pro majitele budouci firmy, ale i

pro piipadné investory, ktefi ndm poskytnou ¢ast svého kapitdlu a podstupuji tak nemalé
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riziko ztraty své vlastni investice. Externi subjekty hodnoti schopnost dané firmy realizovat
urity podnikatelsky zdmér na zdkladé podnikatelského planu a nasledné poskytnou
finan¢ni podporu. Proto je nezbytné piesvédcit investora o veskerych vyhodéach vlastniho
projektu, aby uvolnil pozadovany finanéni kapital. Kvalitni podnikatelsky plan je z tohoto

pohledu absolutné nezbytny.

Podnikatelsky plan slouzi k internim a¢elim daného podniku. Funguje jako nastroj
pro planovani, rozhodovani a kontrolu. Dulezity je piedev§im v piipadé zalozeni nové
firmy, kdy ma ptiprava vliv na jeji budouci chod. Rozhoduje tak o uspéchu ¢i netispéchu
Vv trznich podminkach. Kvalitni podnikatelsky plan je nezbytny i pro fungujici firmy, které
chtéji investovat, vstoupit do strategické aliance nebo naopak uzaviit neefektivni cCasti

provozu. (Veber, a dalsi, 2008)

3.4.2. Pozadavky na podnikatelsky plan

Idealni verze prakticky neexistuje, protoze kazdy ¢lovék ma rozdilné naroky na
obsah a formu. Dilezité je, aby byl obraz podniku skute¢né predstaven a nemél by se nijak
lisit od reality. Podnikatelsky plan musi spliiovat nékteré pozadavky, protoze jeho tukol

spo¢iva v presvédéeni investora o uvolnéni investice. Podle Fotra by kazdy podnikatelsky

plan mél byt:
» prehledny a stru¢ny,
» predstavit hlavni vyhody vyrobku ¢i sluzby,
> realisticky,
» nestydét se za slabsi mista a rizika spojena s projektem,
> orientovan na budoucnost,
» kvalitné zpracovan po vSech strankach,
» vyzdvihnout silné stranky projektu. (Fotr, 1999)
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3.4.3. Struktura podnikatelského planu

V odborné literatufe 1ze nalézt mnoho druhii zakladnich struktur podnikatelskych
plant. Obsah by mél byt pro kazdy jednotlivy podnik individualni, pfesto by nékteré ¢asti
meély byt obsazeny ve vSech podnikatelskych planech bez ohledu na typ podniku. Dle

Koraba by struktura kazdého podnikatelského planu méla obsahovat nésledujici ¢asti:

titulni stranu a obsah,
exekutivni souhrn,

analyzu odvétvi,

popis daného podniku,
vyrobni plan,

organizacni plan,
marketingovy pléan,

finan¢ni plan,

hodnoceni rizik,

ptilohy. (Korab, a dalsi, 2005)

YV V.V V V V V V V VY

V ostatni literatuie zabyvajici se stejnou problematikou muize byt struktura
podnikatelského planu popséana odlisn€. Napiiklad kniha Jifiho Fotra popisuje strukturu

rozdilng. V ni by méla byt obsaZena:

» organizace fizeni,
» realizaCni resumé,
» charakteristika dané firmy a jeji cile,

» zékladni vysledky a zavéry technicko-ekonomické studie. (Fotr, 1999)

3.4.3.1. Titulni strana

Titulni strana ptedstavuje jednoduchou koncepci podniku. Kvalitni formalni
provedeni titulni strany je velmi dilezité pfedev§im pro investory, protoze obsahuje ¢astku
potiebnou k rozvoji podniku. DilezZitou soucasti je obsah, ktery usnadiiuje orientaci

v celém podnikatelském planu. Titulni strana by méla obsahovat:
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nazev spolecnosti a jeji sidlo,
jména podnikateli,

popis spole¢nosti a charakteristiku podnikani,

Y V V V

¢astku a strukturu financovani. (Hisrich, a dalsi, 1996)

3.4.3.2. Exekutivni souhrn

Exekutivni souhrn je Casto povazovan za zkraceny podnikatelsky plan, ktery se
pfedevSim snazi zaujmout potenciondlni partnery a investory. Musi obsahovat
stranek. Zamérem je presvédCit o cilech podniku a cesté k jejich naplnéni. Hlavni funkce
souhrnu spociva ve vzbuzeni zajmu cCtendie o precteni celého podnikatelského planu.
Podnikatel se tak snazi ptedstavit nejdulezitéjsi slozky svého podnikani (napt. obchodni
koncept, ptedstaveni produktu ¢i sluzby, konkurenéni vyhodu, ziskovost, faktory tspéchu,

investi¢ni potfeby a momentalni situaci podniku). (Weber, a dalsi, 2008)

3.4.3.3. Analyza odvétvi

Pro efektivni prodej vlastnich produktl je nezbytna znalost trhu, kdy podnikatel
musi poznat sviij trh, na kterém puisobi. Na kazdém trhu plsobi rozdilna konkurence, ktera

je ovlivilujicim faktorem pti vstupu podnikatele na trh.

Analyza odvétvi sleduje soucasnou konkurenci a snazi se odhadnout jeji reakci po
vstupu naseho podniku na trh. Vyvojové trendy lze odvodit pomoci historickych vysledkd,

soucasneho vyvoje a vladnich prohlaseni. Analyza odvétvi sleduje:

celkové trzby odvétvi za 5 let,
budouci rust odvétvi,
jaké vyrobky se objevily na trhu béhem 3 let,

pfimou konkurenci a v ¢em jsme lepsi nez ona,

vV V V V V

silné a slabé stranky piimé konkurence,
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» vyvoj ziskl v odvétvi (rostouci vs. klesajici),
» zakazniky nasi konkurence,

» noveé potencionalni zakazniky. (Hisrich, a dalsi, 1996)

3.4.3.4. Popis podniku

Tato ¢ast podnikatelského planu ¢tenafe seznamuje s podrobnym popisem podniku.
Popis podniku musi obsahovat data tykajici se jeho zalozeni, podnikové strategie, cile
podniku a popis cesty k aspéchu. Veskera data by méla byt dolozitelna a realna. Popis
podniku obsahuje identifika¢ni udaje, pravni formu, pfedmét podnikani, kde podnik
pasobi, pocet potiebnych zaméstnancu a vybaveni, které je nezbytné pro vyrobu
konkrétniho produktu ¢i poskytovani uréité sluzby. Dale jsou dulezité informace o planech
podniku do budoucna a jeho finan¢ni situaci. Nezbytné prvky této ¢asti podnikatelského

planu jsou:

vyrobky ¢i sluzby,
pusobiste a velikost podniku,
prehled o poctu zaméstnanct podniku,

celkové technické/ kancelaiské vybaveni potiebné k podnikéni,

vV V V V V

znalosti podnikatele a jeho pfedchozi zkuSenosti ¢i praxe. (Korab, a dalsi,
2007)

Velmi dilezitou soucasti kazdého podnikatelského planu je kvalitni pfedstaveni
produktl a sluzeb, které chce podnik na daném trhu realizovat, protoZze ptredstavuji vynosy
a zisk podniku. Musi byt zfejmé, ¢im jsou tyto produkty ¢i sluzby pro potencionalniho
zékaznika zajimavé a diky tomu konkurenceschopné. Dalsi soucasti podnikatelského planu
je organiza¢ni struktura podnikéni, kde hraje velkou roli pfedev§im zaméstnanecka politika
a manazersky tym podniku. Podnik na trhu prace ziskava nové zaméstnance s potiebnou
kvalifikaci a praxi, ktefi budou mit dostatecné schopnosti pro své pozice ve firmée.
Organizacni struktura podniku dale zahrnuje typ provozovny, technické vybaveni,

pocitacovou infrastrukturu (hardware, software, sit¢) a vyvojové prostredky.
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Popis podniku v ramci podnikatelského planu musi byt maximalné vyvazeny a mél
by respektovat naSe realné schopnosti. Silné stranky podniku jsou nasim opérnym bodem,
ale nesmime vypustit slaba mista i rizika dané¢ho podnikani. Kvalitni pfiprava nejlepsiho a
nejhorsiho scénafe vyvoje podnikani nas muze ptipravit na pohotovou reakci pii Spatném

vyvoji naSeho podnikatelského planu. Popis podniku musi obsahovat:

geografickou polohu podniku,

popis vyrobku a sluzeb (nezbytné patenty a obchodni znamky),
néklady na najem ¢i provoz budovy podniku (provozovny),
dovednosti zaméstnancii k provozovani podniku,

nezbytné vybaveni podniku (technické, kancelatské),

ptedpoklady uspéchu naseho podnikéni,

YV V V V V V VY

davod zalozeni podniku a aktudlni ptipravy. (Hisrich, a dalsi, 1996)

3.4.3.5. Vyrobni (obchodni) plan

Vyrobni plan ma piedevs§im funkci popisujici cely vyrobni proces. Pokud podnik
realizuje cast své vyroby pomoci subdodavek, musi uvést vSechny subdodavatele a divod
jejich vybéru. Pokud si podnikatel zajist'uje vyrobu alesponi ¢astecné sam, musi popsat sviij
podnik, stroje a zafizeni, které jsou pro vyrobu nezbytné. Investor potfebuje vyhodnotit
veskeré riziko spojené s naSim podnikanim, aby mohl uvolnit potfebné finance ve formeé
pujcky, proto pottebuje znat jména dodavateld, vyrobni naklady, kapitdlové potieby,

smluvni podminky a suroviny nutné pro vyrobu.

Pokud se nejedna o vyrobni podnik, bude se nazyvat terminem obchodni plan. Ten
musi obsahovat veSkeré¢ zndmé informace o potfebnych skladovacich plochach, nakupu
zbozi a inventurnim systému. Jedna se naptiklad o oblast poskytovani sluzeb, kde musi byt

uvedeny veskeré vazby na subdodavky a vybrani subdodavatelé. (Korab, a dalsi, 2007)
Velikost vyrobni kapacity poméha stanovit potiebné vstupy do vyroby. Mezi tyto

vstupy patii pfedev§im materialy, suroviny, nahradni dily, polotovary, palivo a razné

formy energie. Tyto vstupy predstavuji nejveétsi cast vyrobnich nékladi a proto je nezbytna
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jejich kontrola. Faktory ovliviujici pouziti vstupi do vyrobniho procesu jsou piedevsim
jejich kvalita, dostupnost (kratkodoba i dlouhodobd), vzdalenost (urCuje naklady za
dopravu), cena materialu a zabezpeceni plynulosti zasobovani. Materidly a suroviny
vybirdme od riznych dodavatelt, jejichz pocet je nutno optimalizovat. Optimalizace vede
k mensim nakladim a vyss§i spolehlivosti dodavek. Vyssi pocet dodavateld snizi riziko

podnikatele, ale zhorsi jeho vyjednavaci pozici.

3.4.3.6. Marketingovy plan

Pro spravné pochopeni pojmu marketingovy plan je dulezité¢ vysvétlit si pojem
marketing. Jedna se o takticky proces, ktery vede ke zvySeni prodeje a udrzeni si
konkurenceschopnosti za dostupné finanéni prostiedky podniku. Marketing zkouma trh a
jeho cilem jsou nejriznéj$i opatieni, které vedou k zjisténi, kdy je vhodné uvést novy
produkt na scénu a jaké je jeho optimalni cena. Marketing lze chépat jako proces, ktery je
zaméten predev§im na zdkaznika a prostupuje veskeré Cinnosti firmy (ndkup surovin,

vyroba, skladovani, prodej). (managementmania, 2013)

Marketingovy plan je proto nezbytnou soucasti kazdého podnikatelského planu,
protoze se jedna o konkrétni strategii, kterd podniku napomahd prosadit se proti
konkuren¢nimu podniku. Odhaluje nam, jakym zplisobem lze produkty ¢i sluzby
distribuovat mezi z&kazniky. Uvadi také odhady mnozstvi produkce, diky kterym lze
nasledné odhadnout rentabilitu podniku. Dobry marketingovy plan poskytuje tfi zékladni
druhy informaci: Odkud? Kam? Jak? (Korab, a dalsi, 2008)

Pomoci marketingového planu lze ocenit konkrétni produkty ¢i sluzby. Zéakladni
metoda vychazi z kalkulace fixnich a variabilnich nakladi, poptavky a konkurenénich cen.
Proto je dtlezita pravidelna komunikace se zakazniky, zkoumani jejich potieb a sledovani

cen konkurence. Tyto faktory jsou zédkladnim kli¢em k Gspéchu. (Kasik, a dalsi, 2012)
Komunikace v prostredi marketingu se pfedevsim snazi informovat potencionalni

zékazniky o produktech podniku, napliiuje jejich potieby a ziskava jejich pozornost.

Ekonomické cile kazdého podniku se realizuji prostiednictvim zakaznika, ktery je
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stimulovan k ndkupu produktu. Zakaznik musi védét o existenci produktu, byt piesvédéen

o jeho kvalité€ i vyuziti. Prostfedky marketingové komunikace jsou:

reklama (TV, WEB, rozhlas, noviny, billboardy),
piimy marketing (e-mail, SMS, MMS),

>
>
> osobni prodej (veletrhy, podomni prodejci),
» podpora prodeje (vzorky, kupony, odmény),
>

vztahy s vefejnosti (vystoupeni, konference, TV). (Srpova, 2011)

3.4.3.7. Organizacni plan

Organizacni plan pfedev§im popisuje formu vlastnictvi podniku. U obchodnich
spoleCnosti je nutné rozepsat informace o vedeni podniku a obchodnich podilech dle
prislusné pravni formy. Je urcena nadfizenost a podfizenost vedoucich pracovniki, jejich
vzdélani a praxe. U velkych projekti je nutné rozebrat organizacni strukturu jednotky,
kterd by se méla c¢lenit na jednotlivé utvary, mezi kterymi existuji fidici urovné, urcité

pravomoci a vzajemna odpovédnost. (Korab, a dalsi, 2007)

Tyto informace jsou dilezité pro potencionalniho investora, ktery tak pozna
vedouciho (vlastnika) a dalsi vedouci pracovniky podniku pfi plnéni jejich tidicich funkci.

Kli¢ové body pro investora jsou:

forma vlastnictvi podniku,

jména partnerti a jejich smluvni podminky (jde-li o partnerstvi),
hlavni akcionafi a jejich podily (jde-li o zaregistrovanou spole¢nost),
jména a kontaktni idaje ¢lenil predstavenstva,

pravomoci kontroly a prokury,

jména a priprava ¢lent vedouciho tymu,

ukoly a odpovédnost jednotlivych ¢lenti vedouciho tymu,

VvV V V V V V VYV V

platy, odmény a prémie ¢lenil vedouciho tymu. (Hisrich, a dalsi, 1996)
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3.4.3.8. Hodnoceni rizik

V kazdém existujicim odvétvi existuje urcité riziko netispéchu daného podnikani.
Proto je velmi dilezité, aby podnikatel rozpoznal rizika a ptipravil si kvalitni plan pro
jejich zvladnuti. Velké riziko pro kazdy zaCinajici podnik predstavuje pfedevsim reakce
konkurence, slabé stranky marketingu, nekvalitni manazersky tym a zastaralé technologie,

které mohou vést k zastaralosti nabizeného produktu.

Kazdy podnikatelsky plan by mél obsahovat konkrétni vysvétleni, proc tyto faktory
novy podnik neohrozuji. Proto je dulezité, aby mél podnikatel k dispozici realizovatelné
strategie pro pripad, ze se nékteré riziko skuteéné projevi. Tyto strategie jsou mimotadné
dalezité 1 pro potencionalniho investora, protoze dokazuji podnikatelovu pfipravenost
v krizovych situacich a to, ze si je védom vaznych problému, které mohou v jeho podniku
nastat. (Hisrich, a dalsi, 1996)

V odborné literatufe existuje mnoho druht ¢lenéni rizik dle piisobicich faktort.

Metoda ¢lenéni rizik podle Fotra a Soucka je:

e Podnikatelské riziko — obsahuje jak negativni, tak pozitivni stranku, kdy
negativni stranku mizeme nazvat ¢istym rizikem.

e Systematické a nesystematické riziko — mezi systematické riziko patii
zmény rozpoCtu podniku, zména zdkonl a trhu. Toto riziko postihuje
veSkeré oblasti podniku a jeho €innosti. Naopak nesystematické riziko je
problémem pro konkrétni podnik (naptf. odchod vedouciho pracovnika,
vstup nové konkurence na trh a selhani dodavatele).

e Vnéjsi a vnirni riziko — vngj$i plyne z trzniho prostfedi, ve kterém dana
firma podnika a vnitini vznika uvnitt podniku.

e Ovlivnitelné a neovlivnitelné riziko — ovlivnitelné Ize odstranit pomoci
riznych opatfeni piisobicich na pficinu jeho vzniku. U neovlivnitelného
rizika je mozné pouze zmirnit jeho dopad na podnik.

e Primarni a sekundarni riziko — pomoci konkrétniho opatieni dochazi ke

sniZzeni primarniho rizika, ale vyvolava riziko sekundarni.
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e Rizika ve fazich pripravy, realizace a provozu projektu — béhem faze
piipravy a realizace jde pfedevSim o riziko nesplnéni terminu projektu,
dodrzeni jeho kvality a daného rozpoc¢tu. V provozni fazi riziko ohrozuje

hospodaisky vysledek projektu. (Fotr, a dalsi, 2011)

3.4.3.9. Finan¢ni plan

Finan¢ni plan je nezbytnou soucasti podnikatelského planu, protoze piedstavuje
dulezity zdroj informaci jak pro investora, tak pro podnikatele. Hisrich ve své knize uvadi,
ze finan¢ni plan by mél obsahovat nékolik zdkladnich oblasti. Prvni oblast se zabyva
zakladatelskym rozpoctem a shrnuje financni potfeby, které jsou nutné pro zalozeni
podniku. Druhd oblast se snazi odhadnout ekonomicky vyvoj podniku pomoci rozvahy,
penéznich tokl i vykazu zisku a ztraty. Na zavér je dilezité provést analyzu bodu zvratu,

pii kterém nevznika zisk ani ztrata.

Pro vznikajici firmu je nezbytné vycislit potfebny kapitdl na jeji zalozeni (napf.
ziizovaci vydaje, pravni sluzby, administrativni vydaje, pronajem ¢i nakup prostor,
technologie, hardware, software a automobil). Podnikatel nesmi zapomenout ani na
provozni nédklady do doby, nez vzniknou prvni trzby (napf. mzda, leasingové splatky,
pohonné hmoty, cestovné a najem). Po zahajeni podnikové Cinnosti musime dbat na
prostiedky potfebné k béznému provozu podniku, jako jsou cash-flow, naklady a vydaje,

vynosy a ptijmy. (Hisrich, a dal$i, 1996)

Financ¢ni plan se snazi urcit celkové mnoZstvi investic a ukazuje redlné moznosti
podnikatelského planu. Proto musi obsahovat piehledny rozpocet projektu, veskeré zdroje
financovani a schopnosti splacet cizi zdroje. Je vhodné, aby kazdy finan¢ni plan obsahoval
soustavu finan¢nich ukazatell, jako jsou rentabilita, finan¢ni stabilita, likvidita a aktivita.
(Srpova, a dalsi, 2007)

Dle Koraba se finan¢ni plan zabyva tfemi dilezitymi oblastmi:

» vyvoj penéznich toku (cash-flow) v nasledujicich tiech letech provozu,
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» predpokladané ptijmy a vydaje v nasledujicich tiech letech provozu,
» odhad rozvahy, ktera sd€luje finan¢ni situaci podniku k pfislusnému datu.

(Korab, a dalii, 2007)

Cash-flow

Penézni tok sleduje piijmy a vydaje, které do podniku ptichdzeji a néasledné ho
opousti. Pfedstavuje tak rozdil mezi ptijmy a vydaji pené¢znich prostfedkl za urcité obdobi.
Jedna se o dilezitou veli¢inu, protoze popisuje schopnost podniku generovat penize.
Piijem se zaznamenava az v den, kdy penize skute¢né dorazi na et a je mozné je
okamzité¢ pouzit. Naopak nédklady se sepisuji az v okamzik, kdy opoustéji bézny ucet.
Cash-flow je dulezity pro finan¢ni stabilitu projektu a popisuje veskeré piijmy i vydaje jak

béhem zakladani podniku, tak béhem jeho provozu. (czechinvest, Prokop, 2005)

Rozvaha

Rozvaha nam podava piesné informace o vlastnim majetku podniku (aktiva) a
zdrojich jeho kryti (pasiva) k ur¢itému datu. Rozvaha poskytuje informace o struktuie
majetku, protoze zjiStuje pomér mezi vlastnim a cizim kapitdlem. Nasledné lze stanovit

prubéeh splaceni cizich zdroju. (ipodnikatel, 2012)

Vykaz zisku a ztraty

Jedna se o veskery souhrn nakladi a vydaji za konkrétni obdobi (kalendaini rok od
1.1. do 31.12.). Na konci kazdého obdobi existuje zisk ¢i ztrata a nasledné lze zjistit
hospodaisky vysledek za konkrétni obdobi. Planovany vykaz se snazi vycislit hodnoty
hospodarského vysledku v jednotlivych letech a diky tomu poskytuje potfebné informace o

budoucich moznostech podniku splacet své zavazky. (Srpova, a dalsi, 2007)

3.4.3.10. Hodnoceni ekonomické efektivnosti

Hodnoceni ekonomické efektivnosti projekti je dllezité kritérium, podle kterého se

budou jednotlivé investice posuzovat. Investice jsou realizovany s konkrétnim cilem, ktery

vvvvvv

cile. Mezi n¢ tadime napfiklad snizeni nakladd podniku, zvySeni vynosi a vyssi

23



efektivnost vyroby. K hodnoceni efektivnosti projektu je mozné vyuZzit celou fadu
ukazatelll a metod. Nejéastéji uzivané ukazatele efektivnosti jsou rentabilita, analyza bodu

zvratu, statické metody a dynamické metody. (podnikator, 2015)

Rentabilita
Rentabilita neboli ziskovost je schopnost podniku doséhnout zisku na zékladé
vlozenych prostiedki. Pocita se jako pomér vynosu K vynaloZzenym nakladim a vysledek

1ze vyjadrit v procentech. (Griinwald, a dal$i, 2007) Mezi ukazatele rentability patii:

e Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE) — ptedstavuje nam kolik ¢istého
zisku ptipada na 1 korunu nasi investice.

e Rentabilita celkového kapitalu (ROA) — vyjadiuje celkové zhodnoceni
vlastniho i ciziho kapitalu, ktery byl pouzit k financovani projektu.

e Rentabilita trzeb (ROS) — informuje nds o mnoZzstvi vynosti v podniku,
které generuji zisk 1,-K¢.

e Rentabilita nakladi (ROC) - vyjadiuje ndm mnozstvi nakladt v K¢,

abychom dosahli 1,-K¢ zisku.

Analyza bodu zvratu

Bod zvratu ptedstavuje konkrétni objem vyroby (vykoni), pii kterém podnik
nedosahuje zisku ani neni ve ztraté. Lze konstatovat, ze celkové naklady jsou pokryty
celkovymi vynosy. Naklady je nutno rozdé€lit na naklady fixni a variabilni, protoze jejich
struktura ovliviluje vynosnost vlozeného kapitalu. Bod zvratu 1ze popsat jako minimalni
mnozstvi prodaného zbozi, které pokryje celkové néklady na jeho prodej. Proto se Gasto
vyuziva K posouzeni vyuziti stupné vyrobni kapacity. (Griinwald, a dalsi, 2007) Bod zvratu

lze vypocitat nasledujicim zptisobem:

Q=FN/P-VN
Q — bod zvratu
FN — fixni néklady
VN — variabilni naklady na jeden vyrobek

P — cena za jeden vyrobek
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Metody hodnoceni efektivnosti projektu mohou i nemusi podléhat faktoru casu,

proto je délime na statické a dynamické metody.

Statické metody
Statick¢é metody lze pouzit pouze za piedpokladu, ze faktor Casu neovliviluje
rozhodovani o ptipadné investici. Jedna se naptiklad o jednorazovou koupi fixniho majetku

(budova, technika, automobil). Casto vyuZivanou statickou metodou je:

e Doba navratnosti — jedna se o dobu potiebnou k tthradé veskerych investi¢nich
nakladi prostfednictvim budoucich pi{jmi. Doba navratnosti je zavisla na
penéznich tocich a je vhodna piedevsim pro kratkodobé projekty. (Valach, a dalsi,

2010) Vypocet Ize provést pomoci vzorce:

DN=IN/CF

DN — doba névratnosti
IN — jednorazové (investi¢ni) naklady

CF — ro¢ni penézni toky

Dynamické metody

Dynamické metody naopak respektuji hledisko Casu a zaroven hledi na miru rizika
Vv pribehu plisobeni investice. Proto se tato metoda vyuziva pfedevsim u dlouhodobéjsich
investic a ma delsi ekonomickou Zivotnost. Zarovein umoziiuje respektovat ménici se

hodnotu pénéz v pribehu delsiho obdobi. (Valach, a dalsi, 2010)
e Cista soutasna hodnota (CSH) — vyjadiuje rozdil mezi aktualni hodnotou

celkovych predpokladanych ptijmi a vydajii v priibdhu celé investice. Kdyz je CSH

investice kladna, mtze byt skute¢né realizovana. K vypoctu CSH slouzi vzorec:
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CSH - ¢ista soudasna hodnota

Pn — pfijem v jednotlivych letech (v K¢.)
K — kapitalovy vydaj (v K¢.)

N — doba Zivotnosti celého projektu

n — jednotlivé roky Zivotnosti projektu

I — o¢ekavana vynosnost projektu

e Vnitini vynosové procento (VVP) — piedstavuje procento vynosnosti, které
projekt poskytuje za obdobi své existence. Vychazi z CSH a je rovno diskontni
sazbé, kdy je CSH projektu rovna nule. Projekt realizujeme pouze tehdy, pokud je
VVP vyssi nez diskontni sazba. (Valach, a dalsi, 2010) Vzorec slouzici k vypoctu

vnitiniho vynosového procenta je:

CSH1 - (i2 - i1)

VVP =1 +
CsH1 + |CsHz |

VVP — vnitini vynosové procento

i1 — niz$i hodnota ptedpokladané vynosnosti

i2 — vyssi hodnota piedpokladané vynosnosti

CSHI — &ista soucasna hodnota u nizsi diskontni miry

CSH2 — &ista soucasna hodnota u vyssi diskontni miry

3.4.3.11. Prilohy

Ptilohy obsahuji pfedev$im materidly, které maji informacni funkci. Samotny
podnikatelsky plan tyto materialy neobsahuje, protoze nebylo mozné jejich zaclenéni do
textu. Proto v podnikatelském planu nesmi chybét odkazy, které na jednotlivé ptilohy
poukazuji. Pfilohy mohou byt velmi dulezité, protoZze obsahuji naptiklad ndjemni smlouvu,

vysledky vyzkumu, dodavatelské smlouvy a informace o konkurenci.
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4 Prakticka cast

Prakticka cast bakalatrské prace piedstavuje vizi vlastniho podnikatelského planu,
ktery se zabyva prodejem potravin prostiednictvim prodejnich automatii v aredlu Ceské
zem¢&d¢€lské univerzity v Praze. Primarnim cilem tohoto podnikatelského planu je
presvédcit se o provozuschopnosti a ziskovosti celého projektu. Plan je zpracovan dle
poznatku, které jsou uvedeny v teoretické ¢asti bakalaiské prace a Cleni se dle kapitoly

3.4.3.

4.1. Titulni strana

Nézev firmy: Healthy Snack s.r.o.
Sidlo firmy: U Sumavy 302/5, Praha 10
Forma podnikani: Spole¢nost s ru¢enim omezenym (s.r.0.)

Z&kladni kapital: 100.000,- K¢

Datum zaloZeni: 12.8.2015

Majitel firmy: Jakub Jahoda
U Sumavy 302/5, Praha 10
Tel: +420 723 384 144

Mail: jahoja21l@seznam.cz

Popis ¢innosti: Podnik se bude zabyvat prodejem potravin a napoju
prostfednictvim samoobsluznych prodejnich automatt.

Financovani: Pocate¢ni investice do vlastniho dlouhodobého hmotného
majetku ¢ini 500.000,- K¢&. Tyto finance jsou hrazeny pomoci

vlastnich prostfedkt majitele.
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4.2. Popis podniku

Majitel podniku planuje pisobit v aredlu CZU v Praze, kde hodla prodavat riizné
potravinaiské produkty a népoje prostfednictvim péti samoobsluznych prodejnich

automati, které chce rozestavit na riznych fakultach skoly.

Podnikatel se rozhodl pro aredl CZU v Praze, protoze zde studuje pies 20 tisic
studentti, ktefi potiebuji zajistit dostate¢né mnozstvi potravin a népoji. Mezi novinky
bezesporu patii planovany prodej potravin pro celiaky, kterych na $kole studuje okolo
jednoho procenta a tento pocet predstavuje ptes 200 studentt, ktefi trpi celiakii. Cilem je
pronajmout si prostory Vv jednotlivych fakultach, kde by bylo mozné prodejni automaty
umistit a kde se pohybuje velké mnozstvi studenti. Hlavni vyhodou prodejnich automatt

je fakt, Ze nepotiebuji mnoho mista a obsluha pouze doplituje zboZi.

Mezi nabizené produkty patii studené nealkoholické napoje, slané i sladké
potraviny a n¢kolik produktii pro celiaky. Samoziejmosti budou pouze kvalitni produkty
od provéfenych dodavateli a pravidelné zasobovani automatii, aby byla zajiSténa
stoprocentni Cerstvost téchto produkti. Do sortimentu zbozi budou pattit predevsim zdravé

vyrobky, jako jsou kefiry, jogurty, ovoce, kvalitni kava, miisli ty¢inky a celozrnné bagety.

Provoz prodejnich automatt bude zajistovat pouze majitel podniku, ktery se bude
starat o chod téchto zafizeni a jejich pravidelné dopliiovani. Pro majitele je nesmirné
dualezitd znalost poptavanych produktli, které jsou oblibené a Casto kupované. Dale musi
zajistovat objednavky, hledat vhodné dodavatele a starat se o bezproblémovy chod

podniku.

Majitel firmy:

Jakub Jahoda studuje Provozné ekonomickou fakultu CZU v Praze, kde se zacal
zajimat o problematiku spojenou s podnikanim. Praktické zkuSenosti s podnikatelskou
¢innosti jsou sice minimalni, avSak nebrani k zalozeni provozuschopného a vydélecného

podniku.
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4.3. Analyza vnitiniho a vnéjsiho prostredi

Analyza vnitiniho prostiedi slouzi podnikateli k definici jeho schopnosti prosadit se
na trhu a pomoci riznych faktord (napf. technologicky, marketingovy, fidici a finanéni) 1ze
zvysit konkurenceschopnost podniku vici ostatnim firmam. Vnégjsi prostiedi se naopak
orientuje na piimou konkurenci podniku, rizikovost v daném odvétvi, mozné dodavatele a
poptavku zakaznika. Pii sestavovani podnikové strategie je nezbytné nutné tyto vlivy

nepodcenovat a dobie se orientovat v daném odvétvi.

4.3.1. Analyza vzdaleného (vnéjsiho) prostiedi

K analyze vné&jsiho prostiedi se Casto uziva metoda zvana STEP analyza, ktera

hodnoti pouze vlivy vnéjsich faktorti na chod podniku. Faktory se déli na:

Socialni (spolecenské) faktory

Hekticky Zivotni styl populace, kdy jsou lidé nuceni vykonavat vice véci najednou
se podepsal i na zméné jejich stravovacich zvyklosti. Hlavni pfi¢inou je predev§im
nedostatek ¢asu béhem poledni pauzy ¢i prestavek ve Skole. Proto roste zajem obyvatelstva
o stravovani formou rychlého obcerstveni ¢i prostiednictvim samoobsluznych jidelnich
automatll. Tyto informace jen potvrzuji 1 nékteré internetové servery, které shromazd’uji
data o nabidkach nejriizngjSich gastronomickych zatfizeni. Napiiklad server Lunchtime
zaznamenal kazdoro¢ni narust dotazti ohledné rychlého stravovani a to az o tietinu. Mezi
dal$i problémy dne$ni doby patii chronické onemocnéni zvané celiakie, kterym trpi stale
vyssi pocet obyvatel Ceské republiky. Toto tvrzeni dokazuje i stale se zvySujici podet

dotazii na bezlepkovou dietu prostfednictvim internetovych vyhledavacu.
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Graf 1: vyvoj poctu dotazii (bezlepkova dieta)
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Zdroj: Google Trends (2015)

Podnik se rozhodl vykonivat svou ¢&innost v prostorach Ceské zemé&délské
univerzity v Praze, protoze Zzivotni styl nékterych studentt i profesorii je znaéné
poznamenany pravé nedostatkem volného casu a jejich stravovani probiha spise
nepravidelné. Na této univerzité¢ studuje pies dvacet tisic studentd, ktefi potiebuji
dostateény piisun potravin i ndpojii. Tato potieba je zajisténa prostiednictvim menzy CZU,
mnoha bufetli a samoobsluznych jidelnich automati na vSech fakultaich. Mnoho studentt
se zajiméa o zdraveé a kvalitni potraviny, za které by si byli ochotni pfiplatit, coZ potvrzuje

ptiloha ¢islo 1.

Technické (technologické) faktory

V oblasti stravovani lze nalézt znacny technologicky pokrok, ktery se tyka
predev§im nového pfiistrojového vybaveni. Nové pfistroje jsou chytiejsi, jednodussi na
obsluhu a spotiebuji podstatné mén¢ elektrické energie. Velkou vyhodou je fakt, Ze vyvoj
technologii v oblasti gastronomie neni zdaleka tak rychly, jako naptiklad v oblastech
autodopravy ¢i vypocetni techniky, proto neni nutna ¢asta obnova pfistrojového vybaveni.
Jidelni automaty jsou vytrvalé pfistroje a jejich piikon se pohybuje pouze okolo 0,5kW.
Neni tak nutnd jejich Castd obména a podnikateli také usetii naklady za prostory i

prodavace.

Ekonomicke faktory
Ekonomika Ceské republiky zaZiva silné oziveni a podle agentury Moodys jeji
finan¢ni situace zistane dobrd i1 v nasledujicich letech. Po n¢kolika letech hospodaiské

krize se Ceské ekonomice zacalo opét dafit, roste HDP, snizila se nezaméstnanost i inflace.
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Uroveit HDP je dulezity faktor, ktery ovliviiuje vysi poptavky zakaznik po produktech
podnikti. Aktualni meziroéni rist HDP v 2. étvrtleti dle CSU je 4,6%. Vyvoj HDP Ceské

republiky v minulych letech ukazuje nasledujici graf:

Graf 2: zména HDP
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sezonné ofisténe Odaje ve stalych cenach
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Zdroj: CSU (2015)

Mezi dalsi ukazatele ovlivitujici podnikédni patii také mira inflace, kterd zplisobuje
zménu cenové hladiny zbozi a snizuje kupni cenu penéz. Dle CSU v zafi 2015 mira inflace

doséahla hodnoty 0.4%. VVyvoj miry inflace v jednotlivych letech ukazuje nasledujici graf:

Graf 3: mira inflace
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Zdroj: CSU (2015)

Dalsi dilezity ukazatel irovné ekonomické situace dané zemé je primérnd hruba
mzda a nezaméstnanost. Hruba mzda ma podstatny vliv na kupni silu obyvatelstva a
aktualni priméma hruba mzda v Ceské republice je 26.287,- K&. V Praze, kde je nejlepsi

zivotni uroven z celé republiky, je primérna hruba mzda dokonce 33.010,- K¢&. V hlavnim
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republiky ¢ini 5,9%. Vyvoj miry nezaméstnanosti ukazuje nésledujici graf:

Graf 4: mira nezaméstnanosti
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Politické faktory

Ceska republika ma stabilni politickou situaci a existuje zde mnoho programi
podpory drobného i sttedniho podnikani. Podporu poskytuji i nékteré nevladni organizace,
které podnikiim poskytuji finan¢ni sluzby a poradenstvi, pfedev§im pokud se jedna o nové
&i rozvijejici se firmy. Dalsi vyhodou je ¢lenstvi Ceské republiky v Evropské unii, protoze

kazdy zavedeny podnik mé pravo zazadat si o dotace z evropskych fonda.

4.3.2. Analyza odvétvi

Podnik chce ptisobit v oblasti stravovani, kde planuje zajistit znacnou cast poptavky
studentll i zamé&stnancli univerzity po zbozi prostfednictvim prodejnich automatt. Hlavni
vyhodou oblasti stravovani je fakt, ze zakaznici omezuji vydaje za potraviny jen
minimalné a to i v dobach recese nebo osobnich finanénich problému. V minulych letech
se Ceska republika potykala s recesi, kterd znadné snizila trzby celé fadé restauraci,
protoze velka Cast populace snizovala vydaje, ale levnéjsi podniky si své zakazniky ptesto
dokézaly udrZet. Jednalo se pfedev§im o bistra, kantyny apod. Nyni je ekonomicka situace

stabiln&j$i a diky tomu mnohem vhodn&j§i pro zaloZeni nového podniku. Zivotni styl
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dnesni populace je znacné chaoticky a nezdravy z ditvodu nedostatku volného casu a proto
jsou podniky rychlého obcerstveni ¢asto vyhledavané. Nezanedbatelna ¢ast populace se
snazi stravovat co nejzdravéji, proto je dulezité nabidnout také produkty, které obsahuji

mnoho prospésnych latek a jsou zdrave.

4.3.3. Analyza vnéjsSiho (mikro) prostredi

Vhodny néastroj k hodnoceni konkurenéniho prostiedi firmy je Porteriv model.
Pomoci modelu je mozné odvodit silu konkurence v daném odvétvi a také ziskovost tohoto
sektoru trhu. PorterGv model byl zvolen z divodu jeho objektivity a d€li se na pét

klicovych vlivl, které ovliviiuji konkurenceschopnost firmy.

Nova konkurence

Odvétvi stravovani vzdy lakalo mnoho novych podnikatelt, protoze existuje
pravidelnd poptavka po potraviniach na strané zakaznika. Zaroven nejsou nutné zadné
vyrobni technologie, licence a patenty, které by omezovaly vstup do tohoto sektoru trhu.
Mezi nejcastéjsi piekazky pfi vstupu novych konkurentii patii pfedevsim ndklady na
provoz a omezené mnozstvi vhodnych prostort k podnikéni. Hrozba vstupu nové
konkurence by se dala ohodnotit jako stiedni, protoZe vysoka poptavka v oblasti stravovani

laka nove podnikatelské subjekty.

Vliv dodavateli

Dodavatelé hraji dulezitou roli u vétSiny zac¢inajicich i fungujicich podnikd, protoze
podnik pravidelné zasobuji a ukonceni spoluprace s nimi miiZze zptsobit nemalé problémy.
Podnik hleda piedevsim spolehlivého dodavatele, ktery dokaze zajistit véasné a kvalitni
dodavky zbozi. Podnik planuje rozvijet svou ¢innost v Praze, kde existuje velké mnoZstvi
dodavatelti, proto je mozné nalézt adekvatni ndhradu za dodavatele, ktery nespliiuje nase

podminky.
Podnik ma zajem o spolupraci naptiklad s dodavatelem sladkych napoja firmou

The Coca cola company, ktera je jednou z nejvétsich dodavatelskych firem nejen v Ceské

republice, ale také v zahrani¢i. Pro dodavatele takovych rozmért neni dodavka pro mensi
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firmu nijak zasadni, proto je vyjednavaci sila tohoto dodavatele velkd a muze si stanovit

cenu, za kterou bude své produkty prodavat.

Jako dalsiho vyznamného dodavatele podnik oslovi firmu Nestlé, kterd se zabyva
vyrobou mnoha potravinafskych produkti. Vyjednavaci pozice takto velké firmy bude
podobna jako u firmy Coca cola.

Pro podnik bude dulezité oslovit i menSi dodavatele, ktefi nemaji velkou

vyjednavaci silu a proto je mozné ziskat zbozi za vyhodné&jsi cenu.

Vliv odbératelu

Zakaznici a jejich dostatecné mnozstvi je dilezitym faktorem pro kazdou firmu.
Mezi zikazniky podniku patfi piedeviim studenti a zaméstnanci Ceské zemédélské
univerzity v Praze, kde studuje pies dvacet tisic studentii na riznych oborech. Vyjednavaci

sila odbératelt je velmi mala, protoze existuje velké mnozstvi zakaznika.

Substitu¢ni produkty

Substitutem jsou podniky, které poskytuji rychlé obcerstveni a moznost vzit si jidlo
s sebou. Na univerzité¢ dlouhodobé pisobi firma Cafe + co DELIKOMAT, ktera poskytuje
podobné sluzby prostiednictvim samoobsluznych prodejnich automat. Podobné produkty

mohou poskytovat i bistra, kterd jsou umisténa na jednotlivych fakultach skoly.

Stavajici konkurence

V arealu Ceské zemé&dglské univerzity v Praze plisobi predeviim firma Cafe + co
DELIKOMAT, kterou lze oznacit za ptimou konkurenci podniku. Déle se jedna o bufety
rozmisténé ve vSech vétSich budovach v aredlu univerzity a nékolik stankt blizko

autobusové zastavky, které jsou ov§em mimo areal skoly.

Stavajici konkurence neni zanedbatelna, ale diky obrovskému poctu osob v arealu
univerzity je zde dostatek mista pro novy podnik. Z pohledu konkurence jsou pro podnik
dilezita kritéria, jako jsou cenova troven, nabidka jidel, nabidka napoju a oteviraci doba.

Hlavni vyhodou jidelnich automatii je pfedev§im jejich neomezeny provoz (24 hodin
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denné, 7 dni v tydnu) a fakt, Ze se obejdou bez personalu. Proto Ize povazovat za pirimou

konkurenci pouze firmu Cafe + co DELIKOMAT.

Cafe + co Delikomat — firma pusobici na trhu od roku 1992, ktera vlastni
rozsahlou sit’ potravinovych a napojovych automati po celé Ceské republice. Dnes
ma k dispozici pies 400 zaméstnanci a 300 servisnich vozidel. Na CZU provozuje
45 jidelnich automatd, kde nabizi teplé a studené napoje, bagety, cukrovinky,

balené napoje apod. Dopliiovani a piipadny servis automati probihd denné.

Bufet PEF — oteviraci doba je po - ¢t 7:00 — 18:00, pa 7:00 — 16:00 hodin. Podnik
nabizi rGzné teplé a studené napoje, bagety, paniny, hamburgery a hotdogy.
Personal je ochotny a bufet nabizi n€kolik mist k sezeni. Produkty jsou ve stfedni
cenové kategorii a existuje zde moznost slevy prostiednictvim dotace, na kterou

maji studenti narok.

Bufet TF — oteviraci doba je po - ¢t 7:00 — 18:00, pa 7:00 — 17:00 hodin. Podnik
nabizi rizné teplé a studené napoje, bagety, paniny, hamburgery, hotdogy, teplé
polévky a tortilly. Personal je ochotny a bufet nabizi mnoho mist k sezeni.
Produkty jsou ve stiedni cenové kategorii a existuje zde moZnost slevy

prostiednictvim dotace, na kterou maji studenti narok.

RS Maso - oteviraci doba je po - &t 7:00 — 18:00, pa 7:00 — 17:00 hodin. Reznictvi
je umisténé mezi arealem $koly a autobusovou zastavkou. Toto misto nabizi ideélni
polohu pro podnik rychlého obgerstveni, protoze v jeho tésné blizkosti prochazi
tisice lidi kazdy den. Bistro, které je nedilnou soucasti feznictvi, nabizi teplé a
studené népoje, alkoholické népoje, sendvice, hamburgery, paniny, polévky, pecivo
a hotdogy. Jidlo pro studenty je také dotované a masné vyrobky by mély pochézet z

vlastni vyroby.

Vysledek Porterova modelu

Vysledky Ize hodnotit pozitivné, protoze diky velkému poctu studentli na univerzité

a relativné malé vyjednavaci sile jedince si mize podnikatel stanovit ceny svych produktu.
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Podnik ovSem musi nabidnout kvalitni produkty za rozumnou cenu, které zaujmou
dostatecné mnozstvi zakaznikl. Substituty prakticky neexistuji, protoze nikdo ze stavajici
konkurence nenabizi obdobné produkty a tato hrozba neni pfili§ vysoka ani v piistich
letech provozu. Faktor, ktery je pro podnik velmi dualezity, je stavajici a budouci
konkurence. To ovSem plati pouze za predpokladu zmény strategie stavajici konkurence,
coz je dost nepravdépodobné. Vstup nové konkurence by podnik mohl ohrozit, musel by
vSak nabizet podobné zbozi za lepsi ceny. Dodavatelé nemaji velky vliv na podnik, protoze

neni problém najit nového, ktery nabizi stejné zbozi za podobnou cenu.

4.3.4. Analyza trhu

Podnik putsobi Vv arealu Ceské zemé&délské univerzity v Praze, kde se nachazi
nékolik velkych fakult, které jsou od sebe prostorové oddéleny na relativné velkém
pozemku. Univerzita se nachazi v méstské ¢asti Suchdol na Praze 6 a pocet obyvatel se
pohybuje okolo sedmi tisic. Jedna se o pomérné malou méstskou ¢ast, ale na jejim uzemi

se nachazi jedna z nejvétsich univerzit v Ceské republice.

Na CZU studuje pies 20 000 studentli na mnoha oborech a vzdélava je pies 1500
kantorti (doktorandi a akademicti pracovnici). VétSina studentii je nizSiho v€ku a casto
vénuji stravovani jen omezené mnozstvi ¢asu a konzumuji pirevazné nekvalitni a nezdraveé
potraviny. Pfed zahdjenim prodeje byla provedena analyza trhu prostiednictvim
dotaznikového Setfeni. Dotaznik byl studentim nabidnut v elektronické podobé a pomohl
zjistit, které zbozi bude nejvice zadané a zda bude o nabidnuté sluzby podniku zajem ze
strany studentil i profesorti. Dotaznik je sestaven z nékolika uzavienych otazek a na jeho
konci maji zakaznici moznost dopsat sva prani. Vysledky tohoto dotazniku jsou

znazornény v priloze ¢islo 1.

Z analyzy trhu je zfejmé, ze momentalné panuje velka nespokojenost se souc¢asnou
nabidkou potravin na univerzité. Okolo 35% studentii vyjadfilo naprostou nespokojenost se
stavajici nabidkou a dalSich 50% studenti by chtélo nabidku upravit a vylepsit. VétSina
studentil se zajima o zdravé potraviny, a proto by ocenili nabidku ovoce, jogurtl a riiznych

celozrnnych baget. Dale bylo zjisténo, ze 80% ucastnikti vyzkumu je ochotno pfiplatit si za
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zdravéjsi a kvalitngjsi produkty. Pies 70% studentli vyuziva prodejni automaty spolecnosti
Delikomat, kterd& ma v arealu univerzity desitky vlastnich automati. Mnoho z nich si
stézuje na stereotypni nabidku, nezdravé a nekvalitni produkty i Spatné zasobovani, kdy
dochazi k ¢astému vyprodani oblibenych vyrobki béhem dne. Proto by uvitali moznost
vstupu spolecnosti Healthy Snack, kterd by ptinesla nové moznosti zdravéjsiho stravovani.
Z dotazniku je ziejmé, ze mnoho studentli by pravidelné¢ pouzivalo prodejni automaty
spole¢nosti Healthy Snack a to i n€kolikrat tydné. Podnikatelsky projekt se tak zda byt

zivotaschopny, rentabilni a realisticky.

PrileZitost podnikatele

Cilem podnikatele je provozovat nékolik prodejnich automati na jednotlivych
fakultach Ceské zemédélské univerzity v Praze, kde se vyskytuje znaéné mnozstvi lidi,
ktefi potfebuji zajistit pravidelny piisun potravin a napoju. Proto zde existuje velka
prilezitost k podnikdni ve stravovacim odvétvi. Mnoho studentli i profesori preferuje
rychly zpisob stravy, protoze nemaji dostatek volného Casu. Velka ¢ast z nich neni
spokojena s nabidkou stavajicich produkti, a proto lze zaplnit mezeru na zdej$im

gastronomickém trhu pomoci novych produkta.

Prodejni automaty by mély byt umistény na vSech velkych fakultach univerzity,
kde se vyskytuje velké mnozstvi studentl i profesorti. Tyto automaty jsou jednoduché na
obsluhu a je nutné starat se o jejich pravidelny servis i dopliovani zbozim. Je velmi
dulezité, aby byly dobfe viditelné a na frekventovanych mistech, kde dochazi k velkému
pohybu lidi. Lavi¢ky ¢i jiny typ sezeni v blizkosti prodejniho automatu jsou obrovskou

vyhodou.

4.4.Vyrobni (obchodni) plan

Podnikatel hodla velkou ¢ast produkt odebirat od riznych dodavatelti a mensi ¢ast
osobné nakupovat ve velkoprodejnach typu Makro. Produkty musi objednévat v zavislosti
na poptavce po zboZzi a také pro zaruceni jejich Cerstvosti. Podnikatel vybird dodavatelské

firmy dle své zkuSenosti a jejich hodnoceni na internetu. Servis samoobsluznych
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prodejnich automatii a jejich doplhovani zbozim si podnikatel zajisti osobné, aby usetfil

naklady na personal.

Dodavatelé
e Nestlé — dodavatel pro Ceskou republiku je firma Nestlé Cesko, s.r.0. , kterd se
zabyva prodejem cukrovinek, ¢okolad, napojti a jinych produkti. Velmi vyhodné

pro kazdy podnik je, Ze pfi ndkupu vétsiho mnozstvi zbozi klesa cena za kus.

e The Coca cola company — dodavatel pro Ceskou republiku je firma Coca-cola
HBC CR, ktera poskytuje moznost objednavani nealkoholickych napoji pro své
zdkazniky ptes internet. Nakupovani ptes internetovy obchod je urceny primarné
pro hotely, restaurace, kavarny, trafiky a dals$i podniky. Spole¢nost nabizi rizné

nealkoholické napoje (napt. sycené napoje, ¢aje, kavu atd.)

e Refi-cz — dodavatel mléka, smetany, jogurtd, syri a jinych mlé¢nych vyrobkd,
ktery se specializuje na dodavky zbozi pro hotely, restaurace i malé prodejny.

Vyhodou je, Ze pti ndkupu vétsiho mnozstvi zbozi klesa jeho cena.

4.5. Marketingovy plan

Kvalitni marketingovy plan je klicem k tspéchu kazdého podnikatele, protoze
popisuje jednotlivé kroky firmy tak, aby mohla realizovat své obchodné-marketingové cile.
Pomoci marketingového planu Ize identifikovat vlastni konkuren¢ni vyhodu, poméahéa
zvysit zisk podniku a motivuje jeho zaméstnance. Pomaha také s odhalenim nékterych

nedostatkd, kterych se podnikatel dopousti a Setfi mu tak ¢as 1 penize.

Kalkulace cen vyrobki

Stanoveni konkrétni prodejni ceny je ovlivnéno celkovymi néklady na produkt,
cenovou hladinou konkurence a dle finanénich moznosti zakazniki. Celkove naklady lze
rozdélit na naklady pfimé a nepiimé. Pfimé naklady jsou pfitaditelné k jednotlivym
vyrobkiim a sluzbam. Jedna se napiiklad o naklady na obaly, suroviny, polotovary a mzdy.

Nepitimé naklady naopak nelze piimo prifadit K jednotlivym vyrobkdm, ale jedna se
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naptiklad o néklady za najem a energie. P¥imé i neptimé naklady jsou podrobné rozepsané
Vv kapitole 4.8. (Finan¢ni plan). Prodejni cena bude nastavena s ohledem na maximalizaci
zisku podnikatele, ale musi byt piivétiva také pro koncoveho zakaznika. Podnik planuje
vyrobky pravidelné¢ obménovat, aby nedoslo k nespokojenosti zakazniki se stereotypni
nabidkou a nasledné¢ celkovému poklesu prodeje. Produkty, které tvoii zakladni sortiment

prodeje, zstavaji v nabidce nejdéle a n€které z nich jsou uvedené v tabulce ¢islo 1.

Tabulka 1: hlavni produkty Healthy Snack

Produkty Nakup (K<) Prodej (K<) Rozdil/Zisk (K<)
Kefir ValMez 14.- 19,- 5,-

Ledov4 kava Mr. Brown 25,- 35,- 10,-

Coca-Cola (250ml) 11,- 15,- 4,-

Musli Clara 8,- 13,- 5,-

Celozrnné sendvice 32,- 40,- 8,-

Jogurt Hollandia 13,- 20,- 7,-

Susené maso Jerky 35,- 45, - 10,-

Dzus Pfanner (1000ml) 29,- 37,- 8,-

Zdroj: vlastni (2015)

Distribuce

Distribuce veskerych produkti bude probihat vyhradné bez meziclankd, aby se
usettily naklady. Pifimou distribu¢ni cestu bude zajiStovat majitel podniku, ktery se bude
starat o funk¢énost a pritbézné dopliiovani veskerych prodejnich automatti. Majitel podniku
bude fadné proskolen, aby zvladl pravidelny servis prodejnich automati a mohl se starat o
jejich Cistotu. Produkty se budou prodavat pouze prostfednictvim téchto automatii na
jednotlivych fakultach skoly a zakaznici budou moci vyuzit sezeni na lavickach v jejich
tésné blizkosti. Obrazek prodejniho automatu Mistral H-85 se nachazi v ptiloze ¢islo 2.
Zakaznici budou mit moZnost vyjadiit se k jednotlivym produktiim prostfednictvim emailu
a webovych stranek podniku. Nazor zdkaznika je dilezity a miZe podnikateli pomoci

vybrat vhodné produkty k prodeji. Distribu¢ni cesty podniku jsou:

» konzumace na lavickach v tésné blizkosti prodejnich automati

39



» moznost odnést si produkty s sebou

Marketingova komunikace

Pro kazdy zaCinajici podnik je velmi dulezitd kvalitni reklama, ktera zdkaznika
zaujme a naldka ho na nékteré produkty podniku. Propagace podniku se rozbéhne tésné
pfed jeho otevienim prostiednictvim letackd, které budou umistény na informacnich
tabulich na jednotlivych fakultich Ceské zemédélské univerzity v Praze. Podnik se bude
prezentovat i na nékterych webovych strankach skoly, které se zabyvaji stravovanim
studentt i profesort. Reklama by méla zajistit dostatecny zdjem potenciondlnich zakazniki
a méla by prezentovat podnik pro potiebny okruh lidi. Podnik planuje vytvofit vlastni
internetové stranky, které budou slouZit jako zdroj informaci o nabizenych produktech pro
zdkaznika. Prostfednictvim téchto stranek je moznd 1 vzdjemnd komunikace mezi
majitelem podniku a zakazniky. Komunikace bude mozna i pfes ucet na socialni siti

Facebook, kde budou veskeré informace o novinkach a akénim zbozi.

Prodej produkti bude probihat prostfednictvim prodejnich automatii, které jsou
velmi jednoduché na obsluhu a finan¢né nenaro¢né na provoz. Automaty nenabizi moznost
osobniho prodeje, ale usetii velké mnozstvi ndkladii na zaméstnance a prostory. Navic jsou

velmi rychlé, usporné a funguji 24 hodin denné.

Navyseni prodeje lze podpofit prostiednictvim pravidelnych sezonnich akci a
ruznych zlevnénych vyrobku. Je dilezité, aby podnik pravidelné obménoval své produkty
a zam¢éfil se na sezonni vlivy (napf. v 1ét€ nabizel predevSim osvEézujici napoje a Cerstvou

stravu). Informace budou dostupné na internetovych strankach podniku a Facebooku.

Ptimy marketing prostfednictvim emailll neni planovan, protoZe studenti 1 profesofi
univerzity jsou denné bombardovani obrovskym mnoZstvim emaild a tento zplsob
propagace by nepfinesl pozadovany ucinek. V nékterych piipadech by mohlo dojit

K negativni reakci ze strany piijemce, ktery by mohl podnik rovnou zavrhnout.
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4.6. Organizacni plan

Pravni forma podnikani

Majitel firmy si pro sviij nové vznikajici podnik zvolil formu spole¢nost s ru¢enim
omezenym. Mezi hlavni divody této volby patii piedev§im moznost jednoduchého
zalozeni, nizké povinné kapitalové vklady do spole¢nosti a zplisob ruceni za zavazky

vlastni spolecnosti.

Organizacni struktura

Majitel podniku bude zaroven jednatelem spoleénosti, ktery ma jako jediny pravo
jednat jménem spolecnosti. Majitel podniku nebude mit Zadného spolecnika, ktery by se
mohl podilet na fizeni provozu. Spolecnost nebude potiebovat zadného zaméstnance,

protoze jeji majitel zajisti veskery servis i distribuci produkt osobné.

Odménovani
Zé&kladni podminkou pro chod spole¢nosti je, ze musi generovat zisk. Majitel
spole¢nosti bude jako jediny pravidelné odménovan formou platu. Odmény pro majitele

ptedstavuji pouze ¢ast zisku, aby nedoslo k ohroZeni chodu podniku.

4.7. Hodnoceni rizik

Kazdy novy projekt je spojen s urcitou mirou rizika, kterd dokaze ohrozit zalozeni
nového podniku i naslednou podnikatelovu ¢innost. Proto je nutné uvédomit si veskera
rizika spojena s podnikanim a dukladné se pfipravit, aby mohlo dojit k jejich eliminaci.
Klicova schopnost manaZera je v€asna identifikace rizika, jejiz pomoci lze predejit

nejriznéjSim problémiim, které mohou nésledné nastat. Mezi hlavni rizika podnikani patii:

Nizkéa poptavka
Nizka poptavka po produktech podniku je nepiijemna situace pro kazdého
podnikatele, kterda miZe nastat i po dikladné analyze trhu a provedeni dotaznikového

Setfeni. ReSeni problému poskytuje zlepSeni propagece prostiednictvim reklamy,
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propracovanéjsi komunikace s potenciondlnim zdkaznikem a vyhodné&jsi podminky od

dodavatele.

Nedostate¢né zkuSenosti

Podnikatel nemé dostatek zkuSenosti s fizenim spolecnosti, coz zplisobuje vyssi
riziko neuspéchu projektu. Zacinajici podnikatel by mél vyhledat dlouhodobé;si
poradenstvi, studovat odbornou literaturu zabyvajici se touto problematikou a ziskat rady

od zkuseného podnikatele.

Vstup nové konkurence

Toto riziko je neustdle aktudlni, protoze veSkera vynosna odvétvi ldkaji nové
podnikatele. Proto je velmi dulezité soustavné sledovat jak soucasnou tak potencionalni
konkurenci a dokazat v€asné reagovat. Podnikatel musi nabidnout kvalitni vyrobky, které
oslovi potiebné zakazniky a mél by zajistit dostate¢nou reklamu pro své produkty. Pomoci
vstiicného chovani a zadanych vyrobku si lze vytvofit okruh stalych zakaznikt, ktefi si

budou pravidelné kupovat produkty podniku.

Nespolehlivy dodavatel
Podnikatel se tomuto riziku snazi vyhnout vybérem osvédcenych dodavatelt, kteti

maji dobré finanéni zdravi a dlouholetou tradici.

Ceny vstupi

Ceny energii jsou proménlivé a existuje zde vysoké riziko rastu. Proto je dulezité s
timto faktorem pocitat a vhodnou prevenci poskytuje napiiklad uzavieni vyhodné
dlouhodobé smlouvy s dodavatelem energii. Po zdraZeni je nutné tyto naklady

zakalkulovat do koncovych cen produktid a sluzeb.

Legislativni rizika
Jedna se predevsim o nové zakony a vyhlasky, které¢ podnikatel nedokaze ovlivnit.
Naptiklad ruzné hygienické normy, zvySeni dani a dals$i dodate¢né naklady. Proto je

vhodné uschovavat dostatecné velkou finan¢ni rezervu, ktera tyto naklady pokryje.
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Finan¢ni rizika
Nedostatecné finan¢ni prostfedky na chod podniku pfedstavuji vazny problém,
ktery lze tesit prostiednictvim ciziho kapitalu (ptjcky), nebo ziskanim nového spole¢nika,

ktery ma dostatek financnich prostiedk.

4.8. Finan¢€ni plan podniku

Zakladni kapital spole¢nosti ¢ini 100.000,- K¢. Majitel spole¢nosti ma k dispozici
dostate¢né mnozstvi finan¢niho kapitalu, proto nezvazuje vyuziti bankovniho tvéru. Diky
tomuto faktu nésledné uSetii ndklady spojené s poskytnutim Uvéru. Zakladni kapital

spole¢nosti nepokryje vydaje na potizeni majetku, ktery bude nezbytny pro provoz.

4.8.1. Pocatecni (jednorazové) investice

Majitel podniku zalozil spolenost s ruc¢enim omezenym a naklady spojené se
zalozenim spolec¢nosti Cinily 17.000,- K¢. Mezi tyto naklady patii spravni poplatky,

notatsky zapis apod.

Pifed uvedenim podniku do provozu je nutné vytisknout dostate¢né mnoZzstvi
reklamnich letacku a zfidit kvalitni webové stranky. Cena za vytisténi 1500 ks reklamnich
letackt je priblizné 2.500,- K¢ a webové stranky spolecnosti byly zfizeny za pfijatelnych

5.000,- K¢.

Majitel podniku mé k dispozici prostory na viech velkych fakultach v aredlu Ceské
zemé&délské univerzity v Praze. Jedna se o mista, kde se zdrzuje vétsi mnozstvi studenti i
profesord, napfiklad v tésné blizkosti toalet a mist k sezeni. Potfebné zdzemi pro podnik
tak poskytuje pfimo budova fakulty, kde bude prodejni automat umistén. Mezi jednorazoveé
naklady patfi predev§im nakup samoobsluznych prodejnich automatii a kancelarského

vybaveni. Prodejni ceny konkrétniho vybaveni jsou uvedeny v tabulce Cislo 1.
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Tabulka 2: jednorazové vydaje

Vybaveni Cena

Prodejni automat Mistral H-85 (5ks) 97.800,- K¢ (5ks...... 489.000,-)
Notebook 13.900,- K¢

Multifunkéni tiskarna 4.990,- K¢

Nébytek 27.570,- K&

Celkem 535.460,- K¢

Zdroj: vlastni (2015)

4.8.2. Provozni vydaje

Jednd se o pravidelné opakujici se slozku nékladii, kterou musi podnik uhradit.

Mezi tyto pravidelné vydaje patii veskeré mési¢ni poplatky, které jsou nutné k provozu.

Sluzby a energie

Vydaje na energie byly vykalkulovany z primérné spotieby elektrické energie
jednoho prodejniho automatu, ktery ma piikon 380 W. Ke kalkulaci ceny byla vyuZzita
pramérnd cena dodavateld elektrické energie v Praze. Podnikatel musi pravidelné hradit
platby za najem, internetové piipojeni a telefonni sluzby. Servis a dopliiovani prodejnich
automatl zajist'uje osobn¢ majitel podniku. To pfedstavuje dalsi vydaje za spotfebovanou
pohonnou hmotu, kterou podnik potfebuje pro zasobovani svych prodejnich automatd.

Nésledujici tabulka podrobné rozepisuje pravidelné provozni vydaje:

Tabulka 3: provozni vydaje

Polozka Vydaj (mésic) Vydaj (rok)

Elektricka energie 1.965,- K¢ 23.570,- K¢

Najem 3.000,- K¢ (5ks...15.000,-) | 36.000,- K¢ (5ks..180.000,-)
Telefonni sluzby 690,- K¢ 8.280,- K¢

Internetové piipojeni 390,- K¢ 4.680,- K¢

Palivo 1.500,- K¢ 18.000,- K¢

Celkem 19.545,- K¢ 234.540,- K¢

Zdroj: vlastni (2015)
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Vydaje na zbozi

Spole¢nost nakupuje veskeré zbozi od vySe uvedenych dodavateli a potiebné
mnozstvi zasob bylo zjisténo prostiednictvim piedpokladané poptavky zdkazniki po zbozi.
Byl proveden prizkum trhu prostiednictvim dotaznikli a komunikace se zakazniky pies
webové stranky podniku. Vysledky komunikace a dotaznikti 1ze pouzit pro odhad budouci

poptavky po zbozi a primérné mésicni zasoby podniku.

e Predpokladané mési¢ni vydaje na zbozi jsou 186.667,- K¢.

e Piedpokladané ro¢ni vydaje na zbozi jsou 2.240.000,- K¢.

Celkoveé vydaje
Celkové vydaje, které¢ musi spolecnost zaplatit za jeden mésic a jeden rok provozu

jsou shrnuty v nasledujici tabulce:

Tabulka 4: celkové vydaje podniku

Polozka Vydaj (mésic) Vydaj (rok)
Sluzby a energie 19.545,- K¢ 234.540,- K¢
Vydaje na zbozi 186.660,- K¢ 2.240.000,- K¢
Celkem 206.205,- K¢é 2.474.460,- K¢

Zdroj: vlastni (2015)

4.8.3. Predpokladané trzby

Veskeré budouci pfijmy podniku budou zévislé na mnozstvi prodaného zbozi
prostiednictvim samoobsluznych prodejnich automatti. Celkové trzby Ize stanovit pomoci
predpokladaného objemu prodeje, ktery je =zavisly na poctu zakaznikli a cendch
konkrétniho zbozi. Podnik si stanovil primérnou cenu za jeden ndkup prostfednictvim
marketingového priizkumu a analyza trhu prozradila pfedpokladanou poptavku zakaznikd.
Podnik si vypracoval tfi mozné varianty predpokladanych trzeb, které vyplyvaji z nejistoty

mnozstvi budouci poptavky. Tyto varianty se déli na:
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Optimistick& varianta
Jedna se o nejpfivétivéjsi budouci variantu pro podnik, ktera pocita s vysokou

poptavkou ze strany studentt i profesori univerzity po jeho zbozi.

e Odhadovany pocet zakazniki béhem jednoho dne je 425 lidi.

e Primérna utrata zédkaznika je 26,- K¢.

Tabulka 5: piedpokladané trzby (optimisticka varianta)

Trzby (1 den) 11.050,- K¢
Trzby (1 mésic) 336.104,- K¢
Trzby (1 rok) 4.033.250,- K¢

Zdroj: vlastni (2015)

Optimisticka varianta ukazuje, ze odhadovany pocet zakaznikii generuje ro¢ni trzby
4.033.250,- K¢. Nésledné je nutné porovnat predpokladané rocni trzby a celkové ro¢ni

vydaje:

e Celkove trzby za rok jsou 4.033.250,- K¢.
e Cekové vydaje za rok jsou 3.181.915,- K¢.

Predpokladany pocet zakaznikl piedstavuje zisk pro podnik ve vysi 851.335,- K¢.

Investice je efektivni a realizovatelna.
Realisticka varianta
Jedna se o variantu, ktera nastane nejpravdépodobnéji, proto by ji podnikatel mél

vénovat nejvyssi pozornost.

e Odhadovany pocet zakaznikt za jeden den je 325 lidi.

e Primérna utrata zdkaznika je 26,- K¢.
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Tabulka 6: piedpokladané trzby (realisticka varianta)

Trzby (1 den)

8.450,- K¢

Trzby (1 mésic)

257.020,- K¢

Trzby (1 rok)

3.084.250,- K¢

Zdroj: vlastni (2015)

Realisticka varianta ukazuje, ze odhadovany pocet zakaznikli predstavuje ro¢ni

trzby 3.084.250,- K¢. Podnik nasledné porovnava predpokladané rocni trzby a vydaje:

e Celkové trzby za rok jsou 3.084.250,- K¢.

e Celkoveé vydaje za rok jsou 2.474.460,- K¢.

Predpokladany pocet zékaznikl je
ro¢ni zisk ve vysi 609.790,- K¢.

Pesimisticka varianta
Jedna se o nejhor$i mozny vyvoj,

poptavky ze strany zakaznika.

pro investici dostacujici, protoze predstavuje

ktery by mohl nastat z divodu nedostatecné

e Odhadovany pocet zakazniki za jeden den je 150 lidi.

e Primérna utrata zédkaznika je 26,- K¢.

Tabulka 7: pfedpokladané trzby (pesimisticka varianta)

Trzby (1 den)

3.900,- K¢

Trzby (1 mésic)

118.625,- K¢

Trzby (1 rok)

1.423.500,- K¢

Zdroj: vlastni (2015)

Pesimistickd varianta predpoklada,

ze odhadovany pocet zdkaznikii pfedstavuje

ro¢ni trzby ve vysi 1.423.500,- K¢. Nasledné porovnani piredpokladanych roc¢nich trzeb a

celkovych vydajt je:
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e (Celkové trzby za rok jsou 1.423.500,- K¢.
e Celkove vydaje za rok jsou 1.274.790,- K¢&.

Predpokladany pocet zdkaznikli neni pro podnikatele dostacujici, protoze piinesou

podniku ro¢ni zisk pouze 148.710,- K¢ a investice tak neni efektivni.

4.8.4. Ekonomicka efektivnost projektu

K hodnoceni efektivnosti vlastniho projektu byla pouzita Doba navratnosti, Cista

sou¢asna hodnota, Vnitini vynosové procento a Kumulované cash flow.

Doba navratnosti
Jednd se o statickou metodu hodnoceni investic, ktera byla vypo¢tena na zakladé
pramérnych ro¢nich ziskl. Jednorazova investice podniku ¢ini 535.460,- K¢.

Doba navratnosti = jednorazova investice / ro¢ni zisk

Tabulka 8: doba navratnosti

Varianta Pocet let
Optimisticka varianta 0.629
Realisticka varianta 0.878
Pesimisticka varianta 3.601

Zdroj: vlastni (2015)
Pomoci vypocti bylo zjisténo, ze ndvratnost investice je v optimistické a realistické

varianté do jednoho roku. Jedna se tak o kvalitni investici, kterd se podniku velmi rychle

vrati. Doba navratnosti u pesimistické varianty je pies tii a pal roku.
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Cista soucasna hodnota (CSH)

Jedna se o dynamickou metodu hodnoceni investic, ktera zohlednuje faktor casu.
Pomoci CSH lze zjistit, kolik penéz dany projekt pfinese za zvolenou dobu své Zivotnosti.
Pro vypocet CSH jsou dilezité penézni toky a diskontni mira, ktera zohlediiuje inflaci v

nasledujicich letech.

Pro vypocet CSH byla zvolena diskontni mira 5% a doba Zivotnosti projektu 5 let.

Jednorazova investice podniku ¢ini 535.460,- K¢.

Tabulka 9: suma diskontovanych hodnot

Varianta 1.rok 2.rok 3.rok 4.rok 5.rok Celkem

Optimisticka | 810.795,- | 772.185,- | 735.415,- | 700.395,- | 667.043,- | 3.685.833,-

Realisticka | 580.752,- | 553.097,- | 526.759,- | 501.675,- | 477.786,- | 2.640.069,-

Pesimistickd | 141.628,- | 134.884,- | 128.461,- | 122.344,- | 116.518,- | 643.835,-

Zdroj: vlastni (2015)

C'SH (optimisticka) = 3.685.833 — 535.460 = 3.150.373 -
CSH (realistickd) = 2.640.069 — 535.460 = 2.104.609,-
C'SH (pesimisticka) = 643.835 — 535.460 = 108.375,-

CSH u viech tii variant je vyssi nez nula a proto jsou pfijatelné. Oviem hodnota
pesimistické varianty je pro podnik $patnym vysledkem, ktery podnikateli nepfinese

nikterak velké zisky. U optimistické a realistické varianty se investice podniku vyplati.

Vniti'ni vynosové procento (IRR)

Tabulka 10: hodnota vnitfniho vynosového procenta

Varianta Optimisticka Realisticka Pesimisticka

IRR 157,589% 111,119% 12,046%

Zdroj: vlastni (2015)
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Z vysledki IRR vyplyva, Zze se investice béhem své zivotnosti vrati a zaroven
generuje dals§i vynosy u vSech tfi variant. Optimistickd i realistickd varianta je dostatecné

vynosna, ale IRR u pesimistické varianty je naopak nizké.

Kumulativni cash-flow
Jednordzovad pocateéni investice podniku ¢ini 535.460,- K¢ a pro podnik je
vyhodné secist predpokladané cash-flow pro jednotlivé varianty v nasledujicich péti letech

provozu.

Tabulka 11: vypocet kumulovaného cash-flow

Varianta Optimisticka Realisticka Pesimisticka
(-) Po¢. investice - 535.460,- - 535.460,- - 535.460,-
(+) Cash-flow 1.rok | 315.875,- 74.330,- - 386.750,-
(+) Cash-flow 2.rok | 1.167.210,- 684.120,- - 238.040,-
(+) Cash-flow 3.rok | 2.018.545,- 1.293.910,- - 89.330,-
(+) Cash-flow 4.rok | 2.869.880,- 1.903.700,- 59.380,-

(+) Cash-flow 5.rok | 3.721.215,- 2.513.490,- 208.090,-

= Celkem 3.721.215,- 2.513.490,- 208.090,-

Zdroj: vlastni (2015)

Z vysledkl je ziejmé, Zze podnik ma schopnost generovat dostatecné mnozstvi
pen¢z, kdyZ nastane optimisticka ¢i realistickd varianta, protoze piijmy jsou mnohem vyssi
nez vydaje. Investice se vrati béhem prvniho roku provozu a je proto velmi vyhodna. Ani
pesimisticka varianta neni ztratova, protoze investice se vrati do ¢tyt let, ale negeneruje

dostatek penéz pro podnikatele a budouci rust firmy.

Vysledek hodnoceni ekonomické efektivnosti

Hodnoceni ekonomické efektivnosti je dilezitou soucasti finan¢niho planu podniku
a zvolené metody byly pouzity pro jejich jednoduchost i schopnost piedpovédét ziskovost
daneé investice. Z vypocti je ziejmé, ze podnik bude generovat dostate¢né mnozstvi penéz,
které zajisti kvalitni fungovani podniku i spokojenost jeho majitele. Investice se podniku

vrati béhem kratkého obdobi a ptijmy jsou vzdy vyssi nez vydaje. Pouze pesimisticka
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varianta nizké navstévnosti poukazuje na nevyhodnou investici, protoze neposkytuje
dostatek penéz pro potieby majitele podniku. Analyza blizkého prostiedi naznacuje, Ze s
nejvyssi pravdépodobnosti nastane realistickd varianta a proto lze investici doporudit.

Doba navratnosti investice je také velmi kratka (optimisticka i realisticka varianta < 1 rok).
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5 Zavér

Mezi hlavni cile této bakalarské prace patii zpracovani vlastniho podnikatelského
planu v redlnych trznich podminkach. Podnikatelsky plan je zékladnim kamenem pro
zalozeni nového podniku a jeho nasledujici rozvoj. Proto by mél obsahovat veskeré cile

podniku a hodnotit realnost i efektivnost projektu.

Teoreticka ¢ast popisuje zakladni pojmy, které jsou tzce spjaty s podnikatelskou
¢innosti, pravni formou podnikani, podnikatelskym planem a detailni strukturou. Prakticka
Cast rozebira konkrétni podnikatelsky plan a jeho struktura je odvozena ze struktury v

teoretické ¢asti bakalarské prace.

Podnikatelsky plan se zabyva zalozenim spole¢nosti Healthy Snack, kterd se
specializuje na prodej pfevazné zdravych potravin prostiednictvim prodejnich automatt v
arealu Ceské zemédélské univerzity v Praze. Analyza vnéjiiho prostfedi prokazala, Ze
existuje dlouhodoby rist poptavky po produktech rychlého obcerstveni. Také, zZe
legislativni podminky neptedstavuji velké bariéry pro zaloZeni nového podniku. Analyza
blizkého prostiedi byla provedena prostiednictvim dotaznikii mezi studenty univerzity,
které odhalily zna¢nou nespokojenost se stavajici nabidkou potravin. Radé studentii chybi
predevsim kvalitngjsi a zdravé potraviny, protoze mnoho z nich se zajima o zdravy zivotni
styl. Problémem dnesSni doby je stale se zvySujici procento obyvatel, ktefi trpi celiakii,
proto jsou nékteré produkty urCeny také i pro né. Soucasna nabidka na univerzité totiz
nepokryva potieby studentli i profesorti, ktefi trpi timto chronickym onemocnénim.
Dotazniky poskytovaly studentim moznost vyjadfit se k aktualni nabidce potravin na
univerzité¢ a navrhnout mozné zlepSeni. Dalsi dilezité informace, které dotazniky pfinesly,
jsou o mnozstvi studentd, ktefi by vyuzivali nové potravinové automaty, frekvenci jejich
navstév a pramérnou utratu za jeden nakup. Dotazniky zaroven poslouzily jako prostiedek
hodnoceni spolec¢nosti Delikomat, kterd pfedstavuje jedinou piimou konkurenci pro
podnik. Byla zjisténa urcitd nespokojenost studentl s nabidkou této spolecnosti, coz lze

vyuzit a nabidnout vlastni produkty, které budou zadanéjsi.
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Spolecnost Healthy Snack planuje realizovat svou Cinnost prostiednictvim péti
potravinovych automatt, které budou umistény na jednotlivych fakultach univerzity.
Pravidelné dopliiovani automatd i jejich nezbytny servis zvladne obstarat majitel
spolecnosti a proto nepotiebuje zadné zameéstnance. Piiblizné¢ po péti letech provozu
podnik planuje nakoupit dal$i potravinové automaty, které by mohly byt umistény
naptiklad na kolejich CZU v Praze. Vice automatii by mélo generovat vyssi zisky a proto

bude mozné piijmout jednoho ¢i dva zaméstnance, ktefi pomohou se zasobovanim.

Vysledky dotaznikl a podnikatelského planu naznacuji, Ze by se mohlo jednat o
kvalitné fungujici a Gspésny podnik, o jehoz produkty by mél byt velky zajem. Proto by
podnik fungoval a vykazoval zisk i1 v redlnych podminkach, coZ je hlavnim zamérem této
bakalaiské prace. Vysledky finanéniho planu naznaluji, ze realizaci této investice lze

doporucit.
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7 Prilohy

Priloha 1 — vysledky dotazniku a jejich grafické znazornéni

Dobry den,

Nas podnik Healthy Snack se chysté rozsifit nabidku potravin v arealu Ceské zemédélské
univerzity v Praze. Chceme se zaméfit na prodej nového a predevs§im Cerstvého zbozi
prosttednictvim prodejnich automatt rozmisténych na jednotlivych fakultdch univerzity.

Rédi bychom Vs pozéadali o vyplnéni kratkého dotaznikd, ktery nam pomuze s vybérem
zadaného zbozi a realizaci naseho projektu.

1) Jste?
a) Zena
b) Muz
2) Jste spokojeni se stavajici nabidkou potravin v arealu univerzity?
a) Ano, nabidka je zcela dostacujici
b) Ano, ale mohla by byt lepsi
c) Ne, nejsem spokojen/a

3) Kterym vyrobkiim davate ptednost?
a) Slané
b) Sladké

4) Jak Casto se stravujete prosttednictvim prodejnich automatt spole¢nosti Delikomat,
které jsou umistény v arealu Ceské zemédélské univerzity?
a) Kazdy den
b) Dvakrat za tyden
¢) Jednou tydné
d) Jednou mésicné

e) Vibec
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5) Jste spokojeni s nabidkou zbozi firmy Delikomat, ktera vlastni desitky prodejnich

automatl v aredlu univerzity? Které zbozi Vam nejvice chybi?

6) Zajimate se o zdravé potraviny?
a) Ano, jsou velmi dualezité
b) Trochu

c) Ne, nezajimam se

7) Jste ochotni pfiplatit si za kvalitn&jsi potraviny?
a) Ano
b) Ne

c) Nevim

8) Kaolik by jste byli ochotni utratit za jeden ndkup v prodejnim automatu s

kvalitn€j§im zbozim?

a) 20 — 30 K&
b) 31— 40 K&
c) 41— 50 K&

9) Ocenili by jste v nabidce potraviny pro celiaky?
a) Ano, protoze trpim celiakii
b) Ano, protoze znam vice lidi s celiakii

¢) Ne, tato problematika mé nezajima

10) Ocenili by jste v nabidce moznost vybéru ovoce?
a) Ano
b) Mozna
c) Ne

11) Které potraviny Vam na univerzité nejvice chybi a uvitali by jste je v nasi nabidce?
(napt. kvalitni kafe, ovoce, suSené maso, bezlepkové sendvice, salaty, jogurty,

kefiry, nesolené ofisky, celozrnné sendvice, atd.)
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12) Jak casto by jste uzivali prodejni automaty nasi spole¢nosti Healthy Snack?
a) Kazdy den
b) Dvakrat za tyden
c) Jednou za tyden
d) Jednou za mésic

e) Vibec

Grafické znazornéni vysledki

Graf 5: otazka €. 1 (pohlavi)

Pohlavi

W Zeny

B MuZi

Zdroj: vlastni (2015)

Graf 6: otazka €. 2 (spokojenost se stavajici nabidkou)

Spokojenost

B Ano, je dostacujici

B Ano, ale mohla by byt
lepsi

M Ne, nejsem
spokojen/a

Zdroj: vlastni (2015)
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Graf 7: otazka ¢&. 3 (slané vs. sladké vyrobky)

Oblibené vyrobky

H Slané
m Sladké
Zdroj: vlastni (2015)
Graf 8: otdzka €. 4 (frekvence vyuZiti sluZeb spol. Delikomat)
Automaty Delikomat
3%
m Kazdy den

B Dvakrat tydné
 Jednou tydné
M Jednou mésicné

m Vibec

Zdroj: vlastni (2015)
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Graf 9: otazka €. 6 (zajem o zdravé potraviny)

Zdravé potraviny

3%

M Ano, jsou dllezité
H Trochu

 Ne, nezajimam se

Zdroj: vlastni (2015)

Graf 10: otazka €. 7 (ochota pFiplatit si za)

KvalitnéjsSi potraviny

® Ano
H Ne

= Nevim

Zdroj: vlastni (2015)
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Graf 11: otazka €. 8 (atrata za jeden nakup)

Utrata

m20-30K¢
m31-40K¢
41 -50Ke

Zdroj: vlastni (2015)

Graf 12: otazka €. 9 (zdjem o bezlepkové potraviny)

Bezlepkové potraviny
2%
M Ano, protoze trpim
celiakii

B Ano, protoZe zndm
osoby s celiakif

= Ne, nezajima mé

Zdroj: vlastni (2015)
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Graf 13: otazka &. 10 (poptavka po ovoci)

Zajem o ovoce

H Ano
B Mozina

® Ne

Zdroj: vlastni (2015)

Graf 14: otazka &. 12 (frekvence vyuZiti sluZeb spol. Healthy Snack)

Automaty Healthy Snack

m Kazdy den

B Dvakrat tydné
 Jednou tydné

M Jednou mésicné

m Vabec

Zdroj: vlastni (2015)
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Piiloha 2 — obrazky

Obrézek 1: prodejni automat Mistral H-85 (spol. Healthy snack)

ARROYEN

Zdroj: Mixa.cz (2015)
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Obrézek 2: prodejni automat spole¢nosti Delikomat

S
Cafe+co

S OELKOMAT
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Zdroj: cafe + co Delikomat (2013)
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