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Abstrakt

Tato diplomova prace se zabyva zpracovanim a vyuzitim podnikatelského planu. Kromé
teoretickych poznatki problematiky daného tématu zde naleznete i praktickou aplikaci na
konkrétni ptiklad. Jedna se o zalozeni moderniho restaura¢niho zatizeni v centru mésta Brna.
Vysledny podnikatelsky zamér bude analyzovan a rozebran ve vSech ekonomickych

aspektech s dirazem na konkurenci a potieby potencialnich zakaznikd.

Abstract

This diploma thesis deals with the processing and utilization of the business plan. In addition
to the teoretical knowledge of topic issue, here are the practical application of the
specific example. It is the foundation of the modern restaurant in the heart of the city of
Brno. The resulting business plan will be parsed and analyzed in all economic aspects, with

emphasis on competition and the needs of potential customers.

Kli¢ova slova
Podnikatelsky plan, zalozeni nového podniku, restaurace, analyza trhu, konkurence,

zakaznici.

Keywords
Business plan, establishing a new business, restaurant, market analysis, competition,

customers.
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Uvod

Podnikatelsky plan je dlouhodobd strategie, ze které vychazime a s niz by mélo byt nase
podnikani v souladu. Tento dokument pfesné¢ definuje, v jaké fazi se podnik ¢i podnikatelska
myslenka nachazi a kolik penéz bude pro zahajeni podnikdni ¢i jeho rozvoj potieba.
Podnikatelsky plan ptrehledné zobrazuje zdméry podnikani v jeho zacatcich, ale slouzi také

jako podklad pro ziskavani kapitalu pti zadosti o aveér nebo pii prodeji podniku.

Psani podnikatelského planu je nejlepsi cestou k ovéteni, zda je podnikatelsky napad
pro zacatek podnikani uskutecnitelny. V tomto smyslu je podnikatelsky plan nase zachytna
sit. Psani podnikatelského planu nam muze uSettit velké mnoZstvi Casu a penéz, nebot’ mize

odhalit nevhodny a prodélecny napad.

Timto dokumentem oslovujeme finanéni sektor v ptipadé, Ze chceme zaujmout investora nebo
si chceme pijcit od banky za i¢elem rozvoje nasi podnikatelské myslenky. Také ndm pomtze
stanovit si pfesné cile, uvédomit si bariéry a tskali, které¢ bude nutné prekonat. Pii porovnani
podnikatelského planu s realitou mizeme sledovat rozdily, které po identifikaci snadné&ji

odstranime ¢1 zmenSime.

Ma diplomova prace bude popisovat podnikatelsky zamér a jeho praktické vyuziti. Kromé
teoretickych poznatkti bude ma prace zahrnovat i cast praktickou, kde bude popsany

konkrétni podnikatelsky zdmér na zalozeni restaura¢niho podniku.

V prvni ¢asti mé prace se budu zabyvat teoretickymi aspekty problematiky, které jsou nutné
znat, aby bylo mozné sestavit kvalitni podnikatelsky plan. Zakladem této kapitoly budou
citace z odborné literatury a internetu. Najdeme zde jak obecné informace o podnikatelském
planu, tak 1 poznatky o analyzach, které budou vyuzity v dalsi ¢asti mé prace. Z teoretické

¢asti budu vychdzet do nasledujici.

a napovi, jakym smérem by se naSe restauracni zatfizeni mélo ubirat. Dale budou nasledovat
analyzy vnéjsiho okoli — SLEPTE a oborového okoli - Porterova analyza. Jak by se mélo nase
restauracni rozvijet a dalsi dilezité informace nam posoudi SWOT analyza. Marketingovy

mix blize popise produkt, misto, cenu a propagaci.
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Ve vlastnim navrhu feSeni pomoci prizkumu trhu a cen vypoctu pravdépodobné naklady a

K nim i nami o¢ekavané vynosy na né€kolik let doptedu.

Velice dulezitym ukazatelem bude v zadvéru mé prace zhodnoceni podnikatelského zdméru a
navratnost investice. Také posoudim rizika spojené s provozem restaurace a navrhnu dalsi

mozné investice do budoucna.
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1 Vymezeni problému a cile prace

Hlavnim cilem mé diplomové prace bude vytvoteni podnikatelského planu, ktery bude slouzit
jako podklad k uspésnému zaloZeni a provozovani restaurace v centru mésta Brna. V mé praci
budou formulovany teoreticka vychodiska pro zalozeni restaurace. Dalsim bodem bude
analyza soucasného stavu, kde se budu vénovat nejriznéj$im analyzam, a v posledni kapitole

vypracuji samotny navrh feseni.
Dulezité soucasti potfebné ke splnéni hlavniho cile:

= Zjisténi informaci ohledné zalozeni podnikatelského subjektu v oblasti pohostinstvi,

forma podnikéni

=  Zmapovani odvétvi, ve kterém naSe restaurace bude ptlisobit — analyza konkurence,

dodavateli, potencialnich zakaznikt
= Analyza prostfedi pomoci riznych marketingovych néstroju
= Vypocet finan¢ni stranky podnikatelského zaméru a jeho navratnost

= Zhodnoceni celého projektu, zda ma viibec Sanci se realizovat a prosadit

Abychom mohli hlavniho cile dosdhnout, musime si také odpovédét na otdzky odpovidajici
zalozeni nové restaurace:
% Je zajem o sluzby nové restaurace?
% Neni uz odvétvi restauracnich zafizeni preplnény?
% O jaka jidla a piti bude zajem?
+¢ Jaka bude cena nabizenych sluzeb?

% Kolik bude potieba pracovniho personalu?

Na tyto a dalsi otazky odpovi ma diplomova prace na téma ,,Podnikatelsky zamér®.

12



2 Teoreticka vychodiska prace

vvvvvv

k sestaveni podnikatelského planu. Nejdfive obecné popisi podnikani a podnikatelsky plan.
Déle uvedu, jak se podnikatelsky plan tvofi a co je jeho soucasti. V dalsi Casti rozeberu
jednotlivé analyzy, které poté vyuziju v konkrétnim vlastnim navrhu. V zavéru této teoretické

Casti objasnim zdroje, které jsou pouzivany K podnikani.

2.1. Uvod do podnikani

Definice podnikani je u nas soucasti zdkona'. Obchodni zakonik vymezuje podnikani jako
,soustavnou c¢innost provaddénou samostatné¢ podnikatelem vlastnim jménem na vlastni

odpovédnost za ucelem dosazeni zisku®.

Za soustavnou c¢innost lze povazovat takovou, ktera neni pouze pftilezitostna (ktera se jiz
neopakuje). Za soustavnou ¢innost vSak Ize povazovat i to, kdyz je podnikatel zaméstnan a
podniké pouze ve svém volném case nebo podnikd pouze v uréité rocni dobé. Podnikdnim je i

¢innost provadénd nékolikrat do roka, s imyslem ji opakovat.

Podnikatel provadi svoji ¢innost pod vlastnim jménem a je-1i zapsan do obchodniho rejstiiku,
pod ndzvem firmy. Tim vystupuje z anonymity a osoby, které jednaji podle jeho pokyni,

musi jednat jeho jménem nebo jménem firmy. Nelze tedy podnikat na nékoho jiného.

Vlastni odpovédnost je dilezitym rysem podnikani, nelze se zbavit rizika a odpovédnosti
vyplyvajici z podnikani. Podnikatel, fyzicka osoba, odpovida za veskeré zavazky vyplyvajici
z jeho podnikani celym svym majetkem. To znamena ne pouze obchodnim, ale i uréenym pro
vlastni potfebu. Slovo odpovidd mé v této souvislosti tvrd$i vyznam neZ slovo ruci. Napf.
spolecnici spolecnosti s rucenim omezenym za zavazky spolecnosti pouze ruci, a to pouze do
vyse svych nesplacenych vkladi. Spole¢nost s.r.o. za své zdvazky potom ruci prvotné celym

svym zakladnim jménim.

Dosazeni zisku je hlavnim cilem podnikatelského snazeni. Za podnikani se obecné povazuje i

to, kdyZ hospodateni skonci ztratou, nelze z toho vSak vyvozovat, Ze pravé ztrata je smyslem

! Obchodni zakonik - zakon &.513/1991 Sb
13



podnikani. Smyslem je neustaly rist hodnoty firmy a to bez dosahovanych ziski neni mozné.

Pokud neni vaSim imyslem dosahovat zisku, nejedna se o podnikani.

Za pozornost v této souvislosti stoji zminka o prondjmu nemovitosti, coZ samo o sobé neni
podnikanim. Za podnikani Ize tuto ¢innost povazovat pouze, pokud soucasné budeme

poskytovat 1 jiné zakladni sluzby zajist'ujici provoz nemovitosti (tklid, svoz odpadki apod.).

Pokud nase c¢innost je podnikanim, mtzeme byt podnikatelem. K tomu ale nesta¢i naplnit
znaky podnikani, tak jak jsou popsany vyse, ale musime dale tuto Cinnost vykondvat

podle ptislusného zakona. Zpravidla se bude jednat o:

. Zivnostensky zakon (zakon ¢.455/1991 Sb. ve znéni zékona &. 296/2007 Sb.)
. Tzv. ,,Jiny ptedpis*
. Zakon €. 85/2004 Sb., o zeméd€lstvi

Zda nage &innost spada do jiného predpisu nez je Zivnostensky zakon, zjistite v (§3) tohoto
zakona, kde se taxativné stanovi, které podnikani nepodléha zivnostenskému zakonu a
podléha ,Jinému ptedpisu®, napf. jsou zde jmenovani advokati, danovi poradci, banky,

loterie, zemé&delska Cinnost apod. a u nich ptislusny predpis, kterym se tato ¢innost fidi.

Pokud chceme vykonavat zemédé€lskou ¢innost, budeme se fidit Zakonem ¢. 85/2004 Sh., o
zem&délstvi (posledni podstatnd zména zadkonem ¢. 411/2005 Sb. a nalezem ¢. 409/2006 Sb.
Ustavniho soudu). Nabyl G&innosti dne 1. 5. 2004 a nové upravil vymezeni zemédélské
vyroby a zemédélského podnikatele, stanovil podminky a povinnosti fyzickym 1 pravnickym
osobam, které¢ chtéji v zemédelstvi podnikat, a upravil postup pii jejich zaevidovani. Fyzicka
nebo pravnickd osoba, kterda hodld podnikat v zemédélstvi, je povinna se zaevidovat u
obecniho ufadu obce s rozsifenou pusobnosti ptislusného podle mista trvalého pobytu (jde-li 0

fyzickou osobu) nebo sidla zeméd¢lského podnikatele (jde-li o pravnickou osobu). (25)

14



Schéma planovaciho procesu

Osobni cile podnikatele

A
e . 2
! Vnéjsi hodnoceni: E__. Mise, vize «———  Vnitini hodnoceni:
! *  Vyzkum trhu | iepl  Cile podniku ! * Analyza podniku
i * Hodnoceni D i » Podnikové
: okolniho prostiedi | 1 : schopnosti
i o Prilezitosti ! Analv i o Sily
| o Hrozby Do ’l?; y?l?o | o Slabosti
| = AnalyzaSLEPT | | ‘Azt g |
A
Marketingova
strategie
M it R A
i Zpétna vazba: ! Marketingovy
| strategie a plany musi byt mix:
' modifikovany z divodu | * Produkt
i omezeni zdroji ! = Price
et i = Promotion
: = Place
v
Marketingovy
plan
v
Operacni potieby:

= Financ¢ni plan

= Tok hotovosti (CF)

= Analyza bodu zvratu
(BEA)

Obr. 1: Schéma planovaciho procesu. Zdroj: Podnikatelsky plan (7)

15



2.1.1 Zakladni chyby, které se dopoustéji zacinajici podnikatelé

Chyba ¢&. 1 — Zddnd praxe, jen teorie

I kdyz mame vSechny potfebné znalosti k nastartovani naseho podnikéni, je také velmi

diilezité udé€lat si predstavu o trhu, na kterém budeme prodévat.

Proto je dobré mit alesponi né€kolikamési¢ni praxi ve stejném oboru jesté pied podnikanim,
abychom prozkoumali prostfedi. Pomize nam to pak vyhnout se zdkladnim chybam v

zacatcich podnikani.

Chyba & 2 — Zddnd piedstava o time-managementu

Pii podnikani je dtlezité, abychom co nejvice prace udélali v regulérni pracovni dobé. Pokud

praci nezvladame sami, pak bychom se méli naucit delegovat ukoly druhym.

Pokud si na sebe vezmeme pfili$ prace a nasi zaméstnanci budou jen postavat, potom na sob¢

zbyte¢né nechavame prilis velky tlak. Kvalita nasich produkti a sluzeb by ve vysledku trpéla.

Chyba ¢. 3 — Nedostatek penéz i motivace

Pokud za¢neme podnikat se skromnym rozpoctem, aniz bychom planovali zdroje financi pro
rozbéhnuti podnikani, mizeme se brzy dostat do finan¢ni tisné. To nam pak muze spoutat
ruce nejen financné, ale i duSevné. A také muzeme ztratit motivaci, kterou potiebujeme k

uspéSnému rozb&hnuti podnikani.

V zacatcich musite pocitat také s finan¢ni rezervou, ktera nadm pokryje financovani podnikani,

nez zacne vydélavat.

Chyba ¢. 4 — Neschopnost Fidit vydaje

Kontrolovat nase vydaje je velmi dulezité. Rozhazovani penéz za zbyteCnosti, miize vést

k finanénim problémum. Proto vénujme jejich kontrole velkou pozornost.

Je také dulezité mit takovy rozpocet, abychom dokazali rozdélovat prostiedky mezi jednotliva

oddéleni. To nam pomuze dobfe planovat nase vydaje.
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Chyba ¢ 5 — Nedostatek reklamy

Nase malé podnikéni bude existovat pouze tehdy, kdyZz u nas budou nakupovat zdkaznici.
Abychom je zaujali, potfebujeme reklamni kampan tak, aby byly nase produkty zakazniktim

stale na ocCich.

Pokud nebudeme mit dostatek financi na dlouhodobou reklamni kampan, pak bude jedno,
jestli jsou nase produkty nejlepsi, kdyz je nebude mit kdo koupit. Proto si udélame rozpocet

na reklamni kampan a ddme zdkaznikim o sobé& védeét.

Chyba ¢. 6 — Nefiltrovani nasich klientit

Jako v kazdém podnikani se najdou Klienti, ktefi nic nekoupi, ale budou jen plytvat nasim
casem. Nau¢me Se neplytvat Casem praveé na n€. Dejme jim taktn€ najevo, Ze nas zdrzuji nebo

se nau¢me je slusné¢ odmitnout. Budeme pak mit vice Casu na zakazniky, ktefi plati.

Rozjet uspésné malé podnikani neni jednoduché. Ale pokud se vyhneme témto Sesti chybam,

budeme o krok dopiedu pted nasi konkurenci. (18)

2.2 Podnikatelsky zamér

2.2.1 Pro¢ psat podnikatelsky zamér

Podnikatelsky zdmér (podnikatelsky pldn) je €asto vniman jako zbyte¢ny kus popsaného
papiru, jehoz ptiprava neni pro budouciho podnikatele dilezita a pouze zdrzuje od samotného
zahajeni podnikani. Pokud k tomu vezmeme v uvahu spiSe praktické zaméfeni téch, kteti do
podnikani vstupuji, je nasnad€ ukézat, Ze podnikatelsky zdmér ma pro podnikani skutecny

vyznam.

Principu planovani vyuzivame vSichni v kazdodennim Zivoté. Velice Casto se jedna o zcela
automatické chovani, jednani a dil¢i kroky, které nas dovedou k né&jakému cili a
pravdépodobné by nas ani nenapadlo povazovat je za soucast n¢jakého predem stanoveného

planu. Planovani se stalo nedilnou soucasti lidského Zivota a je zcela ptirozené.
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Planovani ma své nesporné vyhody a urcité¢ se vyplati. Podnikani je ale nesrovnatelné
zaméru - mnohem néaro¢néjSi a zabere vice Casu. Pokud by ndm bylo lito stravit ¢as nad
sepisovanim podnikatelského zaméru, muze se stat, ze bychom nakonec vynalozili mnohem
vice energie a Usili na rozjezd podnikdni, které by se pak ukdzalo jako neperspektivni. Je
proto mnohem jednodussi vénovat se prevenci rizik podnikdni hned ze zacatku a vymezit si

na vypracovani detailniho podnikatelského zdméru dostatek casu.

Clovek, ktery se rozhodne podnikat, by mél byt schopen vénovat nebyvalé mnoZzstvi své
energie do kazdodenniho cilevédomého jednani, které povede ke splnéni jeho snu o
fungujicim podniku. K dosazeni naSeho snu vede jednoznacné snazsi cesta, pokud mame

krom& nadSeni k dispozici také plan dil¢ich kroki k jeho naplnéni.

Psani podnikatelského planu je nejlepsi cestou k ovéfeni, zda je na$ podnikatelsky napad pro
podnikéni vhodny. Pokud uz ve fazi sestavovani podnikatelského zaméru narazime na
problémy, je mozné, Ze vybrana podnikatelska piilezitost neni pfili§ perspektivni. Dulezité je
dbat pfi sepisovani podnikatelského zadméru také na to, aby byl co mozna nejkonkrétnéjsi a
hlavné, aby byl postaven na realnych zakladech. Stanovujeme Si dosazitelné a realné cile a
vymezime také krok po kroku aktivity, které k jejich dosazeni povedou. Ptili§ ambicidzni plan

by mohl byt cestou k velkému zklamani jiz v rané fazi podnikéni.

Podnikatelsky zamér je velmi dalezity dokument pro kazdy podnik, protoZze umoziiuje jeho
kvalitni fizeni. Rizeni podniku je vedeno snahami o neustdlou zménu stavu, ve kterém se nase
podnikéni pravé nachdzi tak, abychom dosahli ptivodné napldnovanych cila. Proto je dilezité
znat jednotlivé dil¢i kroky vedouci k zadoucim zménam, mit moznost tyto zmény sledovat,

vyhodnocovat a ptipadné je podle okolnosti ve vztahu k ptivodnimu planu ménit.

Pokud neméame podrobny plan, podnikani fidime nahodile, cil nasi cesty je nejisty a s velmi
malou Sanci na kone¢ny uspéch. Diky podnikatelskému zdméru mizZeme kazdy den, tyden a
meésic podrobné kontrolovat, jak naS podnik postupuje k vytyéenym cilim, umozni nam
ohlédnout se a v pfipadé€, Zze nejsou napliiovany plivodni predstavy, mizeme vcas provadeét
opatieni k napravé. Podnikatelsky zdmér nastifiuje, jakym novym smérem by se nase

podnikéni mélo ubirat.
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Sepisovani podnikatelského zaméru nas prinuti shromazdit informace, Kkteré jsou k zahajeni a
fizeni podnikani nezbytné. Postupné tak budeme ziskavat stale realn¢jsi obraz o problémech,
které nas pii zaloZeni podniku a jeho fizeni mohou potkat. Pivodni pfedstavy o podnikani se
tak béhem prace na podnikatelském zdméru mohou podstatné zménit a nabyt konkrétni,

ucelengjsi a hlavné redlné€jsi podoby.

Spravny podnikatelsky zamér by mél byt sestaveny s ohledem na skute¢nou vnéjsi realitu a na
podrobném seznameni s podnikatelskym prostfedim. Jedin¢ tak ma naSe podnikéni nad¢ji na

uspéch.

V pribéhu podnikani dochazi ke zménam legislativy, objevuje se stale nova konkurence a jiné
krizové situace, které z pozice podnikatele nemuizeme pfili§ ovlivnit. Ani disledné
propracovany podnikatelsky zamér nas pravdépodobné nepfipravi na vSechny tyto zmény, je
vSak ziejmé, ze ¢im vice o problematice podnikani vime, tim lépe, rychleji a efektivngji

muizeme reagovat i na neCekané okolnosti.

Podnikatelsky zdmér je velmi dilezity pfedpoklad pro ziskani finan¢nich prostredkd pti
zalozeni 1 dalSim rozvoji podniku. Pfestoze banky poskytuji penize pfedevsim proti ruceni
movitym ¢i nemovitym majetkem, mezi investory mize sehrat vyznamnou roli i kvalitni
podnikatelsky zdmér, diky némuz budete znat odpovedi na dilezité a zdsadni otdzky ohledné

fungovani vaSeho podnikani, vSech jeho zasadnich aspektii, souvislosti a potencialnich rizik.

(28)

2.2.2 Struktura podnikatelského plianu

Obsah podnikatelského planu je pro kazdy podnik individudlni zalezitosti; nékteré atributy by
vSak mél obsahovat kazdy podnikatelsky plan, at’ jiz je vypracovavan pro jakykoliv podnik a

jakoukoliv skupinu uzivatelt.

Podnikatelsky plan se sklada z nasledujicich Casti:

Titulni strana
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Podéava stru¢ny vyklad obsahu podnikatelského planu. Obvykle by zde mély byt uvedeny
udaje jako nazev a sidlo spole¢nosti, jména podnikateli a kontakty (telefon, e-mail), popis

podniku a povaha podnikéni ¢i zpiisob financovani a jeho struktura.

Exekutivni souhrn

Tato kapitola se obvykle zpracovava az po sestaveni celého podnikatelského planu v rozsahu
nékolika stranek. Pokud je zpracovavan pro investory, je jeho ukolem v maximalni mozné
mife podnitit zdjem potenciadlnich investor. Investofi se totiz na zdklad¢ exekutivniho
souhrnu rozhoduji, zda ma vyznam procist podnikatelsky plan jako celek. Proto je nutné této
¢asti vénovat mimotfadnou pozornost. Exekutivni souhrn je v podstaté extrakt, strucné shrnuti
silné stranky, oc¢ekavani, stru¢né tabulky finan¢niho planu - vyhledu na nékolik let. Cilem
exekutivniho souhrnu je ve ctendii vzbudit zvédavost, aby pokracoval ve cteni celého

dokumentu.

Analyza trhu

Sem patii analyza konkuren¢niho prostiedi, kde jsou zahrnuty vSichni vyznamni konkurenti
vcetné jejich slabych a silnych stranek 1 moznosti, jak by mohli negativné ovlivnit trzni
uspéch podniku. Déle je zde detailni analyza odvétvi z hlediska vyvojovych trendia a
historickych vysledkli. Rovnéz je vhodné zahrnout do této skupiny piirodni faktory,
politickou situaci, legislativni podminky aj. V neposledni fadé¢ je zde uvedena analyza

zakaznikl na zéklad¢ provedeni segmentace trhu.

Popis podniku

V této Casti podnikatelského planu se uvadi podrobny popis podniku. Je dilezité, aby byla
potencialnimu investorovi zprostfedkovana predstava o velikosti podniku a jeho zadb&ru. Popis
podniku by mél obsahovat pouze dolozitelna fakta, ktera se tykaji jeho zalozeni, riznych

uspécht, dale se v ném definuje strategie podniku a cile a cesty k jejich dosazeni.

Klicovymi prvky v této Casti podnikatelského planu jsou:
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e vyrobky nebo sluzby,

e umisténi / lokalita a velikost podniku,

e piehled persondlu podniku / organiza¢ni schéma,

o veskeré kancelarské zatizeni a jiné technické vybaveni,

e priprava podnikatele - znalostni vybaveni a piedchozi praxe Ci reference.

Vyrobni plan

Tato pasdz zachycuje cely vyrobni proces. Pokud bude podnik realizovat ¢ast vyroby formou
subdodavek, m¢li by zde byt uvedeni i tito subdodavatelé¢ vcetné diivodu jejich vybéru.
Rovnéz je nutné uvést informace o jiz uzavienych smlouvach. Pokud bude celou nebo 1 ¢ast
vyroby zajiStovat sim podnikatel, musi zde byt uveden popis potiebnych strojli a zafizeni,
dale také pouzivané materialy a jejich dodavatelé. Nejedna-li se o vyrobni podnik, bude se
tato Cast nazyvat "obchodni plan" a bude obsahovat informace o nakupu zbozi a sluzeb,
potiebné skladovaci prostory atd. Pokud jde o oblast poskytovani sluzeb, bude se tato ¢ast
podnikatelského planu tykat popisu procesu poskytovani sluzeb, vazby na subdodavky a tim

opét hodnoceni vybranych subdodavateld.

Marketingovy plan

Tato ¢ast objasnuje, jakym zpisobem budou vyrobky nebo sluzby distribuovany, ocefiovany a
propagovany. Jsou zde uvedeny rovnéz odhady objemu produkce nebo sluzeb, ze kterych lze

nasledné odvodit odhad rentability podniku. Marketingovy plan byva casto investory

vvvvvv

Organizacni plan

V této Casti podnikatelského planu je popsana forma vlastnictvi nového podniku. V ptipadé
obchodni spolecnosti je nutné detailnéji rozvést informace o managementu podniku a dale dle
pfislusné pravni normy udaje o obchodnich podilech. Jsou zde uvedeni kli¢ovi vedouci
pracovnici podniku, jejich vzdélani a praktické zkuSenosti. Je urCena nadfizenost a

podtizenost vedoucich. VSe znazornuje organizacni struktura podniku.
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Hodnoceni rizik

Zde je potiteba popsat nejvétsi rizika, kterd mohou vyplynout z reakce konkurence, ze slabych
stranek marketingu, vyroby ¢i manazerského tymu nebo technologického vyvoje. Tato rizika
je zaddouci analyzovat a pfipravit alternativni strategie pro jejich eliminaci. Pro potencidlniho
investora je tento pfistup zarukou, ze podnikatel si je takovych rizik védom a je pfipraven jim

V ptipad¢ potieby celit.

Finandéni plan

Finanéni plan tvoti dilezitou soucast podnikatelského planu. Urcuje potiebné objemy investic
a ukazuje, nakolik je ekonomicky realny podnikatelsky plan jako celek.
e Predpoklad pfislusnych piijmil a vydaji s vyhledem alesponi na tfi roky. Jsou zde
zahrnuty oc¢ekavané trzby a kalkulované naklady.
e Vyvoj hotovostnich toki (cash flow) v pfistich tfech letech.

e Odhad rozvahy (bilance), ktery poskytuje informace o finan¢ni situaci podniku

K uré¢itému datu.

Prilohy

Zde jsou obvykle uvedeny informativni materidly, které nelze zaclenit do samotného textu

podnikatelského planu. Na jednotlivé pfilohy by vSak mély byt v textu odkazy. (7)

2.2.3 Pozadavky na podnikatelsky zamér

Zpracovany podnikatelsky zamér by mél splnovat urcité pozadavky, a to:

= byt struény a prehledny (jeho délka by neméla piesahovat padesat strojovych stranek),
= byt jednoduchy a nezachazet do technickych a technologickych detailt (tj. méa byt
srozumitelny pro bankéife a investory, coz jsou zpravidla osoby bez hlubsich

technickych zakladi),
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= demonstrovat vyhody produktu ¢i sluzby pro uzivatele, resp. zakaznika (investofi
ocenuji trzn¢ orientovanou podnikatelskou Cinnost),

= orientovat se na budoucnost, tj. ne na to, ¢eho jiz firma dosdhla, ale na vystizeni
trendd, zpracovani prognoz a vyuziti k charakteristice toho, co ma byt dosazeno,

= byt co nejvérohodngjsi a realisticky (napi. oteviené ohodnoceni konkurence zvysuje
divéryhodnost podnikatelského zdméru),

= nebyt pfili§ pesimisticky, nebot” pii podceniovani miize byt dany projekt pro investora
malo atraktivni,

= nezakryvat slabd mista a rizika projektu (i pfipadné chyby, ve kterych se firma v
minulosti dopustila); jestlize totiz investor odhali urcité negativni faktory neuvedené v
podnikatelském zaméru, mize to v jeho o¢ich zna¢né oslabit diveéryhodnost projektu -
naopak identifikace rizik a existence planu korek¢nich opatfeni demonstruje
pripravenost manazerského tymu na zvladnuti ptipadnych problémt s vyuzitim
minulych zkuSenosti,

= upozornit na konkurenéni vyhody projektu, silné stranky firmy, a kompetenci
manazerského tymu, a to nejen z hlediska nezbytnych manazerskych a
podnikatelskych dovednosti, ale i schopnosti prace jako efektivniho tymu,

= prokdzat schopnost firmy hradit Groky a splatky v pfipad¢ uziti bankovniho Gvéru k
financovani projektu,

= prokazat, jak muze poskytovatel kapitalu formou ucasti, rizikového kapitalu aj. ziskat
zpét vynalozeny kapital s patficnym zhodnocenim,

= byt zpracovan kvalitné i po formalni strance.

Zavérem je tieba uvést, ze ani vysoka kvalita podnikatelského zaméru nezarucuje uspéch
projektu, nebot’ jde stale o rizikovy projekt. Kvalita ptipravy projektu se vSak projevi ptiznive

tim, ze:

= zvySuje nad¢ji uspéchu jednotlivych projektii a tim zlepSuje hospodaiské vysledky
firmy z dlouhodobého hlediska,
= podstatné snizuje nebezpeci takového netspéchu projektl, ktery by ohrozil vazné
financni stabilitu firmy a pfipadné i samou jeji existenci.
Vzhledem k vyznamnému vlivu kvality pfipravy projektl a podnikatelského planovani na
dosazeni prosperity firem v trznim prostiedi je tfeba, aby vedeni téchto firem vénovalo

zpracovani podnikatelskych zaméri zaslouzenou pozornost. Soucasné je vsak tfeba upozornit
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na to, Zze zpracovany podnikatelsky zdmér nebude vzhledem k proménlivosti podnikatelského
okoli platit beze zmény delsi dobu. Podnikatelsky zamér je dokument, ktery je tfeba neustéle

adaptovat a upravovat vzhledem k ménicim se podminkam. (3)

2.3 Analyzy k sestaveni podnikatelského planu

Analyza je dal$i neodmyslitelnou soucasti podnikatelského zaméru, zejména pak analyza
konkuren¢niho prostiedi, kde jsou zahrnuti vSichni vyznamni konkurenti, v€etné specifikace
jejich silnych a slabych stranek a moznosti, jakou mérou by byli schopni negativné ovlivnit
trzni uspéch podniku. Dale by zde méla byt uvedena analyza zakaznikl na zakladé provedeni

segmentace trhu.

2.3.1 Analyza vnéjSiho prostiedi — SLEPT

SLEPT? analyza je nastrojem charakteru postupu & ramce slouZiciho k identifikaci a
zkoumani externich faktori. SLEPT vymezeni oblasti analyzy neni pochopitelné piisné
disjunktni (napt. otazka posouzeni dani mize byt podnikatelem chapana jako legislativni nebo

ekonomicky faktor):

e Socialni oblast — trh prace, demografické ukazatele, vliv odbord, mira a vnimani
korupce, ,.krajové zvyklosti aj;

e Legislativni oblast — zakony, jejich pouzitelnost a interpretovatelnost i ,,nepravniky*,
prace soudil v¢etné rejstiikovych soudi aj;

e Ekonomicka oblast — makroekonomické hospodarské ukazatele a predpoklady, ptimé
a nepiimé dané¢, trzni trendy typu rozvoje automobilového primyslu, restrikce vozi a
dovozi, statni podpora aj.);

e Politicka oblast — stabilita poméru resp. statnich a municipalnich instituci, politické
trendy a postoje k podnikani aj.);

e Technologicka oblast — typicky vyvoj a dusledky vyvoje internetu, podptrné

technologie a aplikace, dostupnost aj. (7)

2 Nékdy téz PEST analyza (s vynechanim ,,L%)
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2.3.2 Analyza oborového prostiedi — Porterova analyza

Jde o model, resp. rdmec pro zkoumdani konkurentt naseho podniku, at’ jiz potencidlniho nebo

redln¢ existujiciho. Pro ucely tvorby podnikatelského planu posta¢i vymezeni péti

zobecnénych oblasti, v nichz je tfeba posuzovat hrozby ze strany existujici a mozny vznik

budouci konkurence naseho podniku. V zasad¢ jde o:

Vnitini konkurenci, tedy konkurenci v tomtéz typu ¢i oblasti podnikani, v niz nase
firma podnika nebo hodla podnikat. Tedy zjednodusené feceno: pekat konkuruje
pekafi (pekafem ovSem muze byt i fet€zec nebo hypermarket s vlastni pekarnou),
stavebni firma stavebni firmé, jazykova Skola jazykové Skole nebo dopravce dopravci,
i kdyz jejich specializace (stavebni, jazykova nebo co se typu pouzivanych dopravnich

prostiedki ty¢e) mize konkurencni subjekty vyrazné diferencovat.

Novou konkurenci, tedy ty subjekty, které na nas trh vstupuji nebo vystupuji nebo
potencialn¢ hodlaji vstoupit a konkurovat nam. ZjiStovat riziko tohoto druhu
konkurence samoziejmé neni jednoduché, 1ze vétSinou pouze odhadovat na zaklad¢
vyhodnoceni — tedy v naSem ptipadé opét pouze odhadu — charakter trhu (atraktivnosti
na trhu dosahovaného zisku, budouciho vyvoje trhu, Grovné soucasné konkurence,
bariér, tj. obtiznosti vstupu na tento trh piedevsim z hlediska zdrojt apod.). V piipadé
zakladani podniku to bude totiz pravé na$ podnik, ktery bude mit charakter nové
konkurence na daném trhu, a v tomto ptipadé nase tvahy o nové konkurenci jsou spise
posouzenim rizika budouciho ,,zahuStovani® trhu, pfipadné obsazovani nami

,»objevené¢ho* trzniho vyklenku.

Zpétnou integraci v dodavatelském fetézci, kterd plyne z rizika zvySeni konkurence
kvali tomu, Ze na$§ existujici ¢i potencialni odbératel (odbératelé) se rozhodne
zajistovat si do budoucna ndmi doposud dodavané produkty ¢i sluzby vlastnimi silami.
Je to piipad pekate, jehoz zdkaznik typu marketu, ktery doposud zajistoval pekafi
vynosy pravidelnym odbérem jeho peciva, se napiiklad rozhodne postavit vlastni
pekarnu a péci si vlastni produkty. Typicky dnes tento piipad nastava v oblasti

programovych aplikaci nebo sluzeb (do ptivodné ti¢etniho programu si vyrobce - firma
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postupné zaintegruje funkce persondlni agendy ¢i dochazky k tomuto ucetnimu

softwaru).

Dopredna integrace v odbératelském fetézci je obraceny piipad predesle uvedeného
rizika zpétné integrace. Tedy dodavatel se rozsitenim svého podnikani posune do sféry
podnikani svého ptivodniho odbératele - zakaznika a stava se jeho konkurenci — tedy
teoreticky ptipad uspéSného pekate, ktery ke svému pekafstvi koupi nebo pfristavi

obchod s pe¢ivem nebo dokonce s potravinami.

Riziko konkurence substitut plyne z ohrozeni naSich produktd na trhu jinymi, vice
¢i méné piibuznymi produkty, které nami dosud nabizené produkty urcitym zplisobem
nahrazuji. V piipadé ,klasického* pekafe mulze jit napiiklad o konkurenci typu
»zdravé vyzivy“, jdouci proti konzumaci ,klasického* bilého peciva a agresivné
nabizejici specialni so6jové nebo tmavé peCivo se snahou pfetahnout zakazniky
,klasického* pekafe na svoje odlisné produkty. Typicky se objevuji rizika konkurence
substitutti u produktd zabavy — kino versus televize, zivé koncerty versus video / audio

nahravky, klasické TV nebo radiosluzby versus internetova zabava na pocitaci apod.

(3)

2.3.3 SWOT analyza

Nejcast€j$Sim pouzivanym nastrojem analyzy je tzv. SWOT analyza. Jde o obecny analyticky
ramec a postup, ktery identifikuje a posuzuje vyznamnost faktori z pohledu silnych
(Strenghts) a slabych (Weaknesses) stranek zkoumaného objektu, a dale z pohledu piilezitosti
(Opportunites) a hrozeb (Threats), kterym je nebo bude zkoumany objekt, tedy nas podnik

vystaven. Pfitom je tfeba si uvédomit, Ze:

e silné a slabé stranky jsou v podstaté interni faktory, nad kterymi mame urcitou

kontrolu a které samy o sobé miizeme ovliviiovat (napiiklad nase dobré nebo Spatné

manazerské schopnosti, jedine¢nost nebo primeérnost naSeho produktu, personalu);

e hrozby a pfileZitosti jsou externimi vlivy, které samy o sobé neovlivnime, pouze na n¢

muizeme v rovin¢ prizptisobeni zaméru, resp. chovani podniku, tak ¢i onak reagovat
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(napf. situace na trhu prace, silna nebo slaba konkurence, legislativa — typicky

napiiklad danova politika statu, ,,pracovni pravo). (7)

Analyza silnych a slabych stranek se zamétuje predevsim na interni prosttedi firmy, na vnitini
faktory podnikani. Pfikladem wvnitinich faktori podnikdni je vykonnost a motivace
pracovnikll, efektivita procesi, logistické systémy a podobné. Silné a slabé stranky jsou
obvykle méfeny internim hodnoticim procesem nebo benchmarkingem (srovnani s
konkurenci). Silné a slabé stranky podniku jsou ty faktory, které vytvaieji nebo naopak snizuji

vnitini hodnotu firmy (aktiva, dovednosti, podnikové zdroje atd.).

Naproti tomu hodnoceni pftilezitosti a ohroZeni se zaméfuje na externi prostfedi firmy, které
podnik nemuze tak dobie kontrolovat. Prestoze podnik nemutze externi faktory kontrolovat,
muze je alespoi identifikovat pomoci naptiklad vhodné analyzy konkurence, demografickych
faktorti pisobicich v okoli podniku. V béZzné praxi tvoii SWOT analyzu soubor potiebnych
externich i internich analyz podniku. Mezi externi faktory firmy se fadi naptiklad devizovy

kurz, zména trokovych sazeb v ekonomice, faze hospodaiského cyklu a dalsi. (29)

2.3.4 Marketingovy mix

Zakladni slozky marketingového mixu tvofi vyrobek, cena, podpora prodeje a distribuce.
Vsechny tyto slozky jsou vzdjemné zavislé, pficemz pfi stanoveni jejich optimalni
kombinace je tieba vychazet z charakteristik trhu a zvolené strategie projektu (napft. strategie
nakladového prvenstvi vyzaduje zcela jinou kombinaci sloZzek marketingového mixu nez

strategie diferenciace).

Vyrobek a vyrobkova politika

Projekt bude komeréné zivotaschopny jedin¢ tehdy, jestlize vyrobky (sluzby) najdou
uplatnéni na trhu. Proto je nutné specifikovat v ramci zpracovani technicko-ekonomické
studie vyrobni sortiment projektu. Predmétem zvazovani by mélo byt to, zda bude lepsi
soustiedit se na jediny produkt, nebo vyrabét vice odlisnych produkti.

Soucasti vyjasnéni vyrobniho sortimentu a vyrobkové politiky bude téz stanoveni:
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= §ife a hloubky (vyroba pouze jediné varianty kazdého produktu, ¢i vice modifikaci
odlisnych velikosti, kvalitou, barvou aj.),

= navrh vyrobku (v mnoha piipadech bude tfeba vyvinout prototyp a testovat jej na trhu
pted findlnim rozhodnutim o vyrobnim programu),

= zplusobu baleni, servisnich a poprodejnich sluzeb, zaru¢nich podminek aj. s

respektovanim piisluSnych nakladu.

Srovnani charakteristik vyrobkii a nastin vyrobkové politiky vytvaii zakladnu pro volbu

zakladnich prvkl projektu jako je vyrobni program, velikost vyrobni jednotky a;.

Cena a cenovd politika

Pii stanoveni prodejnich cen je tfeba zvazovat vice faktordi, mezi néz patii predevSim vyse
nakladii na jednotku produkce, cenova politika rozhodujicich konkurentt, cenova elasticita
(reakce zékazniki na odliSnou uroven ceny), slevy poskytované velkoobchodu a
maloobchodu, dealerské odmény, obecné pfijimand politika rabatd, platebni podminky a
podminky dodavek a nelze opomenout ani statni politiku cenové regulace, ktera existuje v

urcitych oborech.

Podpora prodeje

Podpora prodeje je nutna jednak pti vstupu nového produktu na trh, jednak pro udrzeni trzni
pozice a dosazeni dlouhodobych cilt projektu. Technicko-ekonomicka studie by proto méla
specifikovat formy podpory prodeje, které jsou tieba pro dosazeni piedpokladané vyse
prodejii, soucasné vSak musi stanovit i ndklady spojené s realizaci téchto opatieni. Jako
zakladni formy podpory prodeje piichdzeji do uvahy reklama a propagace, public relations,
osobni prodej, orientace na znackové zbozi aj. Je ziejmé, ze v rdmci technicko-ekonomické
studie se bude zvazovat pouze hruby nastin vhodnych forem podpory prodeje nutny pro
odhad s tim spojenych nékladt, a detailni specifikace bude mozné az po uvedeni projektu do

provozu.

Distribucni kanaly
Hlavni distribu¢ni kanaly tvoti velkoobchod, maloobchod a pifima distribuce zakazniklim. S

volbou volného distribuéniho kandlu, resp. jejich kombinace souvisi 1 logické aspekty

28



distribuce, kterym by se méla vénovat specialni pozornost. Jde o otazky dodacich podminek,

zpusobu a prosttedkil piepravy, optimalizace dopravnich cest, fizeni zadsob i ochrany zbozi

béhem piepravy. (3)

2.3.5 Analyza rizik

Sebelepsi podnikatelsky zamér podlozeny analyzami, a daty z vyzkuma v sobé nutné nese

urcitou miru rizika, ze se realné vysledky budou lisit od o¢ekavanych. Proto by méla soucasti

podnikatelského zaméru byt analyza rizik, kterd se snazi predchazet negativnim disledkim

mozného vyvoje konkrétnich rizikovych faktort. Cim peélivéji je provedena analyza rizik,

tim lepsi je kvalita naSeho vysledného planu a jeho pouzitelnosti.

V zasadé existuji ¢tyii zakladni kroky ..fizeni* rizika:

1)

2)

3)

4)

7w

Identifikace rizikovych faktori — tedy divody a pfiCiny, jez mohou vést
k neuskute¢néni zaméru podle prvotnich pfedstav. Mnozina rizik je samoziejmé

vvvvvv

S neprosazenim nového produktu nebo sluzby na trhu za jinak obvyklych podminek.

Kvantifikace rizik — provedeni ¢iselného vyjadieni rizika, odhadnuti pravdépodobnosti

vyskytu nechténého faktoru a odvozeni moznych disledk.

Planovani krizovych scénait — vyvoj a vybér krizovych scénaili, tedy moznosti
postupti pro ptipady eskalace rizikovych faktort. Jeji soucasti by méla byt jednoducha
finan¢ni analyza dopadt rtiznych variant na podnik a také strategie feSeni nejhorsiho
scénafe, a to pfed¢asného ukonceni podnikani s minimalizaci ztrat podnikatele a jeho
vetitell.

Monitoring a fizeni — piedstavuje pribéznou a trvalou kontrolu a sledovani rizika
souvisejicich faktord, tedy sledovani ocekdvanych i neocekavanych vlivii zejména
externiho prostiedi s naslednym spusténim a fizenim odpovidajicich krokl, které

budou sméfovat k eliminovani nebo alespon ke zmenseni negativnich vlivi. (7)
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2.4 Zdroje pro podnikani

Od konkretizace pfedstavy a odpovédi na vySe zminéné otazky vede logicky cesta ke
zkoumani toho, jak a ¢im zajistime vytvareni naseho produktu a jeho pfeménu na vynosy a
zisk. Trivialni odpovéd’ zni ,,Zajistime to efektivnim vyuzitim zdroja*, coz vyzaduje:
¢ identifikaci potfebnych zdroju
e vyfeSeni disproporce mezi potiebnymi a nasimi dostupnymi zdroji — tedy pfedstavu o
zajisténi vSech skutecné potiebnych zdroji;
e konkretizaci predstavy ,.efektivniho vyuziti zdroji“, tedy fizeni zdroji — jejich

organizaci, kontrolu a méteni oné ,,efektivnosti vyuziti.

Potfebné zdroje jsou piedevsim finan¢ni zdroje, tedy penize, za néZ lze alesponl teoreticky
poridit dalsi potfebné zdroje pro podnikani charakteru hmotnych zdroji (naptiklad typicky
vyrobni nastroje a zafizeni, vyrobni material, kancelafe / budovu, podptrné ¢i infrastrukturni
zdroje typu pocitac, internet, telefon aj.), lidskych zdroji (tedy pracovniky naseho podniku
s ur¢itymi znalostmi, dovednostmi a postoji aj.) a dalSich nehmotnych zdrojii (napiiklad sit’
naSich vyuzitelnych kontakt v riznych smeérech, certifikaty, patenty, redlné renomé ci
doporuceni, jsou-li skutetné vnaSem podnikani pouzitelné) a patii sem i1 oddanost

spolupracovnikll / zaméstnancti myslence naseho byznysu.

Tvrzeni o moznosti pofizeni potfebnych zdrojii za penize je sice obecné pravdivé, ale
pon¢kud zjednodusujici naptiklad v oblasti ziskani lidskych zdroji a v ndvaznosti pak i zdroja
znalostnich, expertnich a informacnich. Trh préce 1 ,,trh znalosti* jsou ryze externi faktory,
které nemdme a nebudeme mit nikdy pod kontrolou. Jako na jinych trzich i zde plati zakony
nabidky a poptavky, které obecné neni jednoduché poznat; také fenomén skute¢né ,.trzni
hodnoty* lidi a znalosti je pro zacCinajicitho podnikatele jest¢ vEtSi neznama. Piesto je
samoziejm¢ prave ,dostatek financnich zdroji podminkou nutnou pro UspéSny start
podnikani a sestaveni podnikatelského planu (samoziejmé otazkou je definice toho, co je to
,»dostatek® pro dany typ podnikani a konkrétni prostredi).

Vlastni posouzeni zdroji pochopitelné nelze délat izolované od vysledkl analyzy ostatnich
vnitinich 1 vnéjSich faktort pisobicich na nase podnikani a bez piedstavy o organizaci naSeho
podnikéni. Slozitost analyzy zdroji pak zavisi na typu podnikani a rozsahu, v jakém chceme

podnik rozbéhnout. Zacatek analyzy zdroji pak zavisi na typu podnikani a rozsahu, v jakém
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chceme podnik rozb&hnout. Zacitkem analyzy mize byt seznam konkrétnich dostupnych
zdrojii nejenom v rovin¢ financi, ale téz v Urovni ostatnich prostiedkt, tieba ve vyse
naznacené struktute zdroji, doplnéné naptiklad o nami ,,nezarazené zdroje* (vlastni ,,spravné*

zatazeni zdroji neni podstatné):

e finan¢ni zdroje - pro jakékoliv seriézni tvahy nad podnikdnim a sestavovanim
podnikatelského planu je tfeba mit ptedstavu o vlastnich finan¢nich zdrojich co do
velikosti, ¢asové dostupnosti (napiiklad v piipadé ocekavaného ukonceni ,,spoficiho
cyklu“ typu stavebni spofeni, zajisténi hotovych penéz prodejem casti majetku) a rizik
plynoucich z nikoliv jisté investice téchto prostfedkti pro podnikani. V této souvislosti
a v ramci uvah o formé zaklddaného podnikatelského subjektu je dobré pfipomenout
podstatny rozdil mezi rizikem fyzické osoby OSVC — tj. Zivnostnikem, ktery ruéi za
zavazky z podnikéani celym svym majetkem véetn€ soukromého, rodinného majetku —
a obchodni spolecnosti, nejcastéji pak spolecnosti s ru¢enim omezenym, kde vlastnik

(spole¢nik) ruci pouze do vyse svého nesplaceného vkladu do spolecnosti.

¢ hmotné zdroje — podle typu podnikéni, v némz se hodlame prosadit, mame jiz prvotni
predstavu, co z fyzickych zdroji budeme pro své podnikani potiebovat. Ve formée
seznamu toho, co uz mame k dispozici jakoby ,zadarmo*, napt. vlastni auto
(samoziejme to mame pouze zdanlivé ,,zadarmo*, ponévadz vSechno ma svou cenu,
zadarmo nemame nic — obecné jde jenom o otazku Casu, velikosti a formy vydaji na
uhrazeni ceny jakéhokoliv naseho zdroje) a jaké nezbytné hmotné zdroje budeme
muset pofidit nejcastéji za penize, tj. formou vydani finan¢nich zdrojl, piipadné
formou protisluzby, vymeény ¢i ,,odlozenych vydaji charakteru leasingu, uvéru apod.
Miuizeme mit napiiklad ,,zadarmo* prostory pro podnikani ve vlastnim dom¢, mizeme
mit jiz vlastni pocita¢, na némz povedeme obchodni agendu a svoje ucetnictvi, mame
automobil pro ndkupy a dodavky naSich produktii zakazniklim, naradi pro svou praci
nebo zakladni vybaveni kancelafe atd. Naopak dokoupit budeme napiiklad muset
program na vedeni ucetnictvi, vyrobni stroje a vybaveni, zdlohovaci zafizeni
k pocitaci, pfipadné chceme-li jit hodn¢ do detaild, i sluzby pravnika, danového

poradce, pojistku na odpoveédnost za Skody zptisobené podnikdnim atd.

U sepsanych hmotnych zdrojii je ucelné posoudit i1 jejich parametry uzitenosti a
potencialniho rizika naptiklad typu ,Zivotnost“, ,bezpecnost prace®, ,stabilita zdroje*,
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(naptiklad riziko vzniku a délky vypovédi z poskytnutych prostor), riziko extrémnich

provoznich nakladi spojenych tieba s udrzbou ,,starého* zdroje potizeného ,,zadarmo* apod.

o lidské zdroje — pokud zakladame svoji zivnost jako ,,one man show*, je analyza nas
jako zdroje jednoduché alespont do okamziku, nez zaéneme posuzovat budouci Sance
,osamélého bézce*. Jsou samoziejme oblasti podnikani, kde podnik jediné osoby neni
problém, a naopak miize ptedstavovat do¢asnou nebo tfeba i dlouhodobéjsi vyhodu
(odborny konzultant, pravnik, ,,stankovy“ prodejce aj.) Obecné ale sestavovani
podnikatelského planu (a mame na mysli minimalné ro¢ni horizont plénovani,

standardné pak horizont dvou tfi let) pro ,,osamélé bézce* je spise kontraproduktivni.

Pokud je firma zakladdna vice lidmi — spole¢niky - je rozumné si od samotného pocatku
vysvétlit svoje pozice, predstavy a ocekavani a prevést je do formy popisu organizace nasSeho
podnikani v ramci sestavovani podnikatelského planu. Vice spolumajiteli nebo jinak
klicovych lidi u zrodu spolec¢nosti pfedznamendva vice riznorodych osobnich zajmi a tedy
zakonité diive ¢i pozdé€ji vznik vnitinich politik a vztahovych konfliktii, které mohou 1 jinak
dobie fungujici firmu ochromit. Re$eni tdchto situaci neni viibec trivialni a vzniku krizi
samoziejme nelze zcela zabranit. Nicméné ve vazbé na tvorbu podnikatelského planu prave
ve snaze omezit budouci konfliktni situace spolecnikli vydefinujeme jejich okamzité a
budouci role s vyspecifikovanim i jejich vnitiniho obsahu. Nestaci tedy najmenovat ,,feditele*
¢1 ,,manazery“, ale je dobré vytvofit si od pocatku organiza¢ni strukturu, kterd zptehledni
vztahy, subordinaci a piedevsim roli ¢i fungujici mechanismus finalniho ,,decision makera“ -

rozhodovatele v ramci vznikajiciho manazerského tymu.

Lidskymi zdroji jsou vétS§inou minéni pracovnici ziskani do firmy prostéednictvim trhu prace
pro potiebu zajisténi chodu nezbytnych firemnich funkci. Ndbor vhodnych pracovniki je sam
o sob¢ specifickou dovednosti. Obecné plati, ze z hlediska vysledku je vétSinou nejicinnéjsi,
ale ne vzdy mozné, angazovat pro firmu pracovniky prostfednictvim fetézce osobnich
doporuceni, samoziejmé nejlépe od lidi, které znadme pifimo naptiklad ze Skoly, diivéjSich
zaméstnani ¢i naSich jinych spolecenskych aktivit. I tady je vSak na misté¢ obezietnost.
Problematické totiz mize byt Cisté pracovni angazma blizkych pratel, rodinnych ptislusnika

nebo nasich byvalych nadfizenych v opacné subordinacni pozici.
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Lidské zdroje, jako ostatné zdroje obecné, nelze analyzovat oddélen¢ od ptedstavy, jak ma
firma a nase podnikani fungovat. Potfebné pracovniky podniku je op€t rozumné pii analyze
vypsat do seznamu lidi s jejich pfedpokladanou pracovni pozici, nikoliv co do nazvu, ale co
do obsahu pracovnich povinnosti, se stru¢nou ocekdvanou osobnostni charakteristikou a
kvalifikacnimi pozadavky (vzdéldnim, znalostmi, dovednostmi). Kazd4 pozice v seznamu
(ptipadné kazdy pracovnik na dané pozici) by mél mit také odhadnutou svou cenu, tj.
piibliznou mésicni mzdu (v€etné povinnych odvodl pojisténi SP a ZP), kterou mu podnik

bude vyplacet.

¢ nehmotné zdroje — k tomuto typu problematicky kvantifikovatelnych zdroja patii vse,
co neni ,,hmotné*, avSak lze ,to* vyuzit k efektivn¢jSimu chodu naseho podnikani.
Patii sem bezesporu sit’ nasSich kontakt na potencialni zakazniky, spolehlivé a levné
dodavatele nebo naopak distributory nasich produktu, ale téz vyuzitelné kontakty na
banky a statni ¢i mistni spravu apod. K nehmotnym zdrojiim zafad'me téz vlastnictvi
pro podnikani vyuzitelnych patenti nebo i nepatentovanych autorstvi napiiklad
softwarovych programi, renomé ¢i postaveni experta v néjaké oblasti souvisejicim
SnaSim podnikanim, zvlast¢ méame-li je podlozené uzndvanym certifikdtem nebo

respektem v souvisejicich odbornych nebo obchodnich kruzich apod.

Obecné Ize k témto zdrojim pftitadit i veskeré nase znalosti a dovednosti, které mohou tvotit
nebo podpofit tvorbu silné stranky naSeho podniku. Jinym znalostnim zdrojem, ktery je
interné tfeba vzit v potaz, mohou byt 1 ndmi ziskané citlivé informace o budoucich zakazkach,
o slabinach nejblizsi konkurence (naptiklad od nespokojenych zédkaznikll), ziskané databaze o

zakaznicich konkurence apod.

e nezarazené zdroje — pokud mame k dispozici zdroje, které nevime kam zafadit (coz
by se spise stat nemélo), nebo jde o zdroje, u nichZ si nejsme jisti, zda a nakolik je
budeme mit k dispozici (naptiklad obcasna, narazova / vikendova vypomoc rodinnych
ptislusnikii, které jsme z divodu ,nespolehlivosti vyuziti nezatadili mezi svoje
lidské zdroje nebo docasné pro svou ¢innost riskujeme vyuziti ne zcela legalni licence
na n¢jaky CAD software — opét otazka etiky, v tomto piipadé spojena se zjevnou
kradezi aj.), miZeme vytvofit vlastni kategorii nezafazenych zdroji. VZdy vSak stoji
zato posoudit dikladné€, zda zdroj, ktery analyzujeme, je viibec zdrojem a proc jej

nedokazeme zaradit. (7)
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2.5 Financovani podniku

Podnikatel ¢i firma miize financovat svou ¢innost bud’ z vlastnich nebo cizich zdroji. Mezi
nejCastéji vyuzivané cizi zdroje pak patii bankovni uvéry nebo finanéni leasing. Zde

nalezneme strué¢ny ptehled o moznostech financovani naseho podnikani.

Podnikatelské uvéry

1. Kontokorentni uvér a povoleny debet na béZném ucétu

Kontokorentni uvér nebo povoleny debetni zlstatek na bézném bankovnim 1Uctu patii k
zakladnim uvérovym prostfedkim firemniho financovani. Tento typ Gvért slouzi predevsim k
pieklenuti pfechodného nedostatku finan¢nich prostfedki. VétSinou je to v obdobi, kdy

podnikatel ¢eka na splatnost faktur vystavenych odbérateliim.

Princip tohoto uvéru spociva v moznosti ¢erpat prostiedky do vyse urcitého limitu, kdy miize

ucet vykazovat zaporny ztstatek. Tento zlistatek je omezen maximalni vysi a také casove.

Kontokorentni uvér je ur€eny na financovani béznych provoznich vydaji. Velkou vyhodou
pro podnikatele je vysoka flexibilita tohoto uveru, proto lze prostiedky Cerpat
prubézné. Splatnost kontokorentu je kratkodoba a uroky jsou placeny pouze ze skutecné

cerpané vyse uveéru, vétSinou mesicné nebo Ctvrtletné.

2. Firemni uvérové platebni karty (firemni kreditni karty a charge karty)

Firemni Givérové platebni karty jsou také cCasto vyuzivanym ndstrojem financ¢niho fizeni
podniku. Podnikatelim tyto karty umoznuji zjednoduseni administrativy a zvySeni pohodli pii
uhrad¢ firemnich nakladd. Firemni uvérové platebni karty jsou idealni prostfedek pro ndkupy

pro potieby firmy i pro thradu naklad béhem sluzebni cesty.

Rozd¢lujeme dva typy platebnich karet. Kreditni karty a charge karty. Hlavni rozdil je ve
zpusobu thrady jednotlivych ztistatki.
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3. Provozni Gvéry

Provozni Uvéry pomahaji podnikatelim pokryvat fadu oblasti spojenych s kazdodennim
provozem firmy. Nejcastéji se jedna o zasoby a pohledavky. Proto se také jedna o avéry s

kratkodobou splatnosti do 1 roku.

4. Investi¢ni Gvéry
Investi¢ni Gvér slouzi k financovani hmotnych, nehmotnych i finan¢nich investic podniku.
Nejcastéji se jedna o uvéry stiedné az dlouhodobé, ale existuji také kratkodobé investi¢ni
uvery. Splatnost se nejcastéji pohybuje od 1 roku do 15 let a splatky jsou vyplaceny mési¢né,

étvrtletné nebo ro¢né.

Cerpani tvéru miize probihat dvéma moznymi zplsoby. Banka miize penézni prostfedky
zasilat pfimo dodavateli investice, nebo na zaklad¢ dodavatelskych faktur, kupnich smluv a

jinych dokumentli mize pfevadet penize piimo na Gvér podnikatele.

Casto se u této formy uvéru objevuje zajisténi. Pokud to charakter investice umoziiuje, stane
se tato investice zajisténim uvéru. Také se jako zajisténi uplatiiuji nejriznéjsi formy zaruk,

zastavni prava k nemovitostem i movitym vécem.

Muzeme se také setkat s Gcelovymi investicnimi uvéry, které jsou urceny na financovani

pfesné vymezené investice.

5. Hypoteéni tvéry

Hypotecni tver pro podnikatele je ur€en na financovani investic do nemovitosti, nejcastéji na
koupi, vystavbu nebo rekonstrukeci nemovitosti. Vzdy je tento Gver zajistén zastavnim pravem

k nemovitosti. Doba splatnosti ivéru se pohybuje v rozmezi 5 az 20 let.

Minimélni 1 maximdlni vySe Gvéru se u jednotlivych bank li§i, nejcastéji je min. vyse
hypote¢niho tvéru kolem 300 000K¢ a maximalni vySe uvéru byva stanovena piedevsim

hodnotou zastavené nemovitosti a schopnosti klienta splacet poskytnuté finance.

6. Bankovni zaruka
Bankovni zaruka je kvalitni zaji$téni raznych druhi zavazku, které vyplyvaji z obchodnich

vztahl. Banka se zavazuje uhradit vétiteli sjednanou ¢astku v ptipad¢, ze klient sviij zavazek
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nesplni. Tato bankovni zaruka pomaha zvysit klientovi divéryhodnost u obchodnich partnerti

a umoznuje mu ziskat vV obchodnich vztazich lepsi podminky.

Leasing

Leasing je forma financovani, kdy se pronajimatel a najemce dohodnou na prondjmu
predmétu leasingu na urcitou dobu a za stanovenou odménu pro pronajimatele. Predmétem
leasingové smlouvy muze byt véc movitd i nemovitost. Jsou tii zakladni typy

leasingu: finan¢ni leasing, operativni leasing a zpétny leasing.

Factoring

Factoring je financovani, které spociva v odkupu kratkodobych pohledavek pied dobou jejich
splatnosti. Pfi vyuziti factoringu postoupi podnikatel na banku nebo factoringovou
spolecnost své pohledavky za odbérateli. Existuji rtizné typy factoringovych obchoda —

regresivni factoring a bezregresivni factoring. (21)
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3 Analyza problému a soucasné situace

V této kapitole se budu vénovat nejdiive prizkumu trhu na téma restauraci v Brné. Potom
popisi hostinskou cCinnost z hlediska legislativy a dale se zde budou nachazet jednotlivé

ekonomické analyzy.

3.1 Pruzkum trhu na téma ""Restauraéni zarizeni v Brné"

Ve dnech 4. 4. 2010 — 14. 4. 2010 byl proveden prizkum trhu, kdy byla oslovena Siroka
vefejnost obyvatel v Brn¢. Priizkum probihal formou internetového serveru www.vyplnto.cz v
délce 240 hodin. Z oslovenych nakonec odpovédélo na dotaznik 187 respondentt. Ti
odpovidali na 9 klicovych otazek na téma problematiky restaura¢nich zatfizeni v Brn¢.

Kone¢na vypovidaci hodnota je pro nas zdmér piinosna. Na tento prizkum bude bran zietel

vvvvvv

Na tento dotaznik odpovidali muzi i Zeny v poméru cca 65:35. Primérna vékova hranice se

pohybovala v rozmezi 20-30 let.

V nésledujicich odstavcich tento prizkum rozeberu, kazdy vysledek se budu snazit zdivodnit
a vyjadfit pfidanou hodnotu pro naSi restauraci. Otazky jsou zaméfeny jak obecné

Kk restaura¢nim podnikim, tak i detailnéji k nabizenym produktim.

1. Jak ¢asto navStévujete restauracni zarizeni?

U uvodni otdzky jsem se snazil zjistit, jak Casto chodi lidé do restauraci. Zde jsem tyto
vysledky ocekaval. Dle grafu vidime, Ze lidé navstévuji restauracni zatizeni docela Casto. Asi
35% dotazovanych navstévuje restaurace dokonce vice nez 2x tydné. Na jednu stranu mozna
zarazejici vysledky, na druhou stranu pro nas jako novou konkurenci dostateény piisun

potencialnich zakaznikd.
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Jak casto mavatévujete restauracni zafizeni ?

B O-1x tydn& 61 (32.8%)

O 1-2x tydn& 57 (30.65%)
H2-3x tydn& 39 (20.97%)

B4 a vickrat tydné 29 (15.59%)

zdroj: hitp:/frestauracnizarizeni-v-brne.vyplnto.cz

Graf 1: Jak casto navstévujete restauracni zavizeni? Zdroj: Restauracni zarizeni v Brné (23)

2. Kdyz piijdete do restaurace/hospody, mate si vZdy kde sednout?

Velice dulezitd otazka, ktera nam fika jak velka je poptavka po restauracich. Vice nez
polovina lidi odpovédéla "jak kdy" a pro skoro 20% respondentli neni volné misto v
restauracich. Tato ¢isla maji vysokou vypovidajici hodnotu. Vidime, Ze vstup do této sféry je
stale mozny a v soucasné dob¢ trh neni schopny tuto poptavku pokryt. Jsem si jist, ze pokud
restaurace neud¢la pii startu zadnou vyraznou chybu, je schopna se i ve velké konkurenci

prosadit.

Kdyz pfijdete do restaurace/hospody, mate si vZdy, kde sednout?

Hjak kdy: 100 (53.76%)
Dano: 50 (26.88%)
B ne: 36 (19.35%)

zdroj: hitp:irestauracni-zarizeni-v-brne.vyplnto.cz

Graf 2: Kdyz prijdete do restaurace/hospody, mdte si vidy kde sednout? Zdroj: Restauracni zarizeni
V Brné (23)
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3. Cemu daviate piednost v restauraénim zatizeni?

U této otazky respondent mohl jako odpovéd’ vybrat vice moznosti. Na prvnim misté se
umistil aspekt "kvalita" nasledovany "obsluhou". Volbu ,cena“ vybralo relativné malo
odpovidajicich. Je zfejmé, ze 1idé si v oblasti restauraci vybiraji dle kvality podniku a poté az
fesi otdzku ceny. Diilezity aspekt, kdy nevyhrala cena, vypovida, ze zdkaznici chtéji kvalitni
sluzby, z toho vychdzi, ze se nesmime fidit jen pravidlem ,,hlavné levné*, ale musime se drzet

kvality nabizenych sluzeb.

Cemu davate pfednost v restauraénim zafizeni ?
Kvalila 78 65% | 144)

7 Cbsluha 46.99% (26)
_— rena %

Siraky wibSr 14.75% (27)
niiz 0.55% (1)

0% 10% 20% 30% 40% S50% B0% 70% B0% 90% 100%

B Kvalita; 144 (78.69%)
O Obsluha: 86 (46.99%)

B Cena: 72 (39.34%)

B Siroky vybér 27 (14.75%)
H nic: 1 (0.55%)

zdroj: hitp//restauracni-zarizeni-v-brne vyplnto.cz

Graf 3: Cemu davate prednost v restauracnim zarizeni? Zdroj: Restauracni zarizeni v Brné (23)

4. ZkousSite radi nové restauracni zarizeni?

Pro nas velice pozitivni odpoveéd’. Vidime, ze 80% lidi radi vyzkousi novou restauraci, coz je
pro nas podnikatelsky zamér velice vyznamné. Zikladnim kamenem pro uspéch nového
podniku je kvalitni a vkusna reklama, ktera ptilaka zakazniky. Vidime dle prizkumu, ze se
potencialni zakaznici nebrani ni¢emu novému, chtéji zkouset nové véci a nase restaurace toho
ur€ité¢ vyuzije. Zasadnim momentem bude prvni dojem, ktery nadS podnik poskytne, dale
potom kvalita nasich nabizenych sluzeb. Musime vzbudit takovy dojem, aby se k ndm lidé
radi vraceli. Také bude nezbytné nutné vyhnout se pocatecnim chybam, kter¢ by mohly

velice poskodit povést nasi firmy.
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Zkousite radi nove restauraéni zafizeni ?

Eano: 144 (79.12%)
Enevim: 10 (5.49%)
Ene: 28 (15.38%)

zdroj: hitp:/frestauracni-zarizeni-v-brne vyplnto.cz

Graf 4: Zkousite rdadi nové restauracni zarizeni? Zdroj: Restauracni zarizeni v Brné (23)

5. Ocenili byste Sir$i nabidku druhi piv?

Chceme se né&jak odlisit od konkurence, nabidnout vice nez jiné podniky, proto chceme
nabidnout mimo kvalitnich sluzeb, také vetsi sortiment. Pfece jenom Si vétSina zakaznikd
vybird restauraci podle nabidky napoju. Chceme poskytovat sluzby Sirokému spektru lidi,
proto nabidneme rozmanity vybér druhti piv. Dle prizkumu vidime, ze ptes 50% respondentt

odpovédélo ano.

Ocenili byste Sirsi nabidku druhd piv ?

Bano: 95 (52.49%)
Enevim: 18 (9.94%)
Ene: 68 (37.57%)

zdroj: httpiifrestauracni-zarizeni-v-brne.vyplnto.cz

Graf 5: Ocenili byste sirsi nabidku druhii piva? Zdroj: Restauracni zarizeni v Brné (23)
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6. Zkusili byste i radi zahrani¢ni znac¢ky piv?

Dalsi otazka navazuje na predchozi, zde se zamé&fime na ,,zahranicni“ nabidku. Pokusime se
nabidnout asponl néjaké zahrani¢ni specidly, na kterych si poSmaknou 1 ti nejvétsi gurmani.
Tato nabidka nemusi byt stild, mozné tyto zahrani¢ni specialy nabidneme formou né&jaké
casové omezené akce. Zde je situace podobna jako u ptredeslé otazky. 50% lidi odpovédélo

ano. Zkusime se v nasi restauraci zamérit na vice znacek.

Zkusili byste i radi zahranicni znacky piv ?

Bano: 91 (50%)
Enevim: 19 (10.44%)
Ene: 72 (39.56%)

zdroj: hitpedrestauracni-zarizeni-v-brne.vyplnto.cz

Graf 6: Zkusili byste i rddi zahranicni znacky piv? Zdroj: Restauracni zarizeni v Brné (23)

7. Date si radi k pivu néjaké jidlo?

Kuchyné, zdklad kvalitni restaurace. Samoziejm¢ se budeme snazit udrzet kvalitu nasi
kuchyné na vysoké trovni. Nabizet budeme jak riizné pochutiny k napojim tak i rozmanité
druhy dalSich pokrml. Zde mame jednozna¢nou odpoveéd ano, kdy 70% tazanych lidi si daji
radi n¢jakou pochutinu k pivu. Véfime, ze kuchyné v nasi restauraci bude mit své dualezité
misto. Bude nutné do naseho jidelnicku zaradit nejen masita, ale i bezmasa jidla. Musime se
vyhnout tomu, aby nepfisel zdkaznik, a nebyl schopny si vybrat. V dnesni spolecnosti jsou
lidé vybiravi, nékteti nedaji dopustit na pofadny steak, jini si zase daji n¢jakou vegetarianskou

specialitu.
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Date si radi k pivu néjake jidlo ?

BHano: 128 (70.72%)
Enevim: 19 (10.5%)
Ene: 34 (18.78%)

zdroj: hitp:#frestauracni-zarizeni-v-brne vyplnto.cz

Graf 7: Dadte si radi k pivu néjaké jidlo? Zdroj: Restauracni zaiizeni v Brné (23)

8. Ocenili byste otevienou kuchyni do pozdnich rannich hodin?

Vyplati se mit otevienou kuchyni i do pozdnich hodin? Nebudou zbyte¢né vyssi naklady za
provoz a kuchate? Opét otazka na kuchyn a zase vétSina respondentt fika ano. Je ziejmé, ze
kuchyni se vyplati v restauraci mit otevieno i po ptilnoci. Je tomu opravdu tak, dneSnim
trendem, hlavné u mladych lidi, je vyrazit do restaurace i v pozdéjSich hodinach, jidla po

pulnoci nejsou nic neobvyklého.

Ocenili byste otevienou kuchyni do pozdnich rannich hodin ?

BHano: 129 (70.49%)
Enevim: 16 (9.84%)
Bne: 36 (19.67%)

zdroj: hitp:#frestauracni-zarizeni-v-brne vyplnto.cz

Graf 8: Ocenili byste otevienou kuchyni do pozdnich rannich hodin? Zdroj: Restauracni zarizeni v Brné (23)

9. Davate prednost nekuifacké restauraci/hospodé?
Trend dnesni doby nekoufit se projevuje i u posledni otazky. Oteviit novou restauraci a nemit
oddélenou cast vyhrazenou pro nekuidky by byla velkd chyba. Uz jen z dotazniku vidime

jednoznacny vysledek. Témét 64% oslovovanych hlasovalo pro nekufdckou restauraci.
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V nasem podniku bude restaurace rozd€lena na dvé ¢asti, kdy mensi z nich bude patfit prave
nekutacké klientele. Samoziejmé uplné se kouii vyhnout neda, ale 1 tak je rozdil v nekuracké

a kuracké ¢asti markantni.

Davate pfednost nekufacke restauracifhospodé ?

B ano: 110 (63.95%)
Bnevim: 14 (8.14%)
Hne: 48 (27.91%)

zdroj: httpidrestauracni-zarizeni-v-brne.vyplnto.cz

Graf 9: Davate piednost nekuracké restauraci/hospodé? Zdroj: Restauracni zarizeni v Brné (23)

Jak mtizeme vidét, dotaznik ma velice dobrou vypovidaci hodnotu. Nasli jsme odpovédi na
otazky, které¢ jsme nutné pottebovali védét pro tvoreni podnikatelského zdméru. Vime, na co
se ted’ zaméfit a co je v dne$ni dob¢ trendem. V nékterych vécech, jako je napf. oteviena
kuchyn do pozdnich hodin nebo rozmanity vybér piva, kdy jsem si nebyl uplné jisty, zda by
se tento krok vyplatil, jsem si udélal jasno. U vétSiny otazek je jednoznacéna odpovéd’,
muzeme z nich tudiz vychazet. Samoziejmeé se asi nikdy nezavdécime vSem, naSe restauracni

zafizeni se ale 1 pfesto pokusi vyhovét co nejsirsi populaci.

3.2 Postup pri zFizovani zivnosti

Kazda zivnost ma sva specifika a zivnostensky zakon nefesi situace a pravidla pro kazdou
zivnost zvlast. Pii provozovani hospody je nutné se fidit i dal§imi zadkony, které se tykaji
oboru, aby podnikatel nemél problémy s ufedniky a nedostal pokutu ¢i nemusel svou Zivnost

zavrit.
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3.2.1 Podnikatelské opravnéni

Hostinské ¢innost je podle zivnostenského zakona (ptiloha €. 1) zivnosti femeslnou a je nutné
pro tuto ¢innost ziskat zivnostensky list. Vzhledem k tomu, Ze se nejedna o zivnost volnou, je
nutné krom¢ vSeobecnych podminek (min. 18 let, zpUsobilost k pravnim wkonlm,
beztthonnost, bez  danovych nedoplatki) splnit i pozadavky na odbornou
zpusobilost dle §21(napt. vyuénim listem v oboru, maturitnim vysvéd¢enim v oboru
atd.), praxi v oboru a zpusobilost pro praci s potravinami, ktera se dolozi platnym zdravotnim
prikazem. Zaroven ndm zivot ztézuji piekazky pro provozovani Zivnosti.

Pokud fyzicka osoba neméa pozadované vzdélani, lze predepsané¢ doklady o odborné
zpusobilosti nahradit podle §22 vzdélanim v piibuzném oboru, rekvalifikacnim kurzem nebo

kvalifika¢ni zkouskou a k tomu vzdy dokladem o vykonani praxe.

Za ptislusné vzdélani v oboru se povazuji zejména obory:
Kuchar-¢isnik, ¢iSnik-servirka, kuchaft, kuchatské prace.
Za ptibuzné obory se povazuji obory, které uzivaji stejnych nebo obdobnych pracovnich

postupti a odbornych znalosti. Jedna se napft. o obor pekat, cukrat, feznik a uzenar.

Praxi v oboru se rozumi vykon odbornych ¢innosti, které ndlezi do oboru nebo do piibuzného
oboru zivnosti, pfiCemz fyzickd osoba je bezprostiedné odpovédna za tizeni téchto Cinnosti,

popt. vykonava samostatné odborné prace v ramci odpovidajiciho oboru zivnosti.

Podnikat v oboru hostinska ¢innost vSak miize i ta fyzickd osoba, ktera nespliiuje odbornou
zpusobilost. Musi vSak ustanovit za sebe odpovédného zastupce, ktery podminky pro zaloZeni
této zivnosti spliluje. Za pravnickou osobu prokazuje splnéni odborné zptisobilosti odpovédny

zastupce.

3.2.2 Vznik Zivnostenského opravnéni

Provozovat zivnost mtze fyzicka i pravnicka osoba. Vznik zivnostenského opravnéni se vSak

u kazdé osoby lisi.
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Fyzicka osoba — podnikani mlze zah4jit ode dne, kdy svou ¢innost ohlasi na Zivnostenském
uiade, ktery je mistné piislusny dle jejiho bydlisté. Obdobné podminky plati 1 pro zahrani¢ni

fyzickou osobu, ktera pochazi z EU nebo Evropského hospodaiského prostoru.

Pravnicka osoba — pokud byla zaloZena, ale neni jesté zapsdna v Obchodnim rejstiiku, musi
nejdiive ohlasit svou zivnost na zivnostenském ufadé mistn¢ piislusnému dle jejiho sidla.
Musi vSak vyckat, dokud ji neni vydan Zivnostensky list. Po jeho obdrzeni je povinna do 90
dnti pozadat o zapis do Obchodniho rejstiiku. Zacit podnikat pak miize az ode dne zépisu do
Obchodniho rejstiiku. Totéz plati i pro zahrani¢ni fyzickou (mimo zemé EU a Evropsky

hospodatsky prostor) i pravnickou osobu.

Je-1i pravnicka osoba jiz zapsana v Obchodnim rejstiiku, vznikne ji Zivnostenské opravnéni

pro provoz napft. pravé hostinské cinnosti jiz dnem ohléaseni této zivnosti.

3.2.3 Vymezeni oboru hostinska ¢innost

Obsahovou napli jednotlivych Zivnosti stanovuje nafizeni vlady ¢. 469/2000 Sh. Podle tohoto

nafizeni patii do femesIné ohlasovaci zivnosti ,,hostinska ¢innost* tyto ¢innosti:

¢innosti spocivajici v pfipravé a prodeji pokrml a ndpoji urenych k bezprostiedni
spotiebé v provozovné, v niZ jsou prodavany, pticemz Cinnost muze byt provozovana
samostatné nebo spole¢né s poskytovanim ubytovani (napt. hotel, motel, penzion). Zde je
potieba se pak fidit vyhlaskou Ministerstva pro mistni rozvoj CR &. 137/1998 Sb., o

obecnych technickych pozadavcich na vystavbu.

Pojem pokrm vysvétluje Zakon ¢. 258/2000 Sb., o ochrané vetejného zdravi v §23. Podle
tohoto zékona je pokrmem potravina vcetné napoje, ktera je kuchynsky upravena studenou
nebo teplou cestou nebo oSetiena tak, aby mohla byt pfimo nebo po ohfevu podana ke
konzumaci v ramci stravovaci sluzby (vyroba, ptiprava nebo rozvoz pokrmu za ucelem jejich

podavani v ramci provozované hostinské zivnosti).

Podle informaci z Hospodatské komory je rozhodujicim kritériem pro posouzeni, zda se jedna
o hostinskou ¢innost, rovnéz skutecnost, ze pokrm je podavan k bezprostiedni spotiebé v

hostinské provozovné. Provozovnu pak definuje §17 zivnostenského zakona jako prostor, v
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némz je zivnost provozovana, pfi¢emz provozovnou muze byt i stanek, pojizdnd prodejna a

obdobné¢ zafizeni, které¢ slouzi k prodeji zbozi nebo sluzeb.

Podavani pokrmt a napoju k bezprostfedni spotifebé v provozovné pak miize byt poskytovano

bud’:

samostatné (napf. v provozovne¢ typu restaurace, bar, rychlé obcerstveni atd.),

spole¢né s poskytovanim ubytovani ve stanovenych ubytovacich zafizenich, kterd
poskytuji stravovaci sluzby (napf. hotel, penzion, motel apod.). Pro provozovani téchto
zafizeni nemusi mit podnikatel Zivnostenské opravnéni pro zivnost ubytovaci sluzby,
postaci pouze opravnéni pro hostinskou ¢innost. Ubytovacim zafizenim vSak neni bytovy a
rodinny diim a stavba pro individualni rekreaci.

pomoci automatii — at’ uz napojovych nebo obcerstvovacich.

DalSi ¢innosti, které miiZe podnikatel v ramci hostinské ¢innosti vykonavat

Podnikatel mize v ramci zivnostenského opravnéni pro hostinskou ¢innost provadét také
doplitkovy prodej (napf. na tabakové vyrobky, upominkové piedméty ¢i na zakladni
hygienické potieby atd.), mize prodavat pokrmy a napoje ,,pies ulici, provozovat hry (napf.
kule¢nik), pajCovat spoleCenské hry, noviny a casopisy atd. OvSem tyto ¢innosti mohou byt
vykonévany pouze v omezeném rozsahu tak, aby byla zachovana povaha hostinské zivnosti a

tyto ¢innosti byly stdle jen jako doplitkové v porovnani s vlastni hostinskou ¢innosti.

V ramci hostinské €innosti 1ze vykondvat i €innosti, které bézné spadaji do volné zivnosti
,ubytovaci sluzby“. Jde tedy o nabizeni ubytovani v ostatnich ubytovacich zafizenich jako
jsou turistické ubytovny, kempy a skupiny chat ¢i bungalovl atd., a v jinych kategoriich
staveb (bytovych a rodinnych domech, ve stavbach pro individualni rekreaci). Pokud se jedna
o ubytovani v jinych kategoriich staveb s kapacitou do 10 luzek, lze zde podavat i snidan¢

ubytovanym hostam.

Cinnosti, které rozhodné nelze provozovat v ramci opravnéni pro hostinskou ¢innost

Hospodaiska komora v ramci své prirucky pro hostinskou ¢innost upozornuje, ze v zadném
pfipadé nemize podnikatel provozujici hostinskou ¢innost na zaklad¢ Zivnostenského
opravnéni pro tuto Zivnost provozovat t€lovychovna a sportovni zatizeni a zatizeni slouzici k

regeneraci, piestoze by tato zafizeni byla vazana bezprostiedné na prostory spojené s
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hostinskou provozovnou. Zaroven nelze v ramci hostinské zivnosti provozovat kulturni a

spolecenské akce. (20)

3.3 Analyza vnéjSiho prostiedi - SLEPT analyza

SLEPT analyza ptredstavuje komplexni pohled na prosttedi statu, regionu, kraje ¢i obce, které
neni stabilni a méni se. Byva oznacovana jako prostiedek pro analyzu zmén okoli. Umoziuje
vyhodnotit piipadné dopady zmén na projekt, které pochéazeji z urCitych oblasti. V ramci
analyzy se nemapuje pouze soucasna situace, ale pozornost se vénuje zejména otazkam, jak se
toto prostiedi bude ¢i mize do budoucna vyvijet, jaké zmény v okoli miizeme piedpokladat.
Je zalozena na zkoumdni socialnich, legislativnich, ekonomickych, ale 1 ekologickych,
politickych a technologickych faktorti. Mluvime o metodg, ktera zkouma rizné vnéjsi faktory

pusobici na spole¢nost. Pomaha pochopit vnéjsi okoli, ve kterém podnik pisobi.

3.3.1 Socialni faktory

Mezi hlavni socidlni faktory patii demografické charakteristiky, jako jsou napft. velikost
populace, vé€kova struktura, pracovni preference, geografické rozlozeni, etnické rozlozeni
apod. Déle zde fadime makroekonomické charakteristiky trhu prace, jako jsou rozdéleni
pfijmi a mira nezamé&stnanosti. Do socialné-kulturnich socialnich faktorti miZzeme zahrnout
zivotni Uroven, populaéni politiku a rovnopravnost pohlavi. Mezi ostatni socialni faktory patii
dostupnost pracovni sily, pracovni zvyklosti, existence vzdélavacich instituci schopnych
poskytnout potfebné vzdélani, dostupnost potencidlnich zaméstnancli s poZadovanymi

schopnostmi a dovednostmi nebo diversita pracovni sily.

Demografické charakteristiky

Brno je poétem obyvatel i rozlohou druhé nejvétsi mésto v Ceské republice a zarovei nejvétsi
meésto Moravy. Podle poslednich udajt statistického ufadu zde k 1. 4. 2011 bydli néco pies
404 tisic obyvatel. V nasledujici tabulce vidime vékové slozeni obyvatelstva k 31. 12. 20009.
Z tabulky je patrné, Ze nejpocetnéjsi skupiny jsou kolem 20-40 let, na tyto skupiny se zaméti
nas sortiment. Také pocitdime s velkym poctem studentd, ktefi casto vyhledéavaji restaurace

K posezeni s prateli.
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s\1<éuk|:i‘rlli Celkem Muzi Zeny

0 4 417 2 259 2 158
1-4 15 794 8 094 7 700
5-9 15 385 7 833 7 552
10-14 12 986 6 598 6 388
15-19 17 413 8 922 8 491
20-24 23272 11 957 11 315
25-29 28 266 14 727 13 539
30-34 33797 17 363 16 434
35-39 30 280 15 574 14 706
40-44 23 476 11 813 11 663
45-49 24 138 11841 12 297
50-54 23 874 11511 12 363
55-59 26 196 12 333 13 863
60-64 25778 11 350 14 428
65-69 21731 9 651 12 080
70-74 14 820 6 285 8 535
75-79 12 426 4 835 7 591
80-84 10 114 3602 6 512
85-89 5 696 1 666 4 030
90-94 1267 307 960
95+ 245 46 199
0-14 48 582 24 784 23 798
15-64 256 490 127 391 129 099
65+ 66 299 26 392 39 907
Celkem 371 371 178 567 192 804

Tab. 1 : Vekové slozeni obyvatel Brno-mésto. Zdroj: Vékové slozeni obyvatelstva (31)

Makroekonomické charakteristiky trhu prace

Jihomoravsky kraj patii k regiontim s nadprimérnou nezaméstnanosti v ramci CR. K 30. fijnu
2010 dosahla mira nezaméstnanosti 9,4 % (CR — 8,5 %). Vyvoj nezaméstnanosti v
Jihomoravském kraji kopiruje vyvoj nezaméstnanosti v CR. Po nastupu hospodaiské krize na
podzim roku 2008 bylo maximalni miry dosazeno v tnoru 2010 (11,4 %), od té doby se pocet
nezaméstnanych zvolna snizuje. Nejlepsi situace je v zazemi Brna (okres Brno-venkov — 7,9
%). Nadpriméma i v ramci CR je situace v Brné (8,2 %). Nezaméstnanost ovem roste

umeérné ke vzdalenosti od centra kraje, Brna.
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DalSi charakteristiky

V roce 2010 dosahl primérny evidencni pocet zaméstnancu (piepoctené pocty) v subjektech
se sidlem v Jihomoravském kraji témét 393 tisic osob, proti roku 2009 se snizil o 15,0 tisic

osob, tj. 0 3,7 %.

Primérna mzda dosdhla v Jihomoravském kraji vyse 22 143 K¢, meziro¢né vzrostla o 230 K¢
(01,0 %). Primérna mzda byla mezi kraji 4. nejvyssi, ovsem niz§i rist primérné mzdy byl v

mezikrajském srovnani zaznamenan pouze v Hl. m. Praze (o 0,4 %).

Spotiebitelské ceny se v roce 2010 zvysily o 1,5 %, realna mzda se tak v kraji proti roku 2009
snizila o0 0,5 %. (19)

3.3.2. Legislativni faktory

Podnikani v oblasti gastronomie je samoziejmé ovliviiovano a usmérfiovano riznymi zakony
a nafizenimi. Tyto normy je nutno plnit a jsou kontrolovany hygienickymi stanicemi

Vv jednotlivych krajich.

Nase restauracni zafizeni se musi krom& zdkona v potravinafstvi fidit dalSimi legislativami,
jakou jsou: zakon o odpadech, zakon o potravinach a tabakovych vyrobcich, zakon o obalech
apod. Tyto nejruznéjsi novely zakonu, na které musi majitel pruzné reagovat, at’ uz to jsou
nafizeni z hlediska uchovavani potravin, zdkazu pouzivani materidlu pfi zpracovani surovin
apod. Tyto nejriiznéj$i novely miizou mit také dopad na finan¢ni situaci podniku, pokud s

sebou piinesou n¢jaky nutny zasah do inovace stavajiciho zatizeni.

Tyto zakony nejsou jediné, které musi podnikatel v tomto oboru dodrzovat. V obecném slova
smyslu podnikani musi spliiovat postupy v ramci Obcanského zakoniku, Zakoniku prace a

Zivnostenského zakoniku.

Klicem k bezpe¢nému pohostinstvi je dodrZzovani potravinového prava v EU a s tim i

souvisejici legislativa v CR.

49



NARIZENI EVROPSKEHO PARLAMENTU A RADY (ES)

e 178/2002 zakladni principy potravinového prava

e 852/2004 obecné zasady hygieny potravin

e 853/2004 specifické zasady pro zivoc¢isné potraviny

e 854/2004 pravidla provadéni ufednich kontrol u ZP

e 882/2004 o uiednich kontrolach

e 37/2005 hluboce zmrazené potraviny

e 2073/2005 o mikrobiologickych kritériich pro potraviny

SOUVISEJICI LEGISLATIVA CR

e 183/2006
e 137/1998
e 361/2007
e 148/2006
e 110/1997
e 379/2005
e 258/2000
e 490/2000
e 137/2004
(27)

Stavebni zékon

Pozadavky na vystavbu (pocty WC)

Pracovni prostiedi (osvétleni, odvétrani, vytapéni)

Ochrana zdravi pfed nepfiznivymi G¢€inky hluku a vibraci
Zakon o potravinach (+ komoditni vyhlasky)

,,Protikufacky zakon*

Zakon o ochran¢ veifejného zdravi

Rozsah znalosti pro vykon epidemiologicky rizikovych ¢innosti

Stravovaci sluzby + novela 602/2006

3.3.3 Ekonomické faktory

Od roku 2009 se Ceska republika potyka s nasledky celosvétové finanéni krize. Samoziejmé
to mélo velky vliv i na restaura¢ni zafizeni. S ubytkem zakazniki se potykaly hlavné luxusni
restaurace, které ve velkém poétu piipadtt musely omezit provoz, piipadné Gplné zaviit. Cesi

omezili chozeni do restauraci, hospod, maji méné¢ penéz, a proto se snazi Setfit. V soucasné

dobé uz je situace znatelné lepsi a vétSina restauraci ma opét plno.
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Zasadnim ekonomickym faktorem je dafiové zatizeni v Ceské republice, potom také inflace a
vyvoj kurzu ¢eské mény. Podnikatelsky subjekt si musi také uvédomit, ze dle vyse danového

zatizeni plati pfimo umérné podil ze zisku statu.

Inflace ma za nasledek pokles kupni sily penéz, protoze za stejnou ¢astku lze koupit méné
zbozi a  sluzeb. Mira inflace znizornéna  pfirdstkem primérného  ro¢niho
indexu spotiebitelskych cen vyjadiuje procentni zménu primémé cenové hladiny za 12
poslednich mésicti proti praméru 12-ti ptedchozich mésict. V nasledujici m grafu muZzeme

vidét vyvoj hladiny inflace za poslednich deset let.

Mezirocni inflace v 0%

2001 2002 2003 2004 2003 2006 2007 2008 200% 2010

Graf 10: Inflace — 2011. Zdroj: Kurzy.cz (24)

3.3.4. Politické faktory

Cinnosti vlady a dalsich organii, jako jsou napf. soudy, burzy a politické strany, mohou

ovliviiovat aktivitu firem.

V Ceské republice rozhoduje dvoukomorovy parlament, vlada a prezident. Systém, ktery tady

pusobi, je stabilni a demokraticky fungujici.

Minimalni mzda je pro rok 2011 stanovena na ¢astce 8000K¢. Jeji rist a pfipadné zmény
pracovni doby v zakoniku nijak vyrazn¢ spole¢nost neovlivni, a to z divodu pomérné nizkého
poctu zaméstnancti.
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Zéakonem ¢.362/2009 Sb., byly piijaty nékteré zmény zakont v souvislosti s navrhem zakona
o statnim rozpoétu CR na rok 2010. Jeji 5. ¢ast obsahuje zménu zakona &. 235/2004 Sb, o
dani z ptidané hodnoty. Od 1. 1. 2010 se zménily sazby dan¢ z 9% na 10% a zakladni sazby
dané z 19% na 20%. Touto zménou bude ovlivnéna i naSe restaurace. V roce 2011 se zatim

zadné zmény v sazbach neudaly.

Nase restauracni zafizeni také musi brat zietel na zdkon ¢. 215/2005 Sb., o registranich

pokladnéach. Povinnosti subjektli je vybaveni prodejniho mista certifikovanou registra¢ni

pokladnou MFCR. Tento zakon plati od 1. 1. 2007. (32)

3.3.5 Technologické faktory

Inovace a modernizace je diilezity aspekt ve vSech odvétvich podnikani. NaSe restaurace bude
od zaCatku pouzivat moderni zafizeni a samoziejmosti bude dodrzovani hygienickych

predpist.

Nas§ podnik musi fungovat efektivné, at’ uz to bude pii pfipravé pokrmt, hospodaieni
s naklady, inovacemi v restauraci apod. Musi se dohliZet na elektronické zafizeni, jestli je
v pofadku, zda nebere pfili§ energie. Je nutné zvazit mozné investice a propocitat jejich

navratnost a vyhodnost.

Aktualnim tématem z hlediska technologickych faktorti je informacni systém v podniku.
Samoziejm& musime pocitat s vy$§imi ndklady na pofizeni, na druhou stranu systém
zptistupni veskery prehled nad vSemi naklady i zédsobami. Takovy informacni systém pii

spravném vyuziti dokaze usetfit nemalé Castky.

3.4 Analyza oborového prostiedi — Porterova analyza

Porterova analyza ma za kol posoudit zdkladni interakci prvkl vlivu vnéjSiho prostiedi a
zkoumané spole¢nosti. Porteriiv model urcuje konkurenéni tlaky, rivalitu na trhu. Rivalita trhu

zavisi na plsobeni a interakci zakladnich sil (konkurence, dodavatelé, zadkaznici a substituty)
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a vysledkem jejich spole¢ného pisobeni je ziskovy potencial odvétvi. Je to jeden z velmi

silnych nastrojti pro stanovovani obchodni strategie s ohledem na okolni prostiedi firmy.

3.4.1 OhroZeni ze strany novych konkurentu

Oblast jako jsou restaurace, hospody apod. je natolik rozsifena, ze by nds nemeéla nova
konkurence ohrozit. Samoziejmosti bude udrzeni kvalit na vysoké urovni, abychom nedavali
prilezitost nasim, at’ uz stadlym nebo pftilezitostnym zakaznikiim, diivod zkusit jinou, novou
variantu. Tomuto riziku se ale nikdy zcela nevyhneme, jelikoZ spousta lidi chce poznavat a
zkouset nové véci (napi. novou restauraci v blizkosti jejich bydlisté). Nasim ukolem proto

bude zajistit, aby se i po této nové zkusenosti tito zakaznici zase vratili k nam.

3.4.2 Vyjednavaci sila dodavatelii

Nasimi dodavateli budou zejména ceské pivovary, jelikoz na§ steakovy a pivni bar bude
oslovovat své zakazniky Sirokou nabidkou druhti piv. V dne$ni dobé je velky vybér
dodavateltl, proto je nase vyjednavaci sila velkd a tudiz budeme sndze vyjednavat dodaci
podminky. V pfipadé, Ze bychom se s n¢jakym dodavatelem na podminkach neshodli, je zde
Sirok4 nabidka alternativ. Jednou z moznosti je vyuziti jiného pivovaru, tou dalSi potom
nakup piva u velkoobchodnich fetézct specializovanych pro gastro prodeje napt. HY VEco,
JASO, Makro. Co se tyce dodavatelii potravin, je naSe vyjedndvaci sila také velka, jelikoz
spolecnosti se zajiStovanim potravin pro restauracni zatfizeni je velké mnozstvi. Pro jejich

vybér bude rozhodovat cena, kvalita a jejich rychlost a pfesnost dodani surovin.

Dodavatel¢ surovin a napoji:
e HYVEco, s.r.o.
e JASO-distributor, spol. s. r.o.
e MAKRO Cash & Carry CR s.r.0.

Dodavatel¢ piva:
e Plzensky Prazdroj a.s.

e Pivovar Svijany a.s.
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e Pivovary Staropramen a.s.

e Pivovar Litovel a.s.

e Bud¢jovicky Budvar, n.p.

e Pivovar Holba a.s.

e Akciovy pivovar DaleSice a.s.

e ajiné mensi pivovary

Zahrani¢ni piva - Innes, Hoeagerden , Stella Artoys, Guyness. Bavaria

3.4.3 Vyjednavaci sila odbératelu

Odbeérateli nasich sluzeb jsou lidé, kteti navstivi nasi restauraci. VSem nasim navstévnikiim se
budeme snazit poskytovat kvalitni sluzby. Bude vSak zélezet na tom, aby pii zakoupeni
jakéhokoliv, levnéjsiho nebo drazsiho produktu, byli s timto produktem spokojeni. V

moment¢, kdy tomu tak nebude, o tyto zakazniky piijdeme.

3.4.4 OhroZeni substituty

Diky Siroké nabidce sortimentu ndpoji i pokrmll se vyvarujeme tomu, ze by k nam
konzumenti nepfisli z diivodu malého vybéru. U nds v tomto ohledu nebude problém pokryt

veétSinu naroki potencialnich zakaznikd.

3.4.5 Rivalita mezi existujicimi podniky

V soucasné dobg je restauraci velké mnozstvi. Je dilezité zaujmout a zdkaznika si ziskat na
svou stranu. Toho chceme dosdhnout pravé Sirokou nabidkou nejen ceskych, ale i
zahrani¢nich znacek piv, i ldkavym vybérem jidel. Dulezité je také inovovat, udrzovat kvalitu
nabizenych sluzeb. Zakaznik se musi vracet do naseho podniku rad. Jakykoliv nedostatek,
problém z na$i strany, nas miZe stat ubytek potencidlnich zakaznikd. Tomu se musime

vyvarovat a moznym rizikim predchézet.
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Hlavni konkurenti podobného gastronomického zaméieni:

Steakovy a pivni bar Pod Iékarnou, Modra rtze:
Vyhodou je Siroky sortiment napoji a piv, kuchyné¢ do rannich hodin. Ob¢ restaurace jsou

Vv centru Brna. Mezi nevyhody fadim malé prostory, ¢asto preplnéné a zakouiené prostiedi.

Zelené dverte:

Umisténi v centru Brna. Je to relativné novy podnik, ktery si rychle vybudoval svou poc¢etnou
klientelu. Vyhodami jsou §iroky sortiment, a také kuchyné oteviena do pozdnich hodin véetné
dopolednich menu. Opét nardZime na stejné problémy, hlavné zakoutfené prostiedi byva az
nepiijemné. Neni zde vybudovan komplexni systém klimatizace. Obrovskym nedostatkem je

Casto preplnény lokal a hodné hluku.

V Brné je konkurence vysoka a v centru mésta obzvlast. Podobnych bari, restauraci a hospod
je spousty. Ale téch kvalitnich je malo, jsou pfeplnéné nebo kvalita neodpovida pozadavkim
zakaznikli. NaSe restauraCni zafizeni se bude snazit poucit z chyb druhych. Bude nabizet
kvalitni sluzby, Siroky sortiment a navic pfijemné prostiedi. Pokud bychom tyto podminky
nesplnili, nema cenu se poustét do nelitostného konkurenéniho boje, ktery panuje v moravské

metropoli.

3.5 SWOT analyza

SWOT je typ strategické analyzy stavu firmy, podniku ¢i organizace z hlediska jejich
silnych stranek (strenghts), slabych stranek (weaknesses), pftilezitosti (opportunities) a
ohrozeni (threats), ktery poskytuje podklady pro formulaci rozvojovych smérii a aktivit,

podnikovych strategii a strategickych cilti.
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SILNE STRANKY SLABE STRANKY

e Siroky sortiment e omezeny rozsah zkuSenosti
o kvalita sluZzeb s vedenim podniku
e moderni design e nizky pocatecni kapital
e kvalifikovany personal e prisné normy narizeni na
o dobralokalita provoz
e cenova politika e podnikje novackem na jiz
e hygienicky vyhovujici zavedeném trhu
prostredi

e odlisnost od konkurence

e poutava webova prezentace

PRILEZITOSTI HROZBY

e rozSifeni jména e vysoka konkurence

e rozSireni nabizenych sluZeb e rozSifeni nabizenych sluzeb a

e zlepSeni a zvySeni poCtu sortimentu konkurenci
reklamnich ¢innosti e kvalitnéjsi sluZby u konkurence

e inovativni marketingové e zvySeni nakladu - jak vySe mezd,
taktiky tak i potizovaci ceny

e inovace - denni menu, letni e zmeéna zakonu, omezeni ¢innosti,
zahradka ekologické zmény apod.

e v pripadé nespokojenosti
zakaznika - Sifeni Spatného
jména podniku

e nespokojenost zakaznikl

e sezoénni vykyvy navstévnosti

hosta

Tab. 2: SWOT analyza. Zdroj: Viastni zpracovani
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3.5.1 Silné stranky

Silnymi strankami naseho podniku bude urcité kvalita nabizenych sluzeb. Majitel podniku si
da zalezet na perfektnim vybéru personalu, ktery se bude chovat jak profesiondlné, tak i
vstiicné a mile k zdkaznikiim. Mizeme mit jakkoliv vyborné jidlo, piti, ale pokud je obsluha
nepiijemnd a neochotnd, tak o jinak spokojené zdkazniky okamzité piijdeme. Kvalifikovany
personal bude zadkladem naSeho restauraniho zafizeni. Udrzeni vysokého standardu

nabizenych sluzeb povede k udrzeni stalych zakaznik.

Druhou zésadni silnou strankou bude Siroky sortiment nabizenych produktl Vv nasi restauraci.
Chceme jak z hlediska napoju, tak i jidel poskytovat rozsahly vybér produktt, aby si vybral
opravdu kazdy. Nabizet budeme velké mnozstvi druh piva od klasickych, po siln€jsi a
nakonec 1 sladké piva s pfimési riznych sirupl. V jidelnim menu najdeme rozmanité
pochutiny K piti, velky vybér luxusnich pokrmti z masa a také vegetarianské jidla. Zavdécime

se opravdu kazdému. O vysoky pocet potencidlnich zdkaznikli by nemélo byt pochyb.

Dalsi silnou strankou je dobra lokalita. NaSe restaurace se bude nachazet v centru mésta Brna,
kde je vynikajici dostupnost ze vSech ¢asti mé&sta. Na jednu stranu je zde samoziejmé vysoka
konkurence, stim si ale zkusime poradit kvalitou sluzeb, Sirokym sortimentem a také
marketingovou strategii, jak pfilakat zakazniky. Cenovou politiku se pokusime podpofit
ruznymi specidlnimi akcemi, hromadnymi slevami na internetovych portadlech apod.
Internetové stranky budou moderni, vkusné a hlavné pravidelné aktualizované, také zde bude

moznost rezervovat si stil pfimo pies webovy formular.

Nase restaurace bude mit i poutavy moderni design interiéru. VétSina restauraci ma klasicky
styl, dekorace ve stylu historickych predméti apod. My pijdeme opacnou cestou. Nase
restaurace bude mit moderni design a vkusné dekora¢ni dopliiky, které budou ukazovat dnesni

trendy. Urcité hodné lidi pfiléka i tato nase prednost.

3.5.2 Slabé stranky

Nejvetsi slabou strankou je omezeny rozsah zkuSenosti S vedenim restaurace. Dulezitym
¢lankem bude spravny vybér provozniho, ktery se bude starat o chod naseho restauracniho

zafizeni. Budeme muset peclivé vybrat ¢loveéka na tuto pozici s dlouholetou praxi.
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Také nizky a omezeny pocatecni kapitadl bude zajisté velkou piekazkou. Pocatecni vyssi
naklady se budou muset fesit bankovnim uvérem. A pokud nastanou néjaké financni potize,
jen tézko se s nimi bude podnik vyrovnavat. Na toto si budeme muset dat opravdu bedlivy

pozor.

3.5.3 Prilezitosti

Nejveétsi prilezitosti je rozsifeni jména naseho podniku. Jak uz jsem zminoval, bude to
postavené na tom, zda podnik bude mit vysokou kvalitu sluzeb, vynikajici persondl a
odpovidajici marketingovou strategii. Pokud tyto body splni, neseni dobrého jména podniku
nebude problém. Dalsimi prvky v této skupiné jsou rozsifeni sortimentu sluzeb a, v piipadé
dobrych vydélka, investice do letni zahradky a také zavedeni dennich menu. Abychom plnili
tyto prilezitosti, bude nezbytné nejprve ziskat dostatecny pocet pravidelnych zdkaznikii a

tomu odpovidajici zisk, ze kterého miizeme Cerpat na inovace.

3.5.4 Hrozby

Nejvétsim problémem a zaroven hrozbou bude vysoké konkurence. I ptes opravdu obrovskou
konkurenci se naSe hospoda neboji, Ze zapadne. Zakladnim kamenem bude vyvarovat se
poklesu kvality, nespokojenosti at’ uz s personalem nebo s nabizenymi sluzbami. Tyto vykyvy
muzou mit fatalni nasledky do budoucna z ditvodu mozného Siteni Spatného jména podniku.
Ktomu patii 1 to riziko, pokud naSe konkurence roz$ifi sortiment a vyrovna se naSim
nabidkam.

Dalsi nebezpecné faktory jsou zvySovani cen potfizovacich nakladl i naroky na vyssi mzdu
zaméstnancl. Mezi hrozby, které nemtzeme ovlivnit, patii také zmény legislativy, omezeni
¢innosti, pfipadné sezonni vykyvy hosti.

S vétSinou téchto hrozeb bude ale bojovat i nase konkurence, tudiz jsou pro vSechny podniky

na trhu podminky podobné.
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3.6 4P Marketingovy mix

Zakladni slozky marketingového mixu tvoii vyrobek, cena, podpora prodeje a distribuce.
Vsechny tyto slozky jsou vzajemné zavisle€, priCemz pii stanoveni jejich optimalni kombinace

je tteba vychazet z charakteristik trhu a zvolené strategie projektu

3.6.1 Product (produkt)

Bude se jednat o restauraci klasického stylu. Prostor je rozdélen na kutrackou ¢ast s barem a
mensi nekufackou mistnost. Podnik se zamé&fi na Siroky sortiment piva a kvalitni kuchyni.
Samoziejmosti jsou riazné pochutiny, které k tomu patii. Velka rozmanitost nabidky pokryje

Siroké spektrum zakazniktli a vybere si kazdy. At uz "obycejny pivai", tak i gurman.

Vybér piv bude rozmanity. Od klasickych vy€epnich piv, pies silné€jsi lezaky riiznych znacek
az po pivni specidly. Také nabidneme zahrani¢ni piva a v ramci riznych akci dal$i druhy

tohoto napoje. Pro zeny nabidneme i oblibena ochucené piva sirupem.

Z hlediska jidelniho listku najdeme chutovky k népojim, topinky, tatarsky biftek, pecené
koleno, pecena Zebra a dalsi. Samoziejmé také nabidneme rozsahly vybér pokrmi z masa a k
nim nepfeberné mnozstvi omacek a priloh. SpiSe nez na obyc€ejné druhy jidel se zaméfime na

speciality, které¢ jinde nedostanete. Pro vegetariany budou specialni nabidky jidel.

Kompletni ndpojovy a jidelni listek mizeme vidét v piiloze ¢€.: 2

3.6.2 Price (cena)

Pti stanoveni prodejnich cen je tfeba zvazovat vice faktorl, mezi néz patii predevSim vyse
nakladii na jednotku produkce, cenova politika rozhodujicich konkurentli, cenova elasticita
(reakce zékaznikli na odliSnou uroven ceny), slevy poskytované velkoobchodu a
maloobchodu, dealerské odmény, obecné piijimand politika rabatd, platebni podminky a
podminky dodéavek, a nelze opomenout ani statni politiku cenové regulace, kterd existuje v

urcitych oborech.
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Ceny jednotlivych napojii a jidel jsou uvedeny na jidelnim listku v ptiloze. Vzhledem
k vysoké konkurenci a zaméfeni podniku jsou ceny pfiméfené, zadkazniky se budeme snazit
ptilakat specialnimi marketingovymi akcemi. V cenach, které najdeme na jidelnim listku, uz

jsou zapocteny vSechny naklady, které jsou spojeny S ptipravou nasich pokrmii.

V naSem restauraénim zafizeni je mozno platit pouze v hotovosti, pfipadné stravenkami.
Z diavodu vysokych pofizovacich naklada zatim nebude akceptovana platba kartou, nad touto

formou platby se ale uvazuje do budoucna.

3.6.3 Place (distribuce)

Restaurace se bude nachazet v blizkosti centra mésta Brna, do které bude mit snadny pfistup
vétSina obyvatel z okoli. Podnik lezi na Vachové ulici s vynikajici dostupnosti méstské
hromadné dopravy. V okoli naseho podniku se nachéazi hodné restaura¢nich zatizeni, nicméné

V naSem gastronomickém zaméteni mnoho konkurence neni. Lokalita a okoli je zndma svou

historii.
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Obr. 2: Mapa Brna. Zdroj: mapy.cz (26)
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3.6.4 Promotion (propagace)

Nestac¢i pouze nabidnout bezvadné sluzby za zajimavou cenu. Pokud totiZ tyto sluzby nikdo
nezna (nic o nich nevi), poptavka ani zisk nepiijdou. Zde je tfeba vyuzit vhodné reklamy.
Reklama zahrnuje vSechny prostfedky, které na dalku a bez osobnich kontakti pusobi na
potencidlni zdkazniky, pomahaji je presvéd¢it o prednostech nabizenych vyrobki a sluzeb.
Musime ale myslet i na to, Zze ne kazda reklama je Gc¢innd, pokud nabidka vyrobkl neni
odpovidajici. Reklama muze zvysSit uspéSnost hospody, ale nemiize nahradit chybéjici slozky.
Dobra reklama je zaméiena na jedinecnost nabidky a je vhodné doplnéna ostatnimi prvky
marketingového mixu.

Zéakladnimi otazkami pii tvorbé reklamy jsou: kdo bude reklamu vyrabét, jestli sam podnik
nebo fada odbornikti, co by mélo reklamni sdé€leni obsahovat, komu/kde na jaké cilové
skupiny se reklama upina.

I my budeme muset investovat ur€ité finan¢ni prostfedky do reklamy. Jako neju¢innéjsi
zvolime reklamu v novinach a na internetu. Dale bude potieba nechat ud¢lat letaky, rozdat je
budoucim zdkaznikim do schranek. Nesmime zapomenout ani na jidelni listky, které

nechdme vyrobit v grafickém studiu.

Zpusoby propagace

1. Distribuce reklamnich letaki
V prvnich mésicich zkusime vyrobit reklamni letaky s nasi rozsahlou nabidkou. Tyto letaky
také budou poukazovat na slevové akce. Tyto akce se budou rizné ménit a budeme se snazit
zaujmout prvni nase zakazniky. I kdyz letdky nejsou tpln¢ oblibené, i ptesto je to nejcastejsi
zpusob propagace. Letaky umistime také kolem vysokych $kol, koleji a na frekventovanych

mistech centra mésta.

2. Reklamni tabule pfed restauraci
V prostorach pted restauraci vystavené menu a také tabule obsahujici specidlni nabidky a
akce. Vystavena tabule musi vzdy upozorniovat na aktualni slevu. Také musi byt na dobie

viditeIném misté. Kdokoliv se na ni podiva, méla by ho nabidka okamzité zaujmout.
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3. Reklamni misto na letak v MHD

Efektivnost této formy propagace neni uplné jista, ale zkusime i do této varianty investovat

mensi ¢astku. Pfeci jen se start nové restaurace nesmi podcenit.

4. Internetové stranky

V dnesni dob¢& je absolutni samoziejmost mit pichlednou, vkusnou a moderni webovou
prezentaci. Dlllezita je i pravidelna aktualizace o zménach v sortimentu a nabizenych sluzeb.
Nase prezentace bude obsahovat také vhodné fotografické ilustrace a navstévni knihu, do
které mohou nasi zakaznici reagovat na nase sluzby, ptipadné pséat pfipominky a néapady.
Dalsim prvkem naSich stranek bude moZnost dotazu pomoci formuldfe a s nim 1 moZnost

rezervace pres toto rozhrani.

5. Reklama v inzerci
Musime vyuzit tiskoviny, které jsou zdarma. Dale zkusime uplatnit reklamu v nékterém

z brnénskych denikl. Vyplati se urcité investovat do vSech médii, alespoil na zacatku.

6. Hromadné slevy

Hromadné nakupy jsou asi nejvétsim fenoménem mezi zakazniky na Ceském internetu v
poslednim ptlroce.

Princip fungovani slevovych serverl je nasledujici: Nabidnou atraktivni slevu na zbozi nebo
sluzbu v fadech desitek procent z ptivodni ceny. Ale sleva plati pouze v pfipad¢€, Ze se sejde
dostatek zajemct ochotnych si zlevnéné zbozi nebo sluzbu nakoupit. Pokud se nesejde
dostatecné mnozstvi zajemcti, pak sleva neplati.

Vyhody pro zdkazniky jsou jasné — uSetii. Samoziejm¢, Ze 1 podnikatelé, ktefi slevu nabizeji,
maji z tohoto obchodu vyhody — jde o vytecnou reklamu, zvlast kdyz je podpofena kvalitni
sluzbou. Neprod¢€laji a soucasné¢ ziskaji desitky az stovky zakazniki, ktefi se k nim mohou
vracet a nakupovat jiz za plnou cenu.

V nabidce slevovych serverti jsou vétSinou zalezitosti jako restaurace, masaze, vikendové

pobyty, kurzy atd.
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Existuje jiz n€kolik desitek servert, které (vétSinou) denné piichézeji s novou nabidkou. Vse
zacal Slevomat.cz a v téch dobach bylo jednoduché se kazdy den ,,zajit“ podivat na aktualni
slevu.

S rostoucim poctem serverti s hromadnymi slevami se naStésti zaCaly objevovat i jejich
agregatory — tedy stranky, kde navstévnik dostane piehled o aktudlné nabizenych slevach u

vétSiny serverl nabizejicich kolektivni nakupovani.

Hromadné slevy jsou pro gastronomickd odvétvi obrovska prilezitost. Z restaurace, kterd
neprosperuje, se muze razem stat velice vynosny podnik. Jeden skute¢ny piiklad za vSe: 1kg
pecenych zeber + 150g tatarského bifteku s pfilohou a to vse za 99K¢. Nejeden z nds si
mozna fekne, Ze se to ani nemiize majiteli ani vyplatit. Jenze opak je pravdou, tuto nabidku
vyuZilo néco pies 3500 zdkaznikd. Na jidle sice restaurace velky zisk neutrzi, jenomze to se
vyrovnad vydélkem za ptipadné napoje k jidlu a hlavné restauracni zatizeni ziskd obrovsky
pocet zakaznikd, ktefi tuto restauraci predtim tieba vibec neznali. Pokud nabidku splni a
zakaznik bude spokojeny, pro restauraci to znamena, ze se tam bude rad vracet. A to je hlavni
divod téchto slev. Samoziejmé se musi pocitat se zaplacenim provize serveru, ktery tuto
sluzbu zprosttedkuje. Ta se pohybuje mezi 20-30% nové ceny, dle firmy, a to z kazdého
prodaného kuponu na slevu. I presto, se tato investice velice vyplati a z marketingového

hlediska je to Gzasna prilezitost.

Nas podnik by tuto pfilezitost ur¢it€¢ vyuzil hned pii otevieni restaurace. Snazili bychom se
koncipovat nabidku trosku jinak a nabidli bychom slevu na veskeré jidlo s velice vyhodnou
slevou, aby mohli zakaznici ochutnat cely nas sortiment. Také bychom nabidku omezili
poctem slevovych kupént a radsi nabidku nékolikrat zopakovali. Sami bychom poté vidél,
jestli se tato marketingova strategie vyplati nebo ne. Kazdopadné je ziejmé, ze tyto kolektivni
slevy jsou velice vyhodné jak pro majitele, tak i pro poskytovatele webovych stranek

nabizejicich slevy, a v neposledni fad¢ také pro koncového zakaznika.

7. Osobni doporuceni

Nejefektivnéjsi a mnohdy nejlevnéjsi reklamou je osobni doporuceni. Neni nic lepsiho, nez

kdyZ spokojeny zdkaznik sdéli pocity ve svém okoli a okamZité se informace zacne Sifit na
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vSechny strany. Samoziejmé je tato propagace nebezpecna a dokaze se obratit pfimo proti

nam v pripad¢, Ze se zaCnou Sifit 0 naSem restaura¢nim zafizeni negativni informace.

3.7 Koupit nebo pronajmout?

Jako zacinajici podnikatel ve sféfe pohostinské ¢innosti je nutné si uvédomit zasadni otazku:
provozovat podnikatelskou ¢innost v pronajatych prostorach nebo odkoupit cely objekt, ve
kterém se bude naSe restaurace nachdzet? Ob¢ tyto varianty maji své vyhody i nevyhody.

V nasledujicich fadcich zjistime, jaké feseni bude pro nas nejvyhodnéjsi.

Koupit prostory do osobniho vlastnictvi

Logicky zasadni vyhoda je, Ze mame svoje prostory, nejsme ni¢im omezovani. Neplatime
meési¢ni najem majiteli. Ale je nutné si uvédomit, ze pokud bychom chtéli odkoupit néjaké
prostory do osobniho vlastnictvi, nejsme schopni ,,utdhnout™ pocatecni naklady. Byla by
potieba si vzit nemaly uvér od banky v ramci nékolika milioni. Takze bychom neplatili
najem, ale zato mésicni splatky bance. To musime uvazovat, ze pokud mame vlastni prostory
nebo dum, je nutné pocitat i s investicemi do budoucna v ramci nejriznéjsich oprav a udrzby
stavby. Varianta odkoupeni by se mohla jevit vyhodnéjsi, pokud by nabizela dalsi prostory a
my je pronajimali nékomu jinému. Tyto penize bychom potom pouZili na placeni mési¢nich

uroku véftiteli.

Prondjem prostor restauracniho zaiizeni

Hlavni vyhodou jsou velice nizké pocatecni ndklady. Nemusime se zadluZovat vysokou
castkou bance a vystavit nas podnik velkym zadluzenim. Pokud bychom se rozhodli pro tuto
variantu, je nezbytné vybrat vyhovujici feSeni pro nase restauracni zafizeni. Prostory musi
vyhovovat pro nase potieby. Nejlepsi feSenim by bylo, pokud by tyto prostory byly ztizeny uz

majitelem pro provoz restaurace, pifipadné uz v nich restaurace byla ziizena pied nami.

Kdyz se nad témito feSenim zamyslim, vychazi mi jednoznacné vyhodnéjsi feseni pronajmout
Si prostory pro nase restauracni zatizeni. Pokud vybereme tuto variantu, nedostaneme se do
platebni neschopnosti. Vzit si ivér nékolika miliont mi piijde jako nerealizovatelna moznost,
ktera by se t&zce splacela. Pro OSVC by jisté byl i velky problém vibec tento uvér ziskat.

Pokud by se podafilo, tak by se roéni splatky urcité¢ vySplhaly k jednomu miliénu korun, coz
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je vramci podnikatelské Cinnosti dosti neefektivni. Jedind moznost, kdy by se nabidka
odkoupeni mohla jevit vyhodnd, je zménit pravni formu podnikéni, a to na spolecnost
s ruenim omezenym. Pak bychom mohli ziskat dal$i investory, ktefi by pomohli spléacet
vysoky dluh v zacatcich. Varianta odkoupeni prostor je pro mé feseni t€zko realizovatelna,

proto v mé praci pocitam s variantou pronajmu prostor.
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4 Vlastni navrhy reSeni, prinos navrhii reSeni

V této casti mé diplomové prace popisi vice do detailu nas vytvofeny podnik. Nasledovat
bude rozsahly finan¢ni plan, z kterého potom vyjdeme a vypocitdme duilezit¢ ekonomické
ukazatele. Na konci této kapitole najdeme analyzu rizik a ¢asovy harmonogram pro otevieni

naSeho restaura¢niho zafizeni.

4.1. Popis podniku

Pracovni nazev pro nase restaura¢ni zafizeni je ,,Polarni zafe* a bude se jednat o restauraci
v modernim stylu. Trh je pfeplnén klasickym designem a my zkusime jit pfesné¢ opacnou
cestou. Design podniku bude poskytovat dnesni trendy, barvy v mistnostech budou sladény do
modrych barev. Vyuzijeme efektni nasviceni, osvétleni baru, na zdech bude mozno shlédnout
rizné obrazy a fotografie vztahujici se k tématice polarni zafe. Stoly budou také stylové,
vyrobené ze skla. Budeme se snazit zaujmout napaditym designem. Dieveéné lavice pouzivané
ve vétsSing jinych podnikli nahradi pohodIné polstrované zidle a rtizné sedacky. Nas podnik
bude mit celkové rozlohu asi 345m? a bude se skladat z prvni hlavni mistnosti, kde bude také
prostorny bar. V této ¢asti bude k sezeni 10 stoli se 4-8 misty a K tomu posezeni na baru.
Z této mistnosti pijdeme do druhé, mensi, ktera bude nekutacka. Zde bude 5 stolt také po cca
4-8 mistech. Dale se v restauraci budou nachdzet moderni toalety, pfistupné i pro télesné
postizené. Také zde samoziejmé najdeme samoziejmé kuchyn, chladici box a 2 sklady, kde
jeden bude pro bar (piti, becky, apod.) a druhy pro kuchyn (suroviny na vateni). Pfi
zasobovani se musi hlidat kazdy balik/paleta ihned evidovat, proto nesmi chybét kancelarsky
,,kout“ co nejblize manipula¢nimu prostoru. Becky se skladaji do suterénu skluzem a vedou

do skladu népoji. Pivo a ostatni ndpoje musi byt oddéleny.

Forma podnikani

Podnikat budeme na zaklad¢ Zivnostenského opravnéni, tzn. v oblasti vazané na hostinské
sluzby. J& jakozto majitel tyto podminky nespliiuji, proto budu mit pro svou restauraci
odpovédného vedouciho — provozniho, ktery méa pozadované vzdélani a také dlouholeté

zkuSenosti v oboru.
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Provozovna

Restaurace se bude nachazet v centru mésta Brno na Vachové ulici. Jedna se o sklepni
prostory o rozloze cca 345m? v rekonstruovaném doms. Tyto prostory jsou ideélni pro provoz
restaurace. Zafizeni neni zadné, je zde pouze instalovdna klimatizace, WC a protipozarni
ochrana.

Provozni doba restaurace

Pondéli: 15:00 - 3:30
Utery: 15:00 — 3:30
Streda: 15:00 - 3:30
Ctvrtek: 15:00 — 3:30
Patek: 15:00 - 3:30
Sobota: 15:00 - 3:30
Nedéle: 15:00 - 3:30

Po celou pracovni dobu je oteviena kuchyné.

Personal restaurace

Za provoz bude rucit zodpovédny provozni, ktery méa dlouholeté zkuSenosti v pohostinstvi a
také ma opravnéni OSVC. Na sméné budou vzdy 2 ¢&isnici, 1 kuchat a také 1 pomocna
pracovni sila, kterd bude uklizet kazdy den po smén¢. Celkem budeme zaméstnavat 4 ¢iSniky,
2 kuchare, 2 pracovniky na pomocnou silu a 1 provozniho. Tito zaméstnanci se budou stfidat
dle rozpisu smén a potieby restaura¢niho zatizeni.
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Organizacni schéma

Majitel

Odpovédny vedouci

Kuchaii CiSnici

Pomocna sila

Obr. 3: Organizacni schéma. Zdroj: Vlastni zpracovani

4.2 Finan¢ni plan

vvvvvv

N 24

kvalitativnim vyjadienim vSech podnikatelskych aktivit zamétenych na provoz a rust

podniku.

Finan¢ni plan by mél promitat podnikatelsky zamér do penéznich tokl. Je spojovacim
clankem mezi predstavami zacinajictho podnikatele a realitou. Ovéfuje realnost
podnikatelského zaméru, ptipadné presvédcuje potencidlniho investora o jeho vynosnosti.

V neposledni fad¢ dokéze modelovat mozné varianty budouciho vyvoje podniku.

Finan¢ni plan by mél v prvé tadé obsahovat pfesny a promysleny vypocet zakladacich a
potizovacich vydajii, napf. poplatky za vystaveni Zivnosti, poplatky pii ovéfovani listin,
poplatky za ziizeni G¢tl, naklady za pfipadné sepsani ndjemnich a pracovnich smluv, nakup
zakladniho kanceléatského, popfipad¢ strojniho vybaveni, a dal$i administrativni vydaje

souvisejici se zalozenim podniku.

V dalsim bod¢ by mél obsahovat naklady spojené s prondjmem vhodnych prostor pro

podnikéni véetn¢ sluzeb (telefony, energie), cestovné a ndklady na pohonné hmoty, mzdu pro
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podnikatele a pro pfipadné zaméstnance véetné odvodl socidlniho a zdravotniho pojisténi, a

Vv neposledni fad¢ odhad potifebné financni rezervy.

Nejhorsi situace muze nastat vV odhadu toku prostfedki do podniku, kde by se plan mél

pokusit odhadnout piijmy a vynosy z realizovanych zakazek.

Vystupem kompletniho finanéniho planu by vSak mél byt vykaz cash flow a podrobnéji
projektované vysledky pro prvni kvartil podnikani a nésledné pak jiz spiSe predpokladané
vydaje a pfijmy v prvnim roce podnikéni. Dale pak stru¢né progndzy pencznich tokl pro

nasledujici jeden az dva roky.

4.2.1 Jednotné porizovaci naklady

Tyto néklady obsahuji veskeré potizovaci naklady, které musime vynalozit, abychom mohli
restauraci oteviit. Zasadni castku samoziejmé tvoii stavebni prace a vybaveni restaurace.
Mezi nehmotné investice patii software pro ucetnictvi a také naklady spojené se zalozenim

zivnosti (spravni poplatky apod.)

Vydaje Cena v K¢
Budova - pronajem 30 000
Stavebni upravy 300 000
Vybaveni restaurace 700 000
Dekorace 80 000

Nehmotné investice (software, | 50 000
ostatni zfizovaci néklady)

Propagace - reklama 40 000

Celkové investi¢ni naklady 1 200 000

Tab. 3: Jednotné porizovact néklady. Zdroj: Viastni zpracovdni

Samotna ¢astka na propagaci pii zalozeni podniku je nésledujici. Cca 15 000 K¢ bude pouZito
na vytvofeni vkusné webové prezentace, kterd bude obsahovat zdkladnid informace o
restauraci, jidelni a napojovy listek a aktuality. Bude potieba také vytisknout letaky, zaplatit
reklamu v radiich, novinach a na visac¢kach v tramvajich. Samoziejmé pokud ¢astka nebude

stacit, bude se muset investovat do dalsich oblasti marketingu.
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Vydaje na propagaci a reklamu Cena (K¢)
Tisk a distribuce letaki 8 000
Reklama v radiu 7 000
Reklama v novinach 7 000
Reklama v tramvaji 3000
Webova prezentace 15 000
Celkem 40 000

Tab. 4: Vydaje na propagaci a reklamu. Zdroj: Viastni zpracovani

4.2.2 Predpokladané mésic¢ni vydaje

Zde vidime piedpokladané mési¢ni vydaje na provoz restaurace. Pfimy material obsahuje
polozky na zasobovani restaurace. Jedna se o Castky potiebné na ndkup néapoji a jidla.
Zaméstnavat budeme 4 ¢iSniky S tim, ze na sméné budou vzdy 2. O hladky chod restaurace se
bude starat provozni. Plat majitele se bude odvijet od ziskaného p¥ijmu. Cinici budou placeni

od hodiny 75K¢ sazbou, ziskaji navic podil z ,,dySek* od zakaznikii. Kuchati se budou sttidat

dva, kdy za jeden den prace budou ohodnoceni ¢astkou 1300K¢.

Rezijni néklady zahrnuji ndjem a s nim spojenou energii. Déle se také musi pocitat s naklady

na pohonné hmoty, opravy, telekomunikace, pojisténi a ostatni neptedvidatelné poplatky.

Mésicni vydaj Ro¢ni vydaj

Typ nakladu (K¢) (K¢)
PRIME NAKLADY CELKEM 413 200 4 958 400
Piimy material 280 000 3 360 000

Piimé mzdy 120 000 1 440 000

Platba SZP 13 200 158 400
REZIJNi NAKLADY CELKEM 54 200 650 400
Najem 30 000 360 000

Energie 15 000 180 000

Pohonné hmoty 1500 18 000

Opravy a udrzba 2 000 24 000
Kancelarské potieby 500 6 000
Telekomunikacni sluzby 2 500 30 000

Pojisténi majetku 700 8 400

Ostatni poplatky 2 000 24 000
CELKEM 467 400 5608 800

Tab. 5: Predpokladané mésicni vydaje. Zdroj: Viastni zpracovani
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4.2.3 Celkové prijmy a vydaje za rok
Celkové rocni prijmy za rok

Zde se pokusim urcit pesimistickou a optimistickou prognézu piijma za rok. Pfi pesimistické
varianté pocitam se 120 zdkazniky na den. Primérnou utratu jsem urcil na ¢astku 120K¢. U
druhé, optimistické moznosti, to bude 170 zdkazniki za den. V dalsi tabulce vycislim celkové

vydaje za rok a ur¢im piibliznou hodnotu zisku.

Pesimisticka Optimisticka
prognoza prognoza
Pocet zakaznikl za 120 170
den
Denni pfijem 14 400 20 400
Roc¢ni prijem 5184 000 7 344 000
Tab. 6:rocni prijmy za rok. Zdroj: Vlastni zpracovani
Celkové vydaje za rok
Vydaj Cena (K¢)
PREDPOKLADANE PROVOZNI VYDAIJE | 5 608 800
Primeé naklady celkem 4958 400
Rezijni naklady celkem 650 400
SPLATKA UVERU 189 075
CELKEM 5797 875

Tab. 7: Celkové vydaje za rok. Zdroj: Vlastni zpracovaini

Tady vidime celkové vydaje za rok, které obsahuji veskeré provozni vydaje a také sumu za

aver.
Prijmy / vydaje
Pesimisticka varianta Optimisticka varianta
Prijmy 5184 000 7 344 000
Vydaje 5797 875 5797 875
Zisk -613 875 1546 125

Tabulka 8: Prijmy / Vydaje. Zdroj: Viastni zpracovini

vvvvvv

vykazovat zisk. Z uvedenych cisel vidime, ze pokud se potvrdi pesimisticka varianta, podnik
nema Sanci zisk vytvaret. Bude-li se vSak pocet zakazniki pohybovat piiblizné uprostied

intervalu mezi t€émito dvémi variantami, méla by restaurace méla vykazovat staly zisk.
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4.2.4 Ptredpokladané cash flow

Penézni tok nebo také cash flow je jednoduse feceno piijem nebo vydej penéznich prostiedki.
PenéZni tok za urcité obdobi predstavuje tedy rozdil mezi pifijmy a vydaji penéZznich
prostredki za toto obdobi.

V podnikové praxi je penézni tok dilezitou veli¢inou, kterd vypovidd o schopnosti podniku
generovat penize. Schopnost pfinést podniku penézni prostiedky je také jednim z

rozhodujicich kritérii pti vybéru a hodnoceni investi¢nich projekta.

2011 2012 2013 2014 2015

Pocatecni stav p. 500 000 466 125 955 556 1468 293 | 2004 336
prostredkii

PenéZzni vklady 700 000 0 0 0 0

Piijmy 6 264 000 6577200 | 6890400 |7203600 |7516800
Vydaje 6 997 875 6087769 | 6377663 | 6667557 |6957451
Kone¢ny stav p. 466 125 955 556 1468 293 | 2004 336 | 2563685
prostredkii

Tab. 9: Predpokladané cash flow. Zdroj: Viastni zpracovani

4.2.5 Zdroje financovani

Je nutné pocitat s velkymi potfizovacimi ndklady, které budou zahrnovat vystavbu restaurace
V pronajatém prostoru. Majitel restauracniho zatizeni vlozi vklad 500 000 K¢ z naspofenych

uspor. Zbyla castka 700 000 K¢ bude kryta z bankovniho tivéru.

Bankovni Givér na 700 000K¢ na 5 let

Rozhodl jsem, ze si vezmeme bankovni Gvér od Komeréni banky. Bude to profi uvér FIX na
700 000K¢ s dobou splaceni 5 let. Interval splaceni bude ¢tvrtletni.

Profi uvér FIX je stiednédoby bankovni uvér se splatnosti do 5 let. Profi uvér se splaci
postupné mesi¢nimi splatkami od mésice, ktery nasleduje po vy€erpani uveéru. Tento Gvéer je
specializovany pro podnikatele a malé stfedni podniky. Mé vyrazné zkraceny a zjednoduseny
schvalovaci proces s moznosti operativniho financovani podnikatelskych potieb. Splatky

budou ¢tvrtletni
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Anuita:

J.q IJ' "
q.l.'

Anuita = arok +umor

gt (g —

Anuita® je konstantni platba pro smluvené obdobi. Obvykle se jedna o pravidelnou splatku

uvéru.

Jedna se o platbu, ktera je slozena ze splatky jistiny a troku. Jeji vySe je ve zvoleném obdobi

nemeénna, plynule se méni pouze pomér mezi splatkou (Umorem) a urokem, kdy zpocatku je

vys$si pomér mezi urokem a splatkou jistiny. Na konci doby splatnosti se pomér snizuje.

Vyska avéru 700 000 K¢ Vyska sjednaného uvéru.

Urokova mira 12,2 % Urokovd mira, kterou se uroci
poskytnuty uver.

Doba splaceni 5 let Kolik let se bude uvér spldcet.

Interval 4 - Ctvrtletni Pocet spldtek v roce

Splatka splacena

Na konci intervalu

Kdy se uver spldaci

Pravidelna splatka

47 268,77 K¢

Pravidelnd spldtka tuvéru

Celkové splacené

945 375,38 K¢

Celkovd suma penéz na spldceni

uvéru

Zaplacené uroky

245 375,38 K¢

Suma zaplacenych uroki

Tab. 10: Uver. Zdroj: Viastni zpracovaini

% Z lat. annuus, ro¢ni, zastarale annuita neboli ro¢ina.
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Rozlozeni celkove splatky dveéru

Jdistina, 700,000 CZK

Uroky, 245,375 CZK

Wywoj splatky dwéru v £ase

56,723
45,378
y 34034
O

22,689
11,345
o

[ - -l ™~

- = E =

Mésic a rok

Splatka droku  ®Spldthka jisting  ®Celkovd splatka

Graf 11: Vyvoj splatky. Zdroj: Uvérovd kalkulacka (30)
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Splatkovy kalendar

Splatka Vyse splatky (K¢) Urok (K¢) Umor (K¢&) Uvér (K&
1 47 268,77 21 350,00 25 918,77 674 081,23
2 47 268,77 22 559,48 26 709,29 647 371,94
3 47 268,77 19 744,84 27 523,92 619 848,02
4 47 268,77 18 905,36 28 363,40 591 484,61
1. rok 189 075,08 82 559,68 108 515,38
5 47 268,77 18 040,28 29 228,49 562 256,12
6 47 268,77 17 148,81 30 119,96 532 136,17
7 47 268,77 16 230,15 31 038,62 501 097,55
8 47 268,77 15 283,48 31 985,29 469 112,56
2. rok 189 075,08 66 702,72 122 372,36
9 47 268,77 14 307,92 32 960,85 436 151,41
10 47 268,77 13 302,62 33 966,15 402 185,26
11 47 268,77 12 266,65 35 002,12 367 183,14
12 47 268,77 11 199,09 36 069,68 331 113,46
3. rok 189 075,08 51 076,28 137 998,80
13 47 268,77 10 098,96 37 169,81 293 943,65
14 47 268,77 8 956,28 38 303,49 255 640,16
15 47 268,77 7 797,02 39 471,74 216 168,42
16 47 268,77 6 593,14 40 675,63 175 492,79
4. rok 189 075,08 33 445,40 155 620,37
17 47 268,77 5 352,53 41 916,24 133 576,55
18 47 268,77 4 074,08 43 194,68 90 381,86
19 47 268,77 2 756,65 44 512,12 45 869,740
20 47 268,77 1 399,03 45 869,74 0,00
5. rok 189 075,08 13 591,29 175 492,78
Celkem 947 375,40 247 375,40 700 000

Tab. 11: Spldtkovy kalendar. Zdroj: Uvérovd kalkulacka (30)

4.2.6 Navratnost investice

Navratnosti myslime to, aby se nam vratily zpét vynalozené prostiedky, a tak ptinasely dalsi
vynos. Odpovida nam na otazku: Za jak dlouho se nam vrati finan¢ni prostiedky vlozené do
investic.

Mésiéni zisk jsem spocital pii pouziti zisku z poloviny intervalu mezi optimistickou a
pesimistickou variantou. Tudiz primérné 145 zakaznikt za den pii atraté¢ 120K¢. Mési¢ni

vydaje jsem urcil podilem celkovych vydaji za rok na 1 mésic.

Vlastni kapital + cizi kapital + uroky z ciziho kapitalu = celkovy vleZeny kapital
500 000 + 700 000 + 245375 = 1445 375K¢

Celkovy vloZeny kapital / mési¢ni zisk = doba navraceni investic
1445 375 /38 844 = 37,2 mésici

Investice vloZzené do podnikdni miiZzeme o€ekavat navracené nazpét za 3 roky od zahdjeni
podnikani.
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4.2.7 Hodnoceni investice - ¢ista souc¢asna hodnota

Cista soucasna hodnota je ukazatel, ktery po¢ita pouze s budoucim cash flow. Vlastné nam
fika, kolik penéz nam za zvolenou dobu zivotnosti projektu dany projekt ptfinese anebo
sebere. Nezajima se tedy o ucetni polozky, jako jsou vynosy a naklady, nezajima se o n¢jakou
hodnotu spole¢nosti, ale fesi pouze a jen penézni toky, které nam dana investice nebo obecné
vzato jakykoliv projekt piinese. Zakladem vypoétu CSH je schopnost kvalifikovand
odhadnout budouci finan¢ni toky souvisejici s danou investici ¢i projektem.

Spravna hodnota cisté soucasné hodnoty je jakékoliv nezaporné Cislo. Nulova hodnota nam
fika, ze z pohledu cash flow nam dana investice nic nepfinese, ale také ndm nic nesebere. Je
ale zjevné, Ze velka Cast aktivit spolecnosti ma i nepenézni piinosy, které tato metoda
nezohlediiuje. Jakakoliv kladna hodnota vypoétu je dobra. Rika nam, Ze investici vydélame.
CSH se také pouziva pro porovnani investiénich ptileZitosti, kdy podle této metody z pohledu
cash flow je nejlepsi ta investice, ktera ma nejvétsi CSH. (22)

Pii ur€eni hodnoceni investice jsem vySel z diskontni sazby pro stfedné rizikové projekty,
kterd se pohybuje kolem 8 — 10%. Ja vybral pro vypocet 9% urokovou sazbu. Vydaje
potiebné pro vypocet zahrnuji pocatecni naklady na zaloZeni podniku. Tyto vydaje obsahuji
prondjem za prostory, stavebni upravy, vybaveni restaurace, dekorace, nehmotné investice a

propagaci. Celkem tato ¢astka je 1 200 000KE.

1
CsH = ZP T
Popis Data
Rocéni diskontni sazba. Mlze pfedstavovat miru inflace nebo | 9%
urokovou miru z alternativni investice.
Pofizovaci cena investice -1 200 000
Vynos v prvnim roce 466 125
Vynos ve druhém roce 955 556
Vynos ve tfetim roce 1468 293
Vynos ve Ctvrtém roce 2 004 336
Vynos v patém roce 2 563 685
Soucasna cista hodnota investice 4 251 843,08 Ké

Tab. 12: CSH. Zdroj: Viastni zpracovani.
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Cista soucasna hodnota naseho projektu na vybudovani a provoz restaurace je kladné ¢islo,
které nam tika, ze na investici vydélame. Cely projekt na podnikatelsky zdmér pii ndmi

urcéené sazb€ 9% je piijatelny.

4.3 Identifikace faktorii rizik a jejich predchazeni

Je nesmirné dulezité identifikovat rizika, kterda mohou nastat v naSem restauraénim zafizeni.
Témto rizikim se musi podnik snazit predchazet. Rizika musi byt pravidelné¢ monitorovany a
budeme hledat nejvyhodnéjsi cestu, jak témto rizikiim piedchazet. Touto Cinnosti se bude
zabyvat pfimo majitel restaurace, ktery bude také dohliZet na ¢innost zamé&stnancti a na spravu

ucetnictvi a administrativy.

Rizika rozdélim podle jejich vécné stranky na tfi skupiny:

1. Rizika spojena s majetkem podniku
- kradez majetku

- poskozeni majetku vlivem zivelnych pohrom

Firma si sjednd pojisténi proti pfipadu kradeze. Jde hlavné o drahé kuchynské spotiebice;
ztrata sklenic a dalSich drobnych polozek by nebyla tak zasadnim problémem z divodu
nizkych potizovacich nakladli. Rovnéz pro ptipad Zivelnych pohrom si firma zatidi pojisténi.
2. Rizika spojena s poskytovanim sluzeb zdkaznikiim
- nezajem klientd

- zdravi zaméstnanct (Urazy)

- zména pravni legislativy

Pii vyskytu rizika nezajmu klientd pouzije firma marketingové nastroje pro ziskani novych
zakaznikd. Finanéni prostfedky budou pouzity na reklamu na internetu (www stranky,

socialni sit¢ — Facebook apod.). Také si necha vytisknout propagacni letaky, ptipadné slevové
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kupony apod. Pro ptredejiti odpovédnosti za Skodu vzniklou na Zivot€ a zdravi zaméstnancti se
sjedna pojisténi. Pokud se zméni legislativa, podnik s tim nic neudéla, protoze to postihne

vSechny subjekty bez rozdilu. Restaurace se musi pouze prizptsobit.

3. Rizika spojené s bojem v konkuren¢nim prostiedi
- navstévnost konkurencnich restauraci
- konkuren¢ni ceny
- vybava restaurace — zastaravani
- vy$si provozni néklady

Firma musi monitorovat konkurenc¢ni restaurace v okoli, snazit se ptilakat zakazniky na svou
stranu, a to za pomoci akci a riznych vyhodnych cenovych nabidek. Pokud se u konkurence
vyskytne vyhodnéjs$i cena, nase restaurace se pokusi nabidnout podobnou nabidku. Pokud
restaurace bude mit vysoké naklady, je nezbytné se snazit zvySovat i jeji vynosy. Hlavné si

dat pozor v obdobich s nizsi navstévnosti jako je napt. obdobi zimy.

4.4 Casovy harmonogram

Zahajeni provozu podnikatelské ¢innosti vyzaduje urcité Cinnosti, které mu predchéazeji. Je
velice dobré si sestavit ¢asovy plan, abychom byli schopni dodrzet piedem stanoveny termin
zahajeni restaurace. Tento plan nam ukaZze, jak dlouho budou jednotlivé ¢innosti trvat, jaka

bude celkova doba piipravy, piipadné¢ mozna rizikova mista.

Casovy harmonogram budu Fesit pomoci metody CPM*. Pro feseni metodou kritické cesty
vyuzivame tzv. sitovy graf, ktery se skladd z uzli a orientovanych hran. Hrany odpovidaji
jednotlivym dil¢im ¢innostem ukolu. Danou Cinnost jednoznacné urcuji pocatecni a koncovy
uzel, kterymi je kazda &innost ohrani¢ena. Cinnost oznadujeme uspoiadanou dvojici &isel
(i, ]), pticemz musi platiti<j, tj. v grafu se nevyskytuji cykly a rovnobézné hrany. Na
realizaci Cinnosti je tfeba urCité doby, tzv. doby trvani Cinnosti tj;, a vynaloZeni urcitych

nakladu.

* Crytical path metod
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Realizace podnikatelského planu

Nazev ¢innosti Cinnost Predesla Doba trvani ve
¢innost dnech
Zalozeni Zivnosti A - 5
Ziskani uvéru B - 14
Uzavieni smlouvy o C - 10
pronajmu
Vybér personalu D A 10
Stavebni prace E C 15
Objednani nabytku F B 10
Instalace nabytku G F 3
Koupé€ kuchyiiského zatizeni | H G 3
Vytvoteni jidelniho listku I D 3
Vybér dodavatelll surovin J | 5
Vytvoreni propagacnich K J 7
materiala
Zahéjeni provozu L E,G,H,K 2

Tab. 13: Realizace podnikatelského planu. Zdroj: Vlastni zpracovani.

Obr. 4: Metoda CPM. Zdroj: Viastni zpracovini

Z obrazku vidime, Ze restaurace bude uvedena do provozu piiblizné za 1 mésic. Pied
stézejnimi stavebnimi upravami je potfeba vyridit vSechny pravni zalezitosti, sjednat uvér.
Dalsi ¢innosti jsou sjednani podminek pronajmu prostor, kde se bude nachdzet restauracni
zafizeni, poté domluvit vybérové fizeni na zaméstnance. Stavebni prace zahrnuji opravy
prostor, malifské prace, instalace nabytku, instalace veSkerého zafizeni apod., nakonec

probéhne samotnd dekorace restaurace a propagac¢niho materialu.
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4.5 Investice do budoucna

Samoziejm¢e vSe zalezi na vysi pfijmu, zisku. V budoucnu by naSe restauracni zatizeni chtélo
zavést poledni menu, kterd by mohla ptilakat dalsi zajemce o naSe sluzby. Tato investice by
ale méla také zvysSené vydaje na provoz. Delsi oteviraci doba, naroky na persondl apod.
Nicméné vramci 1-2 let bychom radi tuto sluzbu zavedli. Dal$i moznosti jak ziskat
potencialni zakazniky je otevfit letni zahradku pted restauraci. Sic pozice domu pro tuto
moznost nabizi otazku, zda se to vyplati, musela by se zvysit pracovni sila o jednoho ¢isnika,
ktery by se staral o zahrddku. Také se musi pocitat vyssi investice na venkovni zafizeni

zhruba 100 tisic. I pfesto bychom tuto moznost vyzkouseli.
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Sestaveny podnikatelsky zamér by mél slouzit jako podklad pro rozhodnuti podnikatele, jestli
je analyzovany investi¢ni projekt pro néj vyhodny, nebo ne. Diplomovéa prace zobrazuje
konkrétni plan, tykajici se zalozeni restauracniho zafizeni v centru mésta Brna. Pracovni
nazev provozovny je Polarni zafe a nachazet se bude na Vachové¢ ulici. Podnikani bude
probihat na zdklad€ Zivnostenského opravnéni v oboru poskytovani hostinskych sluzeb.

Samoziejmosti bude dodrzovani legislativnich nélezitosti.

Nejsiln€jsi stranky naseho podniku budou Siroky sortiment nabizenych sluzeb, kvalita,
moderni design a dobra lokalita. Budeme se snazit odliSit od konkurence. Nechceme byt
typicka restaurace v klasickém designu ze staré doby. My piijdeme piesné opacnou cestou.
Moderni prvky, vynikajici kuchyné a Siroky vybér ndpoji se zaméfenim na pivo budou nase
stavebni kameny pro uspéch naseho podniku. Samoziejmé si dame zalezet i na kvalité

nabizenych sluzeb.

Nejvetsi slabinou bude omezeny rozsah zkuSenosti s vedenim restaurace, nicméné o chod
restaurace se bude starat provozni s dlouholetou praxi. Druhym nedostatkem bude omezeny
pocatecni kapitdl. Pokud by nastaly finanéni problémy, restaurace by se snémi tézko

vyrovnavala.

Propagace je také sféra podnikatelské Cinnosti, kterou nechceme podcenit. Ze zafatku se
budeme snazit vyuzit vSechny dnesni formy reklamy, vcetné aktudlné velice oblibenych

vvvvvv

vynalozime nemalé prostiedky a usili na vhodnou propagaci.

V oblasti financniho planu pocitdme s vysSimi naklady na pocateni stavebni upravy a
vybaveni, proto budeme muset kryt ¢ast téchto nakladi bankovnim uvérem. Z hlediska piijmt
jsme brali ohled na pesimistickou a optimistickou variantu, kdy pouze optimisticka moznost
vykazuje zisk. Hodnoceni efektivnosti investice nam vyslo kladné, proto mizeme projekt na
vytvoreni podnikatelského planu piijmout. Celkova investice do naseho restaurac¢niho zatizeni

se dle vypoctu vrati asi za 3 roky.
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Nejvétsi hrozbou pro na$ podnik je vysokd konkurence na trhu. S timto budeme bojovat,

pruzné reagovat na soucasny trend a nabizet vysoky standard nabizenych sluzeb.

Tento podnikatelsky plan muze slouzit jako navod pro zahajeni podnikani v oblasti
restauracnich zatizeni. Také by mél slouzit jako efektivni néstroj pro rozhodovani v urcitych
fazich podniku a hlavnim prvkem pro planovani. Trh se ale stdle méni, a proto je nutné jej

neustale analyzovat a branit se potencialnim hrozbam.
Podnikatelsky zamér na zaloZeni restauracniho podniku se dle vSech dostupnych zdroju,

analyz a vypocti jevi jako vyhodny, ale je nutné dodrzovat veskera pravidla pro spravné

fungovani a vyvarovat se chyb, které¢ by mohly veskeré usili zhatit.
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Priloha €. 1: Inventar pro vybavu restaurace

Bar

Sklo

bar, barové zidle, stoly, vybaveni baru

lednice (Coca-cola), lednik, kavovar, mlynek na kavu, odpadkové kose, kasa —
pokladna + restauracni systém + pocitac, terminal na karty, police na alkohol
apod., cedule

vycepni zafizeni, dfez, vodovodni baterie, barova mycka na nadobi

¢ervené vino 50ks, bilé vino 50ks, pivo — ke kazdému pivu od dodatele 20
velkych a 10 malych sklenic

sklenice k nealku pivu od dodavatele, malé 10ks + velké 20ks

nealko sklenice — long sklenice — 50ks

Cajovy set — 50ks

kavovy set — 30 ks — od dodavatele — hrnky a sklo na rizné druhy kav +
podsalky, malé, stfedni, dlouhé 1Zi¢ky, plechacek — maly + velky,
sklenice na tvrdy alkohol — 100ks

sampusky — 40ks

na aperitiv sklenice — 40ks

Vybaveni kuchyné

Sklad

konvektomat

obyc¢ejna trouba s varnou deskou
2x mikrovlnna trouba

velky pult

2 X lednice — velka

mensi mrazak

drezy 2x

police na nadobi a ostatni véci
talife — sady — 120ks

piibory — sady — 140ks

panve, hrnce, nabéracky
fritézy — 2ks

elektronickd vaha

a dalsi...

Sklad pro kuchyn — velky mrazék, police, lednice velka
Sklad pro bar - becky, nealkoholické napoje
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Priloha €. 2: Provozni hygiena

Desatero hygieny prace

1. UdrZzuj osobni hygienu.

2. Myj si co nejcastéji ruce, po ptichodu do prace, pti odchodu ze Spinavé prace na Cistou, po
kazdém

pouziti WC pied jidlem a po jidle.

3. Nehty udrzuj ¢isté, kratce stfiZzené, nenalakované.

4. Pouzivej jen Cisty pracovni odév, u nebalenych pozivatin vhodnou pokryvku hlavy a
ur¢enou obuv.

5. Pracovni odév ukladej odd€leng.

6. Nesedej tam, kam se ukladaji potraviny a pozivatiny.

7. Dodrzuj zakaz koufeni.

8. Skiinky na ukladani odévl udrzu;j v Cistoté.

9. Potraviny nenechdvej tam, kde jsou skodlivé latky.

10. Cistota na pracovisti je dobra jak pro zaméstnavatele, ale i zaméstnance.

Hygiena surovin a polotovari

Veskeré suroviny a polotovary, které se maji zpracovavat, musi byt zdravotné nezavadné
a musi odpovidat ptislusSnym normam jakosti. Suroviny, u kterych byly dodatecné
zjiStény znamky naruseni zdravotni nezdvadnosti - pliseni, Cervivost, hniloba apod. se
nesm¢éji dale zpracovavat.

Zpracované suroviny maji pfijit co nejméné do styku s lidskyma rukama. Z velké ¢asti
tomu zabranuji nové zavadéné tvarovaci, stiikaci maceci, roztiraci, krajeci a jiné stroje,
jejichz pouzitim se tedy nejen zvySuje produktivita prace, ale zlepSuje se 1 hygiena
vyroby.

hotovych vyrobkll. Suroviny piejimé kvalifikovany pracovnik.

Musi se dbat téchto zasad:

- suroviny a polotovary se sm¢ji piejimat jen v ptivodnich a neporusenych obalech

- musi odpovidat normam jakosti a mnozstvi, aby neohrozily ostatni skladované suroviny
nebo vyrobni proces.

- pozornost musi byt vénovana piejimce surovin, u kterych ruci dodavatel za jakost jen
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do okamziku pfevzeti, napt. smetana ke Slehanym vajecnym obsahiim apod.
- dodané suroviny musi byt okamzité fadné uskladnény ve skladu surovin a nesmg¢ji byt

ponechany jinde ani docasné. (33)
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Priloha ¢. 3: Jidelni a napojovy listek
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. ~ JIDELNI LISTEK ° : |

f POLEV v . : . Y WS STEAKY 0

0,3 | Domaci Zesnetka se Sunkou a syrem 33,- 150 g Pikantni steak z kuFecich prsou podavany 1682
+ 0,3 | Domaci cesnecka v chleb‘u : \ 43" it o ot

0,31 Clbulacka se %,Vrovvm toastem avejcem > 3§ LK . gl calvadosou’a casare sn:netar!y

0 3| Hové zl yvar s jatrovymi ne.dllckv 3 . 150 g Steak z kratich prsou podavany - e

pe o2 e ar s j4 \* i o o 7 - se smési baby karotky, porku ER R EERA
‘ L > " ~ zdobeny mangem

7 43 l.. "'
pe? fenény kruti stehen‘atwk podavany 170,-
ési z lisek, artycokd, slaniny, -

ibule a cesneku, ochucené

e

.

S| esgci‘bdle.
/ sherry a sojovou
3 atkou
200 g Steak z hovézi svickové podavany 260,- -

100 g Talif domacich chipst, vybér omacek 95,- . : a .
L. . 5 A : s bylinkovym maslem
(syrova, ces fova) 3 2
. - -

e




VEPROVE MASO VEGETARIANSKA JiDLA

150 g Smazené fizeky-v parmazanové 110,- : 250 g Ratatouille na masle 65,-
strouhance . \ 250ig Dusena brokolice s kari omackou 75,-
150 g Medailonky z panenky, restované 125,- 250 g Zapecena brokolice s bylinkovou 85,-
"~ fazolky na slaniné : : omackou a parmazanem
200 g Panenka pIlnéna svestkami, rozinkami - 145,- 300 g Kuskus se zeleninou a Zampiony 95,-
a mandlemi, burgundskd omacka : 350 g Dusené fazole s kukufici, chilli 105,-
. 200 g Panenka pInéna slaninou, $penatem 145,- paprickami, cesnekem a cerstvou paprikou
. abalkdnskym syrem y
200 g Masova smés z cibule, poli¢anu '145,- ) "
~ahermelinu ve starofeském bramboraku : SYROVE POKRMY
200 g Steak obaleny v dfcen_ém pepfi, podlity - 145,- 6 ks Smazené syrové copanky 60,-
- . vinnou smeta_nqyo-pe_pfévOu omégkou 120 g Smazeny syr ; 80,-
, . 200 g Peceny steak, prelity zeleninovou smési 155,- 120 g Smazeny hermelin 85,-
LSES - zcibule, rajcat, €ernych oliv a bazalky 120 g Niva se slaninou 110,-
: M N S o > 120'g Mandlovy hermelin (hermelin Spikovany 120,-
B i = : ¥ ) < mandlemi, usmazeny v sezamové - 4
KURECI MA_SO : 1 ; strouhance, zdobeny brusinkami)
- 200 g Smazena kufeci prsa ' ” g%+ Y " ' g
v Al $2m akaris A 5,-% - - ‘ o e - 3 >
~ RYBY .
ne . 200gUhofnaroitu - 125,-
W u,” 130, e 200 g Pstruh na rostu 125,-
chiestem IR LA E e . 200 g Pstruh na mandlich 135,-
200 g Kureci kapsa plnéna eidamem a listovym 135,- 200 g Losos na grilu s éerstvymi bylinkami 145,-
$penatem, smetanovo-Spenatova omacka 200 g Losos se smetanovo-kaparovou omackou 155,-
*200 g Prsni steak se smetanovo-malinovou 135,- :
omackou s liskovymi orisky
200 g Kureci steak s grilovanou hruskou, 135,-

nivova omacka



SPECIALITY

250 g Masovy Spiz zapeceny syrem
(veprova panenka, kureci prsicka,
cibule, slanina, cesnek)

250 g Kriiti maso na jehle proklddané su$enou

Svestkou balenou v anglické slaniné

250 g Kufeci pikantni smés v kotliku-

. (kufeci prsa, zeleninova smés; chlebovy kotlik)
300 / 600 g Pecené koleno bez kosti

500 / 1000 g Peéena medova Zebirka

200 g Tataracek, 8 pllek topinek

TESTOVINY
350 g Spaghetti Bolognese e =

- 350 g Spaghetti Carbonara

350 g Penne se smetanovo-nivovou omackou

.

350 g Penne se susenymi r'%\jéaty, Eernv!'n_i olivami

+aparmskou $unkou sypané &erstvou b

200 g Varené brambory s maslem a petrzelkou
200 g Opékané brambory

200 g Americké brambory
200 g Americké brambory s cesnekem

200 g Stouchané brambory s cibulkou a slaninou

200 g Bramborové hranolky
200 g Bramborové krokety
200 g Bramboracky

145,-

135,-

155,-

95,- /175,
115,- / 225,-
-145,-

200 g Dusena r\’/ie.

200 g Téstoviny

200 g Tepla zelenina s maslem

4 ks Pecivo

3 ks Rozpecené bagetky s bylinkovym maslem
40 g Tatarska omacka

40 g Kecup

40 g Hor¢ice .

SALATY

200 g Okurkovy salat

200 g Rajcatovy salat 3
200 g Hlavkovy salat se slaninou
200 g Michany salat

200°g Sopsky salat

- 200 g Recky salat .

200 / 450 g Téstovinovy saldt s pﬁrmsl'(ou
sSunkou a mozzarellou - >

450 g Zeleninovy salat se smazenymi syrovymi
nugetkami, rozpecené bylinkové toasty

450 g Salat z kouskd grilovaného kureciho
masa, hlavkového salatu, pomerance,
ERERENTRETIEER ][

OMACKY

60 g Cesnekova oméacka

60 g Pepiova omacka

60 g Smetanovo-nivova omdacka

60 g Jemné pikantni sladko-kysela omacka
(vhodna ke grilovanym pokrmim)

60 g Sladko-kysela omacka z vina a brusinek

25,-
30,-
35,-
15,-
20,-
15,-
15,-
15,-

35,-
35,-
35,-
35,-
40,
45,-
60,-/ 100 -

115,

130,-

25,-
25,-
25,-
25,-

30,-



60 g Omacka zpraWch hfibkli a smetany . © 30,- . NAPO]OW LiSTEK

60 g Velmi ostrd omédcka z erstvych chilli papricek 35,

DEZERTY e : PIVO

100 e Staro.cesky e Buail) . 35' Al 0° Radegast Birell Nealkoholicky 24,-

100 g Jablecny zavin s domaci sIehaokou 40,- 10: Siam_l? s ‘ o

100 g Tiramist ~ * ; - g 4~5’_ 10 S:erne Budweiser 22,-
. 120’ [4 Cltronovy sorbet zdobeny Eerstvou matou 50,- 10Q Rseane o . 2

150 g Ho:ke mava s vamikovgu zmrzlmou. e ;"-55,- E % sSEiadove pivo ; o4y

4

150g;Br v P aramelo o1 ackou 10° Bylinkové pivo $ 24,

11° Svijansky Maz . ] 26,-
* 1 BA Serak - 23,-
12° PIzWroj % ) 30,-
12° Hoegaa 39,-

° Stella

POCHUTINY 0,2 | Rulandské bilé

100 g Olivy (zele 35, 0,2-|-Ryzlink &r?sky ) 35,
-Ty¢inky Bohemia 20,- 2 0,2 1 Tramin Cerveny . 35,
Chipsy Bohemia 25,- ae —

Arasidy 25,- 0,2 | Merlot = , 35,-
Keu 30,- 0,21 Svatovavrmecl.(e 35,-
Pistacie 30,- 0,2 | Cabernet Sauvignon 35,-
Mandle 35,-

Zvykacky Orbit 15,-



0,75 | Veltlinské zelené : © 150;- NEALKO
0,75 | Ryzlink rynsky ~ 150,-

st f : s 0,4 | Kofola tocena 25,-
: 0,751 Tramin Eerveny A 150,- R 0,251Bonaqua . 25,-
‘ 0,751 R“'a“dfk? ?"e, ‘ : Ll 0,21Coca—cola . : 25,- :
0,75 I-Rula?d,ske Sedé . ¥ 170,- 0,2 | Coca - cola light 25,-
- 0,751 Sauvignon . . 170" 0,2 | Fanta 25,-
2 075 ICharioNirarid il w0 0,21 Sprite 25,
=4 S e Y ; ) * o, : . 0,2 | Kinley tohic 25,-
o v oy 075 Franlg?vlga,‘ 3y gSu s it t30, 0,2 | Nestea ; 25,-
- 0,751 Modry Portv a : Y 0,2 | Cappy iy ’ 25,-

Ay -
5 , r 0,25 | Semtex

0,1 I Cinzano rosso, citra e &aj Dilmah 25,- _ . |
0,11 Cinzano dmv 45~ — Horké'jablk 4k -
0,1 TMartREGIS— e, A3 = Horka Eokgl Slehackou 35,-
0,1 | Martini rosso, citron 45,- . —~ Grog — 35,-
0,1 | Martini dry, oliva 45,- Horka griotka 35,-
0,1 | Campari 95,-

Svarené vino 38,-



LIHOVINY

. 0,041Rum . 30,- - ] s Ry
' ; 0,04 | Becherovka, Becherovka lemond 30,- i
. 0,04 | Fernet Stock, Fernet Stock Citrus : 30,-

0041:Iélzm(ruzne chuté) W3t ale » 30, N ' A
0,041 Koskénkorva peach S 30,- :

. 004IZeIepa et etdb e e s 280, s . - %

2 0,041 leqndla. . ) 43 T 40,- .
6,0413 i 7S o 2t s : ) o

4 1 M

0,04l Jameson —— 55,-

0,041 TuIIamorwb 557 T
-0,04 | Jack Daniels . _ 60,- "

0,04 | Tequila st¥ibrna 70,- Tr—— —

0,04 | Tequila zlata 75,-



