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Abstrakt

Bakalatskd prace se zabyvéa zpracovanim podnikatelského zaméru na zalozeni nové
firmy. Cilem je vybudovani spole¢nosti Zdravé pro zdravi s.r.o., kterd bude provozovat

prodejnu se zdravymi potravinami, zvlasté pak s bezlepkovymi vyrobky.

Abstract

This bachelor’s thesis deals with the processing of the business plan for the
establishment of the company. The aim will be to build a company Zdravé pro zdravi
s.r.o., which will run the shop with healthy foods, especially with gluten-free products.
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Podnikatelsky zdmér, financni plan, SWOT analyza, SLEPT analyza, Porteriiv model

konkuren¢nich sil
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UVOD

Pro svoji bakalaiskou praci jsem si vybral téma podnikatelsky zdmér. Jako jeho cil jsem
si stanovil zaloZeni nové spole¢nosti ve mésté TrebiCi. Spolecnost se bude zabyvat
prodejem zdravych potravin, mezi které patii napiiklad rizné druhy mouk, téstovin,
ofechli nebo mlécnych a séjovych vyrobkii. Zamétfeni firmy jsem zvolil zdmérnég,
protoze se sdm zajimam o zdravy Zzivotni styl a zdravé stravovani je jeho nedilnou

soucasti.

Jelikoz jsem nucen vyuzivat bezlepkové potraviny, jsem si védom obtizi s tim
spojenych. Tyto specidlni potraviny jsou v mém okoli t€Zko k dostani a je dostupny
pouze omezeny sortiment téchto vyrobki. Vyuzivaji je lidé, ktefi trpi nesnasenlivosti
lepku, ktery je obsazen ve vétSiné obilovin. Kromé obtizné dostupnosti jsou tyto
potraviny i nékolikrat draz$i, nez standardni pSeni¢né vyrobky. Ve své prodejné bych
proto chtél nabizet, kromé dalsich potravin, i vétsi mnozstvi bezlepkovych vyrobku, aby

si zakaznici mohli snadno vybrat.

Myslim, Ze spolecnost specializujici se na zdravé potraviny ma v dnes$ni dobé velky
potencial, protoze mezi lidmi vzristd zajem o zdravy zivotni styl. V médiich
se v posledni dob¢ ¢asto objevuji zpravy o zavadnych nebo nebezpecnych potravinach,
které jsou k nam dovaZeny. Lidé se tak zacinaji vice zajimat o sloZeni potravin, které

nakupuji a voli radéji domaci nebo proveéfené vyrobky.
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CILE A METODIKA PRACE

Cilem mé bakaléiské prace je vytvofit podnikatelsky zdmér, na jehoz zakladé dojde
k zalozeni nové spoleCnosti Zdravé pro zdravi s.r.o. Tato spolecnost se bude
specializovat na prodej zdravych potravin. Podnikatelsky plan by m¢l slouzit také jako
podklad pro investory, a napomoci tak k ziskani penéznich prostfedk pro zalozeni

spole¢nosti.

Teoretickd C¢ast prace se zabyva vymezenim pojmu podnikatelsky plan a jeho
podstatnymi nalezitostmi. Dale obsahuje informace o pravnich formach podnikéani
a popisuje vyuzité analyzy. V analytické ¢asti je pouzita SWOT analyza, kterd urci
slabé a silné stranky spole¢nosti, stejné¢ jako mozné piilezitosti a hrozby. Vyuzita byla
také analyza SLEPT nebo Porteriitv model konkurenc¢nich sil. Tieti ¢ast obsahuje vlastni
navrh feSeni podnikatelského planu, vcetné jeho ekonomického vyhodnoceni pro

realistickou, optimistickou a pesimistickou variantu.
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1 TEORETICKA CAST

1.1 Podnikatelsky plan

Ptred realizaci podnikatelského zaméru je dulezité si ovéfit jeho zivotaschopnost
a realnost. K tomu nam muze poslouzit dobie sestaveny podnikatelsky plan. Je to
pisemny dokument, ktery obsahuje odpovédi na otazky: Jaka je potieba financnich
prostiedkii? Na které trhy soustiedi spole¢nost svoji pozornost? Kolik zaméstnanct
bude potieba? Zacinajici podnikatel, kterému chybi k realizaci jeho planti pocatecni
kapital, mize s podnikatelskym planem oslovit mozné investory a piedstavit jim svij
zamér. Vysledkem kvalitniho podnikatelského planu je pak ziskani potfebného uvéru

nebo dotace [1].

Dutivody k tvorb¢ podnikatelského planu:

e vypovida o seri6znosti podnikatelského zdméru,

e je nezbytnym podkladem pro vétSinu konzultaci,

e prispiva k ziskéani investori a institucionalni podpory,

e zjednodusuje komunikaci pii pfipravé a realizaci podnikatelského zameéru,

e vSichni externi uZivatelé vyZzaduji existenci podnikatelského planu,

e tvoii nepostradatelnou dokumentaci k ziskani penéznich prosttedkt od investort

[2].

1.1.1 Pozadavky na podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan by mél byt co nejvice realisticky a vérohodny. Je dileZité zajistit,
aby nepisobil piili§ optimisticky, coz by mohlo snizovat jeho dtvéryhodnost, ale
zaroven nebyl ani piehnané pesimisticky. Mél by byt struény, ptehledny a piedevsim
srozumitelny. Dilezita je také jeho orientace na budoucnost, kde budou uvedeny

zpracované prognozy a charakterizovano, ¢eho ma byt dosazeno [3].
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1.1.2 Struktura podnikatelského planu
Presné struktura podnikatelského planu neni stanovena, a tak si kazda spole¢nost muize
sestavit vlastni, ktery ji bude nejvice vyhovovat. Struktura se miize lisit podle uzivatelt,

pro které je sestavovan, nebo podle typu podniku, ktery ho vypracovava [2].

Titulni strana
Obsahuje stru¢ny souhrn obsahu podnikatelského planu. Mohou zde byt uvedeny udaje

o spole¢nosti, jako jeji nazev, sidlo nebo zptisob jejiho financovani [2].

Exekutivni souhrn
Zpracovani této kapitoly probihd az nakonec, kdy je cely plan jiz vypracovan.
Exekutivni souhrn je ur€en ptedev§im pro investory a ma za ukol zvysit jejich zajem

o investovani do spoleCnosti. Je velice dulezit¢ veénovat velkou pozornost jeho

vvvvvv

Analyza trhu
Zkouma konkurencni prostfedi ve kterém se sledovana spolecnost nachdzi. Zahrnuje
vyznamné konkurenty a zkouma jejich slabé a silné stranky. Obsahuje také analyzu

vyvojovych trendil v dané oblasti nebo analyzu zakazniku [2].

Popis podniku

V této kapitole je podrobn€ popsan cely podnik. Potenciondlnimu investorovi musi
pfibliZit predstavu o velikosti podniku, jeho strategii a stanovenych cilech. Zamétuje se
na umisténi podniku, celkovy personal, technické vybaveni a v neposledni fadé

i na znalosti nebo predchozi praxi podnikatele [2].

Marketingovy plan

Marketingovy plan mé za kol popsat a objasnit, jakym zpisobem budou vyrobky nebo
sluzby spolecnosti distribuovany a pfiblizit planovany objem produkce. Pomuze tak pfi
odhadovani rentability podniku a byva pro investory nejdilezitéjsi casti. K objasnéni

marketingové strategie mize byt vyuzit tzv. marketingovy mix [2].

13



Organizacni plan
Tato ¢ast popisuje formu vlastnictvi podniku a informace o jeho managementu. Uvadi
klic¢ové pracovniky, jejich vzdélani a zkuSenosti. Znazornuje také organizacni strukturu

podniku, kde je uréena nadfizenost a podfizenost vedoucich pracovniki [2].

Hodnoceni rizik

Podava informace o nejvétsich rizikach, které mohou pro podnik nastat. Mlize se jednat
o rizika vyplyvajici z velké konkurence, slabych stranek marketingového planu nebo
manazerského tymu. Pro podnik je velice dulezité tato rizika zkoumat a pfipravit

si strategii pro ptipad, ze nastanou [2].

Financni plan

Finan¢ni plan je velice dulezitou soucasti podnikatelského planu, protoze vypovida
o jeho ekonomické realnosti. Je nezbytné, aby byl stanoven ptehled o¢ekavanych piijmu
a vydaji alesponn na tfi roky. Tyto piehledy mohou byt stanoveny pro redlnou,

optimistickou nebo pesimistickou variantu [2].

Piilohy
Slouzi jako podptrna dokumentace a jsou v nich obvykle uvedeny materialy, které
se tykaji podnikatelského planu, ale nebyly do néj zaclenény. MiiZe se jednat o vysledky

provedenych vyzkumi nebo vypis z obchodniho rejstiiku [2].
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1.2 Pravni formy podnikani

Jiz na zacatku planovani je nutné vybrat si vhodny typ pravni formy. Legislativni
upravu vstupu do podnikdni vymezuje Zakon o obchodnich korporacich a Zakon
o zivnostenském podnikani. Mlzeme se tedy rozhodnout, zda budeme podnikat jako
fyzické nebo pravnicka osoba. Kazda z téchto forem ma své vyhody i nevyhody, a proto

je velmi dulezité jeji vybér dobte zvazit [4].

1.2.1 FO s zivnostenskym nebo jinym opravnénim

Zakon o zivnostenském podnikani definuje zivnost jako ¢innost, kterd je: ,,provozovana
samostatné, viastnim jménem, na vlastni zodpovédnost, za ucelem dosazeni zisku
a za podminek stanovenych Zivnostenskym zakonem* [18]. Zivnosti jsou rozdéleny na
ohlasovaci a koncesované. OhlaSovaci se dale ¢leni na femeslné, vazané a volné.
K provozovani femeslnych a vazanych zivnosti je potieba dolozit odbornou zpisobilost
k jejich vykonavani, ziskanou potiebnym vzdélanim a praxi. Volné Zivnosti vyzaduji

pouze splnéni v§eobecnych podminek mezi které patii [4]:

e dosazeni 18 let,
e zpisobilost k pravnim tikontim,

e bezthonnost [4].

Vyhody:
e nizké vylohy potiebné k zaloZeni,
e volnost a nezavislost rozhodovani,
e sazba dané z pfijmi Cini 15 %,

e moznost volby vedeni danové evidence nebo Gcetnictvi [4].

Nevyhody:
e riziko plynouci z neomezeného ru¢eni majetkem podnikatele,
e naroc¢nost na odborné a ekonomické znalosti podnikatele,

e omezeny pristup k bankovnim uvéram [4].

15



1.2.2 Verejna obchodni spolecnost

»Verejna obchodni spolecnost je spolecnost alespon dvou osob, které se ucastni na jejim
podnikadni nebo spravé jejiho majetku a ruci za jeji dluhy spolecné a nerozdilne [7].
Statutarnim organem spolecnosti jsou vSichni spolecnici, pokud spolecenskou smlouvou

neni stanoveno jinak. Mezi malymi podniky jde o druhou nej¢astéjsi formu podnikéani

[4].

Vyhody:
e pocateCni kapital neni nutnosti,
e zisk spolecnosti podléhd dani z piijmi fyzickych osob (po rozdéleni mezi
spole¢niky),

e spoleénik mize ze spole¢nosti jednoduse vystoupit [4].

Nevyhody:
e spolecnici ru¢i neomezené celym svym majetkem,
e vzdy musi byt minimaln¢ dva spolecnici,

e mozné problémy pii zaniku spole¢nika [4].

1.2.3 Komanditni spole¢nost

Je to osobni spole¢nost, v niz alespon jeden spole¢nik ru¢i za zavazky spole¢nosti
omezen¢ (komanditista) a alespon jeden spolecnik neomezené (komplementar).
Statutdrnim organem spolecnosti jsou vSichni komplementafi. Jednd se o zfidka

vyuZivanou pravni formu podnikani [4, 7].

Vyhody:
e neni potieba velky kapital,
e zisk se déli podle podminek uvedenych ve spole¢enské smlouvé,

e zisk komplementait podléha dani z piijmu fyzickych osob [4].
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Nevyhody:
e nutnost sepsani spolecenské smlouvy,
e podil na zisku u komanditisti podléha dani z pifijma pravnickych osob
a pii vyplaceni je zdanén srazkovou dani,
e ke zméné spoleCenské smlouvy je vyzadovan souhlas komplementait

i komanditistt [4].

1.2.4 Spole¢nost s ru¢enim omezenym

»polecnost s rucenim omezenym je spolecnost, za jejiz dluhy ruci spolecnici spolecné
a nerozdilné do vySe, v jaké nesplnili vkladové povinnosti podle stavu zapsaného
v obchodnim rejstiiku v dobe, kdy byli veritelem vyzvani k plnéni. Podil spolecnika
ve spolecnosti s rucenim omezenym se urcuje podle poméru jeho vkladu na tento podil
pripadajici k vysi zdkladniho kapitalu® [7]. Nejvy$S§im organem spolecnosti je valna
hromada, statutarnim organem pak jednatelé. Spolecnost s ruenim omezenym je

v soucasnosti nejvyuzivanéjsi formou podnikéani pro pravnické osoby [4].

Vyhody:
e spolecnici ruci omezeng,
e do majetku spolecnosti Ize vloZit i nepenézity vklad,

e zakladni kapital muze tvofit 1 K¢ [4].

Nevyhody:
e vedeni spolecnosti je administrativné naro¢né,
e Zisk spolecnosti podléhani dani z piijmu pravnickych osob a vyplacené podily

jsou zdanény srazkovou dani [4].

1.2.5 AKkciova spole¢nost

Jedna se o obchodni kapitalovou spolecnost, jejiz zdkladni kapitél je rozd€len na urcity
pocet akcii. Zakladni kapitdl spolecnosti zalozené bez vefejné nabidky akcii je
2 mil. K¢, s vefejnou nabidkou 20 mil. K¢. Nejvys$im organem spolec¢nosti je valna
hromada. Statutarnim organem je piedstavenstvo, které je voleno valnou hromadou
[4,7].
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Vyhody:
e akcionafi neruci za zavazky spolecnosti,

e snadny piistup ke kapitalu [4].

Nevyhody:
o vysoky zékladni kapital,
e nelze zalozit jednou fyzickou osobou,

e omezujici pravni uprava [4].

1.2.6 Druzstvo

,wDruzstvo je spolecenstvi neuzavieného poctu osob, které je zalozeno za ucelem
vzajemné podpory svych clenii nebo tretich osob, pripadné za ucelem podnikani* [7].
Druzstvo musi mit vzdy minimalné tfi ¢leny a kazdy ¢len se podili na zédkladnim

kapitalu svym ¢lenskym vkladem. NejvyS$im organem druzstva je ¢lenska schtize [4].

Vyhody:
e (lenové neruci za zavazky druzstva,
e rovnost postaveni ¢lent,

e (len mize jednoduse vystoupit [4].
Nevyhody:

e zisk podléha dani z pfijml pravnickych osob a vyplacené podily na zisku jsou

zdanény srazkovou dani [4].
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1.3 Marketingovy mix

Obsahuje vse dulezité, ¢im spolecnost piisobi na trh, zakazniky a vSe, co muze
rozhodnout o jejim uspéchu. Marketingovy mix ptredstavuje nasi nabidku zdkaznikiim.
Proto je dulezité védét komu a jak ji mame sestavit, aby doslo k Gspé$nému prodeji.

Sklada se z nasledujicich ¢tyf prvki [5]:

Produkt (Product)
Je nejdulezitéjsi asti marketingového mixu. Je to véc, kterou chceme na trhu prodat
nebo sménit. Mlize to byt cokoli, co slouzi k uspokojovani lidskych potteb. Produktem

tak mohou byt fyzické piedméty, sluzby, myslenky nebo kulturni vytvory [5].

Cena (Price)

Cena tvofi jedinou slozku marketingového mixu, ktery predstavuje pro firmu zdroj

pfijml. Spravné stanoveni ceny je proto jednim z nejdillezitéjSich krokd. K zdkladnim

metodam stanoveni ceny patii [5]:

e cCena zalozena na nakladech,
e cena na zaklad¢ poptavky,

e cCena na zaklad¢ konkurence [5].

Distribuce (Place)
Ukolem distribuce je presun produktu z vyroby k zakaznikovi. Jejim smyslem je zajistit
kupujicim dostatek pozadovanych produkti na dostupném mist€é ve spravny

Cas [5].
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Propagace (Promotion)
Prostiednictvim propagace podnik sdéluje svému okoli informace o svych produktech,

jejich cenach a mistech prodeje. Mezi nastroje komunikacniho mixu patii [5]:

e Reklama
Patfi mezi nejstarSi a nejznaméj$i nastroj propagace, se kterym se setkdvame
v kazdodennim zivoté. Patfi sem napiiklad rozhlasova nebo televizni reklama,

billboardy, letdky nebo loga [5].

e Podpora prodeje
Predstavuje takové aktivity, které maji za cil zvySit prodej nebo ucinit produkt
atraktivnéj$i pro zdkazniky. Toho muzeme dosdhnout napiiklad slevami z ceny,

soutézemi, vzorky zdarma nebo predvadécimi akcemi [5].

e Public relations
Cilem public relations je neustile budovani a zlepSovani dobrého jména firmy
a vytvareni pozitivnich vztaht s vetejnosti. K tomu slouzi pofadani akci pro mistni
obyvatele, sponzorské dary, publikovani vyro¢nich zprav nebo vydavani podnikovych

novin [5].

e Osobni prodej
Tvoii mimofadné G€inny nastroj komunika¢niho mixu. Pfedstavuje osobni komunikaci

se zakaznikem na veletrzich, vystavach nebo obchodnich jednéanich [5].
e Piimy marketing

Nazyvany také jako cileny marketing. Je zaméfeny na pfedem vymezeny segment trhu.

Pfi své ¢innosti vyuziva dopisy, e-maily nebo telefon [5].
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1.4 SWOT analyza

SWOT analyza, nebo také analyza silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb,
se skldda ptivodné ze dvou analyz. Jsou to analyzy SW a OT. Cilem SWOT analyzy
je urcit, jak se strategie firmy a jeji silnd a slabd mista dokdzou vyrovnat se zménami,
které nastavaji v prostiedi. SWOT analyza muize byt pouZita také k identifikaci dalSich

unikatnich vyuzitelnych zdroji nebo klicovych kompetenci firmy [6].

POMOCNE SKODLIVE

dosazeni cile dosazeni cile

)
SILNE STRANKY

—

VNITRNI PUVOD
atributy organizace

weaknesses

VNEISi POVOD
atributy prostredi

oppontunities threats

Obrazek 1: SWOT analyza (Zdroj: [8])
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1.5 SLEPT analyza

SLEPT analyza byva nékdy oznaCovana jako PEST analyza a slouzi ke zkoumani
a rozpoznani externich faktort, které¢ plisobi na firmu. Mlze byt vyuzita pifi zakladani
podniku nebo v situaci, kdy se spole¢nost rozhodne planovat vétsi projekt. SLEPT
analyza zkouma tyto faktory [2]:

Socialni faktory
Zkoumaji udaje o zivotni urovni, vzdélanosti nebo piijmech obyvatel. Dilezitou casti

Jje mira nezamé&stnanosti, migrace a dal$i demografické udaje [6].

Legislativni faktory

Do této oblasti patii zakony daného statu, jejich vyuziti pro firmu nebo prace soudi [2].

Ekonomické faktory
Tato oblast zahrnuje makroekonomické hospodaiské ukazatele, dané¢ nebo statni

podpory. Zkouma také irokovou miru a inflaci [2].

Politické faktory
Zabyvaji se stabilitou vlady, politickymi trendy a vztahy k podnikani [2].

Technologické faktory

Mezi technologické faktory patii napiiklad vyvoj informacnich technologii nebo zmény
ve vyrobé, dopravé a skladovani. Dullezité jsou trendy ve vyvoji a vyzkumu, které by
mohl podnik vyuzit, a dosdhnout tak lepSich hospodatskych vysledkii nebo posilit svoji

konkuren¢ni schopnost [6].
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1.6 Portertiv model konkurencnich sil

Jde o model, ktery slouzi ke zkoumani potencialnich nebo redlnych konkurenti naSeho
podniku. Pfi tvorbé podnikatelského planu je vhodné zaméfit se na pét oblasti, u kterych
je dilezité posoudit hrozby, které nam mohou hrozit od stavajici nebo budouci

konkurence [2].

Potencialni novi

konkurenti
(Ohrozeni ze strany novych
potencialnich konkurenta)
Dodavatelé Odbératelé
(Dohadovaci schopnost (Dohadovaci schopnost
dodavatelt) odbératell)

Nahradni (nové)
vyrobky

(Ohrozeni ze strany
nahradnich vyrobka -
substituttl)

Obrazek 2: Porteriv model konkurenénich sil (Zdroj: [9])

Vnitini konkurence
Jedna se o konkurenci, ktera pusobi v podobné oblasti podnikani, jako nase soucasna

nebo budouci firma [2].

Nova konkurence

V piipadé nové konkurence se jedna o subjekty, které uvazuji o vstupu na trh, a mohou
nam konkurovat. Zjis§tovat potencialni riziko zde neni snadné, protoZe miZeme vétSinou
pouze odhadovat miru dosahovaného zisku, uroven soucasné¢ konkurence nebo budouci

vyvoj trhu [2].
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Zpétna integrace
Zabyva se rizikem konkurence v dodavatelském ftetézci. Napiiklad v situaci, kdy
se stavajici nebo potencialni odbératel rozhodne zajistit si nékteré dodavané sluzby nebo

produkty vlastnimi silami [2].

Dopiedna integrace
Jde o opacny piipad v odbératelském ftetézci, nez jaké bylo riziko zpétné integrace.
Jedna se o situaci, kdy se dodavatel rozsifenim své ptsobnosti pfesune do sféry svého

odbgératele, a tim se stane jeho konkurentem [2].

Riziko konkurence substituti
Riziko konkurence substituti vyplyva z ohroZzeni ndmi nabizenych produktii na trhu
jinymi, vice ¢i méné¢ podobnymi produkty, které mohou nase produkty uréitym

zpusobem nahradit [2].
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1.7 Bod zvratu
Ptedstavuje minimalni objem vyroby, pii kterém trzby pokryji vSechny vynalozené
naklady. Firma tak nedosahuje ani zisku, ani ztraty. K vypoctu bodu zvratu je nutné znat

celkové fixni naklady, variabilni naklady na jednotku a trzby [2].

Vzorec pro vypocet bodu zvratu [2]:
FN
P—VaN

Qsep =

Vzorec 1: Vypocet bodu zvratu (Zdroj: [2])

naklady

T=CN

2trata e

\
y

or-
obem vyroby

¢ Qsep
Obrazek 3: Bod zvratu (Zdroj: vlastni vypracovani podle [14])

FN - fixni nédklady za obdobi
p - prodejni cena

VaN - variabilni ndklady
CN - celkové néklady

T- celkové trzby
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2 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE

Tato Cast se zaméfuje na zhodnoceni vnitinich a vné&jSich vlivl, které mohou

podnikatelsky plan ovlivnit. Zjisténé skuteCnosti budou vyuzity pii sestavovani

vlastniho navrhu feSeni.

2.1 SWOT analyza

Tabulka 1: SWOT analyza (Zdroj: vlastni vypracovani)

Silné stranky (Strengths)

Slabé stranky (Weaknesses)

-$iroka nabidka sortimentu
-poloha prodejny

-kvalifikovany a ochotny personal

-nova firma
-vys$i cena potravin

-pocatecni naklady

Piilezitosti (Opportunities)

Hrozby (Threats)

-zvySujici se poptavka po zdravych
-konkurence
potravinach
_ -malé mnozstvi zakaznik(
-rozsifeni sortimentu
] -zvySeni DPH
-propagace firmy

Silné stranky:

Diilezitou roli v nové zalozené spoleénosti bude mit §iroka nabidka zdravych potravin,
které nejsou bézn¢ dostupné a mohou zaujmout zakazniky. Patfi mezi né¢ mlécné
a sojové vyrobky, riizné druhy téstovin, ceredlni vyrobky a dalSi zbozi. Zvlastni
pozornost bude vénovana sortimentu bezlepkovych potravin, na které se spole¢nost

planuje zaméfit.
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Velky diraz bude kladen na umisténi prodejny, kterd by méla byt situovana ve stiedu
nameésti. Diky této vyhodné poloze se bude v okoli denné vyskytovat dostatek obyvatel,
ktefi ji mohou navstivit. Dulezité bude vénovat pozornost upravé vylohy, kterd mize
zékazniky zaujmout a piimét k nakupu. Ke spokojenosti a pohodli zakaznikt patii také

moznost vyuziti blizkého parkoviste.

Silnou strankou je zkuSeny a ochotny personal, ktery zdkaznikovi bude napomocen pfi
vybéru potravin. Prodavacka proto musi mit pfehled o nabizeném zbozi, a zaroven

o jeho slozeni, aby byla schopna zodpoveédét veskeré dotazy zédkaznikd.

Slabé stranky:

Mezi slabé stranky patii skutecnost, Ze se jedna o novou a neznamou spoleénost. Bude
si tedy muset své zakazniky teprve ziskat a ud¢lat na né dobry dojem, aby si je udrzela.
Dulezita bude zvlasté ze zacatku propagace, kterd by méla primét zakazniky navstivit

prodejnu a zakoupit nékteré zbozi.

Dalsi nevyhodou miZe byt vyssi cena zdravych potravin, kterda by mohla zakazniky
od nékupu odradit. Tato vys$si cena je patrna zejména u bezlepkovych potravin, kde se

navyseni ceny mize pohybovat az okolo 300 %.

Nevyhodou budou i poc¢ate¢ni naklady, které bude potteba vynalozit k tipravé a otevieni
prodejny. Budou je tvofit pfedevsim naklady na renovaci prodejny, vybaveni a nakup

zboZi nezbytného pro zacatek podnikani.

Piilezitosti:

PtilezZitosti je rostouci zdjem o zdravy zivotni styl, ktery je neodmyslitelné spjaty se
zdravou stravou a muze piivést noveé zakazniky. Zajemci o zdravé stravovani proto
budou mit moznost vybrat si z Siroké nabidky zdravych potravin, a piipadné

se poradit s persondlem prodejny.

Dulezitou roli bude hrat i propagace prodejny, ktera povede k ziskani vétsiho poctu

zdkaznikl. K tomuto Uc€elu budou vyuzity internetové stranky, reklamni poutace
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a prospekty. Propagaci bude potfeba vénovat velkou pozornost, protoze zvlaste

ze zacatku podnikani bude zadouci, aby co nejrychleji prilakala nové zakazniky.

K uspéchu spolecnosti muze ptispét také postupné rozsitovani nabidky zbozi, podle

ptéani zékazniku.

Hrozby:
Mezi hrozby patii relativné malé mnozstvi zdkazniki, ktefi se orientuji pouze na

zdravou vyzivu a navstévuji specializované obchody.

Hrozbou muze byt i stavajici konkurence, ktera se zaméfuje na prodej zdravé vyzivy

a miiZze odlakat jiz tak omezenou klientelu.

Zvyseni sazby DPH, které by mélo za nasledek nardst cen zbozi, by mohlo nepfiznivé

ovlivnit jeho prodej.

2.2 SLEPT analyza

2.2.1 Socialni faktory

Aktualni pocet obyvatel v Ttebici je priblizn¢ 37.095. Stejné jako v predchozich letech
i nadale dochazi k tibytku obyvatel. Primémé nezaméstnanost v Ceské republice byla
v roce 2014 7,7 %, coz tvoti ptiblizn€ 559.149 obyvatel. Mésto Ttebi¢ mélo v roce 2014
nezaméstnanost 9,2 %. Oproti celorepublikovému praméru je tedy 0 1,5 % vyssi. Mira
nezaméstnanosti mize mit pii rozhodovani o ndkupu potravin na obyvatele velky vliv.

Zvlasté pokud voli mezi kvalitou a kvantitou [11].

2.2.2 Legislativni faktory

Podnikani v CR ovliviiuje mnoho legislativnich zdkont nebo pravnich norem. Zalozeni
spolecnosti a jeji nasledné provozovani je neodmyslitelné spojeno se Zakonem
o obchodnich korporacich. Pro provozovani obchodu s potravinami pak musime
splilovat rtiznd hygienicka nafizeni a normy. Podnikani se také musi fidit Zakonem

o0 ucetnictvi nebo Zakonem o danich z pfijmu.
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2.2.3 Ekonomické faktory

Patii mezi dilleZité faktory, které zobrazuji aktualni stav ekonomické situace v Ceské
republice [2]. Dulezitym ukazatelem je vyvoj inflace. Inflaci mizeme chapat jako
opakovany rist cen v dané ekonomice. Zptisobuje oslabeni kupni sily dané mény oproti
sluzbam a zbozi, které spotiebitelé kupuji [10]. V poslednich letech ma inflace klesajici

trend.

Tabulka 2: Vyvoj inflace v CR (Zdroj: [17] )

2012 | 21 | 22 | 24 | 26 | 27 | 28 | 29 | 31 | 32 | 33 | 33 | 33

2013 32 | 30 | 28 | 27 | 25 | 23 | 22 | 20 | 18 | 16 | 15 | 14

2014 | 1,3 11 10 69 08|07 06 |05]|05]| 05| 05| 04

2015 03 | 03 | 03 | 04

Dalsim dulezitym ukazatelem je Hruby domaci produkt. HDP je vyuzivan pro stanoveni
vykonnosti ekonomiky. Ptedstavuje sumu celkové hodnoty statki a sluzeb
vyprodukovanych v ur¢itém obdobi na ur¢itém tzemi [16]. V roce 2014 doslo k narastu

HDP 0 2,4 % a pro tento rok se poc¢ita s ristem piiblizné 2,7 % [15].

2.2.4 Politické faktory

V roce 2013 vyhrila volby do poslanecké snémovny Ceska strana socialné
demokratickd. Tato strana se fadi k levicovym. ProtoZe vSak neziskala parlamentni
vétsinu, uzaviela koali¢ni dohodu se stranami ANO a KDU-CSL. Od roku 2015 tato
vlada zavedla treti sazbu DPH ve vysi 10 %. Tato sazba se dotyka nékterych druhii
zbozi, pfedev§sim pak bezlepkovych potravin. To miize pfispét ke snizeni cen téchto

potravin a kK nartstu jejich prodeje.

2.2.5 Technologické faktory

Technologické faktory nejsou ve zvolené oblasti podnikani pfili§ podstatné a nemaji
velké uplatnéni. Vyuzity vS§ak mohou byt rozvijejici se internetové sluzby, diky kterym
muze byt zavedena moznost nakupu v e-shopu prostiednictvim webovych stranek. Dale

mohou byt zavedeny ve€rnostni karty pro stalé zakazniky.
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2.3 Porteruv model konkurené¢nich sil

Vnitini konkurence

Konkurence na trhu se zdravou vyzivou neni pfili§ velikd. V posledni dob¢ se vSak
zacal zvySovat sortiment zdravych potravin nabizeny ve velkych obchodnich fetézcich.
To znaCi narGst poptavky po téchto potravinach. V TiebiCi se nachazi tfi mensi

kamenné prodejny zaméfené mimo jiné i na prodej zdravych potravin.

Nova konkurence

Vzniku nové konkurence vice faktorii spiSe piispiva nez brani. Hlavni pfi¢inou mize
byt zvySujici se zdjem o zdravy Zzivotni styl. Lidé se tak vice staraji o sloZeni
a puvod potravin které nakupuji. Vzniku nové konkurence nebrani ani vysoké vstupni
naklady nebo potieba povoleni ¢i patenti. K zalozeni prodejny postaci vlastni nebo
pronajaty prostor, kde bude prodejna umisténa, a zdkladni kapital, ktery bude vyuzity

k nakupu zbozi.

Zpétna integrace

U zpétné integrace existuje pouze mirna hrozba, protoze lidé nejsou schopni si sami
zajistit nebo vyrobit vSechno nabizené zbozi. Jista hrozba existuje, jelikoz si lidé mohou
sami pestovat zeleninu a ovoce nebo si péct vlastni pe€ivo. Tato moznost je vSak hlavné

ve méstech téZko proveditelna, a tak si lidé musi vétSinu zbozi koupit.

Dopredna integrace
Konkurence v podobé doptedné integrace zde existuje. Muze se jednat o ptipad, kdy se
napiiklad dodavatel mlé¢nych vyrobka z nezavislé farmy rozhodne, zZe misto dodavani

vyrobkt nasi spole¢nosti, je za¢ne sam prodavat. Tim se stane nasim konkurentem.
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Riziko konkurence substitutii

Riziko konkurence substitutl je velice realnou hrozbou. V nabidce obchodu se totiz
objevuji vyrobky, které zdanlivé piipominaji zdravé potraviny, ale pii blizsim zkoumani
tomu tak jiz neni. Mnoho zakaznikl si toho nemusi byt védomo a spokoji se s t€mito

vyrobky, které je zaujmou nizsi cenou.

2.4 Analyza konkurence
Obchody, které pfedstavuji konkurenci jsem osobn¢ navstivil, abych mohl zhodnotit
uroven, na které poskytuji sluzby svym zakaznikiim. Posuzoval jsem piedevs§im polohu

prodejen, jejich zafizeni a Skalu nabizeného zboZzi.

Racio

Prodejna Racio je umisténa na rohu rusné kiizovatky, ktera zapficinuje Spatny pristup
do obchodu. Jeji nabidka je zaméfena piedevsim na kofeni, dochucovaci ptipravky
a rizné ¢ajové smési. Nabizeny sortiment je rozSifen 0 vitaminové dopliiky a piipravky
pro sportovce. Na rozdil od ostatnich obchodi nabizi suSené ovoce a ofechy.
Bezlepkové vyrobky a té€stoviny jsou zde zastoupeny jen v malém mnozstvi. Prodejna

nevlastni internetové stranky ani profil na socidlnich sitich, takZe neni tolik viditelna.

Naturka

Velkou vyhodou této prodejny je jeji poloha, protoZze se nachazi ve stredu nameésti.
To zajiStuje zdkaznikiim snadny ptistup a prodejné velkou navstévnost. Naturka nabizi
kromé standardnich vyrobkll také mlécné a séjové produkty nebo cCerstvé pecivo.
Dostupna je vSak pouze omezena nabidka téstovin, mouk nebo bezlepkovych vyrobkd.
Nevyhodou je velice omezeny prostor, ktery ma prodejna k dispozici. Neni zde mnoho
mista k pohybu a k vystaveni veskerého zbozi. Naturka vlastni pfehledné internetové

stranky a je pro své zdkazniky také na socialnich sitich.
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Modra vinka

Ptednosti Modré vinky je pfijemny a vstficny personal, ktery ma velmi dobré znalosti
o0 nabizeném zbozi. Prodejna disponuje sirokou nabidkou zdravych sladkosti a pochutin,
které nejsou jinde dostupné. K dispozici je také bohatd nabidka bezlepkovych potravin
a lusténin. V omezené mife jsou zde dostupné téstoviny, mlécné vyrobky nebo ovocné
Stavy. Modra vinka je umisténa v domé na Karlové ndmésti, avSak v jeho dvornim

traktu, coz zpusobuje nizsi navstévnost obchodu.

2.5 Dotaznik

K tvorbé bakalarské prace jsem vyuzil dotaznik, ktery jsem vytvoril. Tento dotaznik
jsem piedlozil k vyplnéni pouze obyvatelim Tiebice, abych ziskal lepsi vypovidajici
hodnotu o konkrétni situaci. Dotaznik byl rozdan obéantim ze vSech vé€kovych kategorii,
aby byl v prizkumu zahrnut nazor z kazdé vekové skupiny. Ze 150 rozdanych vytiskt

dotazniku se mi jich zpét k vyhodnoceni vratilo 128.

Vyhodnoceni dotazniku:

Otazka ¢. 1

Z prvni otazky, kterd se dotazovala na pohlavi respondentii vyplyva, ze pfevaznou
vétSinou navstévnikli obchodl se zdravou vyzivou jsou Zeny. To mlze byt zplisobeno
tim, Ze mivaji na starost zajiStovani nakupti potravin pro domacnost, ale také se vice

nez muzi zajimaji o slozeni vyrobkt a zdravy zivotni styl.
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Pohlavi

® Muz

B Zena

Graf 1: Vyhodnoceni prvni otazky dotazniku (Zdroj: vlastni vypracovani)

Otazka ¢. 2

Druha otdzka zkoumala, jak ¢asto respondenti navstévuji obchody se zdravou vyzivou.
Plnych 36 % dotazovanych obcanti uvedlo, Ze nakupuji v takovychto obchodech
nékolikrat mesi¢n€. Druhd nejcastéjsi odpoveéd’ naopak ukazovala, ze 32 % lidi nejevi

zajem o nakup potravin ve specializovanych prodejnach.

Jak ¢asto navStévujete obchod
specializujici se na zdravou vyzivu?
B jednou a vicekrat
tydné
B n¢kolikrat mésicéné

H nékolikrat roéné

¥ nenavstévuji

Graf 2: Vyhodnoceni druhé otazky dotazniku (Zdroj: vlastni vypracovani)



Otazka ¢. 3

Treti otazka dotazniku zjistovala, jakou primérnou ¢astku lidé obvykle utrati za nakup
v obchodech se zdravou vyZivou. Nejcastéjsi odpovéd’ byla 200 K¢ - 500 K¢. Druhou
nejvice uvadénou odpovédi bylo 0 K¢ - 200 K¢&. Tato ¢astka mize odpovidat malému

nakupu citajici n¢kolik polozek.

Jakou ¢astku priumérné utratite za
nakup zdravych potravin?

(0 K¢ -200Ke
200 K¢ - 500 K¢

vice nez 500 K¢

Graf 3: Vyhodnoceni tieti otazky dotazniku (Zdroj: vlastni vypracovani)

Otazka ¢. 4

Ctvrta otazka méla zjistit, zda lidé davaji prednost kvalitd zbozi nebo nizké cené. Plnych
53 % respondentti uvedlo, Ze je nékdy od nakupu zdravych potravin odradila jejich
vy$§i cena. Dilezité tedy bude vénovat velkou pozornost stanoveni cen u jednotlivych

druhu zbozi.
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Odradila vas nékdy od nakupu
zdravych potravin jejich vyssi cena?

® Ano
B Ne

Graf 4: Vyhodnoceni ¢tvrté otazky dotazniku (Zdroj: vlastni vypracovani)

Otazka €. 5

Predposledni otazka zjiStovala, zda by obyvatelé Trebice pfivitali vEétsi nabidku
zdravych potravin, nez kterou nabizi soucasny sortiment obchodnich fetézci.
Z odpovédi je patrné, ze souCasna nabidka neni pro obyvatele dostatecnd a uvitali by

Sir$i vybeér.

Uvitali byste SirSi nabidku zdravych
potravin, nez kterou nabizi velké
obchodni retézce?

® Ano
m Ne

Graf 5: Vyhodnoceni paté otazky dotazniku (Zdroj: vlastni vypracovani)
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Otazka ¢. 6

Posledni otazka zkoumala, kolik lidi pravidelné nakupuje nebo nékdy vyuzilo
bezlepkové potraviny. Tento tidaj byl pro mé velice dilezity, protoze bych se chtél
zaméfit na Sirokou nabidku bezlepkovych vyrobkil v mé prodejné. Z odpovédi je patrné,

ze 42 % dotazovanych obcant jiz n¢kdy vyzkouselo nebo zakoupilo tyto specidlni

vyrobky.
Vyuziva nékdo ve vaSem okoli
bezlepkové potraviny?
® Ano
= Ne
Graf 6: Vyhodnoceni $esté otazky dotazniku (Zdroj: vlastni vypracovani)
Shrnuti:

Z dotaznikového prizkumu vyplyva, ze obyvatelé mésta Tiebice jevi zdjem o zdravy
Zivotni styl, a v pomérné vysoké mife navstévuji obchody, které jim nabizi zdravé
potraviny. Nové oteviena prodejna specializujici se na tyto potraviny ma tak velky

potencidl a jisté by si své zakazniky brzy nasla.
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3 NAVRH VLASTNIHO RESENIi

V této Casti je podrobné popsan navrh podnikatelského zdméru pro zalozeni spolecnosti
zabyvajici se prodejem zdravych potravin. Navrh vychédzi z teoretickych poznatkt

uvedenych vyse.

3.1 Zakladni udaje o spoleCnosti

Nazev firmy: Zdravé pro zdravi S.r.0.
Sidlo spole¢nosti: Tiebic
Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Kontakt: Mob.: 725 625 156
Email: zdraveprozdravi@email.cz
Internetové stranky: www.zdraveprozdravi.cz
Oteviraci doba: Po-Pa: 8:00-12:00 12:30-16:30
So: 8:00-11:30
Piredmét podnikani: Velkoobchod a maloobchod - ¢innosti spojené s nakupem

a prodejem zboZi za i€elem jeho prodeje ptimému

spotiebiteli [13].

3.1.1 Pravni forma

Pii vybéru pravni formy jsem se rozhodoval mezi spolecnosti s ru¢enim omezenym
a podnikdnim jako osoba samostatné¢ vydélecné cCinna. Nakonec jsem se rozhodl
pro s.r.o., a to z nékolika divodi. Podle nové vyhlasky jiz neni pro tuto spole¢nost
nutny vysoky zakladni kapital, a v této pravni form¢ bude i1 jednodussi ziskani Gvéru
od banky. Na rozdil od podnikani jako fyzicka osoba je zde i moznost zvolit si nazev
spole€nosti. Spole¢nost bude zaloZena zakladatelskou listinou, protoZe budu jedinym
spole¢nikem. Vzhledem k nedostatku vétStho mnozstvi vlastnich prostredkii bude

zakladni kapital spole¢nosti tvofit vklad ve vysi 50.000 K¢.
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3.1.2 Personalni stranka

Ja, jako majitel, budu mit na starost vedeni spole¢nosti, administrativu, objednavani
zbozi 1 vypomahani piimo v prodejné. Ve spolecnosti bude jeden dal§i zaméstnanec,
kterym bude prodavacka. Na toto misto budou vypsany inzeraty v novinach a na
internetovych strankach. Ze zajemct pak bude vybrana slecna/pani, kterd bude nejlépe
vyhovovat pozadavkiim pro toto zaméstnani. Prodavacka by m¢l mit pfedchozi praxi
v oboru a méla by se orientovat ve zdravém zivotnim stylu. Bude kladen dlraz na jeji

znalosti prodavaného zbozi, se kterym pak bude schopna zakazniky seznamit.

3.1.3 Provozovna

Spolecnost Zdraveé pro zdravi s.r.o. mé sidlo v Ttebici a jeji provozovna je umisténa
v centru mésta na Karlové ndmésti. Toto umisténi prodejny bylo vybrano zdmérné,
jelikoz se jedna o velice vyhodnou polohu. Na namésti se denné pohybuje velké
mnozstvi lidi, které mize prodejna zaujmout. Blizko se také nachazi parkovisté, které
zakaznici zajisté vyuziji. Samotny prostor prodejny bude tvofit jedna vétsi mistnost,
ktera bude rozdélena na tii odd€leni. Prvni se sortimentem téstovin, mouk nebo peciva,
druhé se sladkostmi, ovocnymi $t'dvami, ¢aji a dal§imi. Tieti ¢ast pak bude vyhrazena

mlécnym vyrobkim.

3.2 Marketingovy mix

Produkt

Prodejna Zdravé pro zdravi s.r.o. bude nabizet Siroky sortiment vyrobku, Které jsou
prospésné pro lidsky organismus a patii mezi zdravé potraviny. Dostupné budou rtizné
druny mouk jako jsou naptiklad lupinova, S$paldovd, pohankova nebo ryzova.
V nabidce bude také velky vybér téstovin, které nejsou jinde bézné dostupné. Mohou
byt vyrobeny z kukufi¢né, ryzové nebo amaranthové mouky. Zakaznici si budou moci
vybrat z mléénych vyrobkd, které budou zahrnovat syry, masla, jogurty a dalsi produkty
z kravského, ov¢iho 1 koziho mléka. K dostani budou ovocné S$tavy, sirupy
a marmelady. Pro zékazniky trpici celiakii, tzn. nesnasSenlivosti lepku, bude dostupna
Siroka nabidka bezlepkového peciva, a to jak trvanlivého, tak i Cerstvého. Doplitkovy

sortiment budou tvofit ¢aje, kofeni a zdravé sladkosti.
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Cena

Marze bude u kazdého druhu zbozi stanovena zvlast. V priméru by se méla pohybovat
kolem 34-42 %. Cena bude nakladové orientovana, kdy k uplnym nakladim na zbozi
bude pfipocitana marze. Velice dulezité bude sledovat cenovou nabidku konkurence

a prizpusobovat se ji.

Distribuce

Nejvyuzivanéj§i bude piima distribu¢ni cesta, kdy budeme zbozi prodavat piimo
kone¢nému zakaznikovi. Pfi tomto prodeji ma nepostradatelnou roli personal prodejny,
ktery bude zbozi prodavat a musi o ném byt schopen podat doplnujici informace. Proto
bude od personalu vyzadovana znalost 0 vSech nabizenych produktech a jejich sloZeni.

Samoziejmosti by méla byt dobra nalada a ochota vyjit zdkaznikim vstfic.

Propagace

K propagaci nové prodejny budou vytvoreny webové stranky, které budou obsahovat
veSkery nabizeny sortiment a informace o sloZeni jednotlivych vyrobkl. To usnadni
a zpiehledni zédkaznikim vybér. Stranky budou poskytovat i udaje o oteviraci dobé,
umisténi prodejny a riiznych akcénich nabidkach nebo novych produktech. Dulezita bude
reklama v tisku, kterd upozorni obyvatele na novou prodejnu. K tomuto tcelu vyuziji
Ttebi¢sky zpravodaj a Horacké noviny, které patii k nejctenéjSim novindm v dané
oblasti. Nepostradatelnou informaéni funkci budou mit také letdky, které budou
rozneseny po celém meésté a doru¢eny do schranek. K informovéani mladsich zakaznikt
poslouzi skvé€le socialni sité, které nevyzaduji Zadné investice a t&si se velké popularité

1 navstévnosti.
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3.3 Harmonogram ¢innosti
Harmonogram c¢innosti zahrnuje jednotlivé etapy nezbytné k zaloZeni spole¢nosti.

Uvadi datum, kdy bude konkrétni ¢innost zahajena, a jak dlouho bude trvat.

Tabulka 3: Harmonogram ¢innosti (Zdroj: vlastni vypracovani)

Cinnost Datum zahéjeni Doba trvani [dny]
Zalozeni spolecnosti 5.9.2015 10
Vybér prostor k pronajmu 15.9.2015 60
Sepsani najemni smlouvy 15.11.2015 2
Bankovni vér 15.11.2015 15
Rekonstrukce prodejny 1.12.2015 30
Propagace 1.12.2015 30
Zahéjeni ¢innosti 4.1.2016 1

Dne 5. 9. 2015 dojde k prvnimu kroku, kterym je samotné zaloZeni spolecnosti.
Vyftizeni vSech administrativnich zalezitosti bude trvat pfiblizn¢ 10 dni. Dalsi dilezitou
¢asti bude nalezeni vhodného prostoru, kde bude umisténa prodejna spolecnosti. Na tuto
¢innost je vyclenéno 60 dni, béhem kterych bude vybirdno z nabidek realitnich
kancelafi a zvaZzovano nejvyhodnéjsi umisténi prodejny. Po vybéru vhodného prostoru
dojde k sepsani najemni smlouvy a zaroven k vyfizeni bankovniho uvéru. Jeho ziskani
bude nezbytné pro Upravu pronajatych prostor. Rekonstrukce prodejny zapocne
1. 12. 2015 a je planovéna na 30 dni. Soucasn¢ s opravami dojde také k zahdjeni
propagace, aby byli obyvatel¢ Trebi¢e upozornéni na otevieni nové prodejny. Tim bude
zajiSténa vysokd navstévnost hned po jejim otevieni. K samotnému otevieni dojde

4.1.2016.
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3.4 Financni plan

Vstupni naklady

Nejvyssi polozku ve vstupnich ndkladech tvofi pocateéni nakup zbozi, kterym bude
nutno prodejnu vybavit. Velkd c¢ast financnich prostiedki bude vynalozena
na rekonstrukci provozovny, aby pisobila na zakazniky pfivétivé a spliiovala vSechny
hygienické a bezpecnostni pozadavky. Nezbytnosti bude nakup zafizeni prodejny.
Dulezitou ¢ast vydaju bude tvofit propagace spolecnosti, ktera bude zahrnovat tvorbu
internetovych stranek, vyrobu reklamnich letdkl a reklamu v tiskovinach. Vybaveni

prodejny a stavebni tpravy jsou uvedeny v Priloze 2.

Tabulka 4: Vstupni naklady (Zdroj: vlastni vypracovani)

Polozka Naklady [K¢]
Administrativni naklady 10.000
Rekonstrukce prodejny 30.000
Vybaveni prodejny 57.000
Nakup zbozi 80.000
Internetové stranky 10.000
Reklamni vydaje 13.000
Naklady celkem 200.000

Bankovni uvér

ProtoZe na thradu vSech vstupnich nakladii nevlastnim dostatek finan¢nich prosttedk,
bude nutné ziskat bankovni uvér ve vysi 230.000 K¢&. Tato ¢astka poslouZzi k pokryti
vstupnich ndkladt a caste¢né jako zdroj pro kryti mimotfadnych vydaji. Pfi vybéru

nejvhodnéjsiho tvéru jsem vybiral ze tii bankovnich nabidek.

Tabulka 5: Pfehled bankovnich nabidek (Zdroj: vlastni vypracovani)

Nazev banky Urokova mira

Ceska spofitelna 11,6 %
Equa bank 7,9 %
Komer¢ni banka 8,2 %
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Po zhodnoceni nabidek uvedenych bank jsem se rozhodl pro uvér od Equa bank. Tato
banka nabidla nejnizsi trokovou sazbu a nepozaduje poplatky za vedeni uctu a vyfizeni

uvéru. Pro vybrany Gvér jsem sestavil splatkovy kalendar.

Tabulka 6: Splatkovy kalenda¥ (Zdroj: vlastni vypracovani)

Anuita Urok Umor Zustatek
Splatka Rok
[K¢] [K¢] [K¢] dluhu [K¢]
1 2015 69.288 18.170 51.118 178.882
2 2016 69.288 14.132 55.156 123.726
3 2017 69.288 9.775 59.513 64.213
4 2018 69.286 5.073 64.213 0
Celkem -- 277.150 47.150 230.000 --

Uvér bude poskytnut na &astku 230.000 K& a bude splacen konstantnimi anuitami
po dobu 4 let. Ro¢ni anuita vychazi na 69.288 K¢. Na zaplacenych urocich spolecnost

za 4 roky zaplati celkem 47.150 K¢. Mé&sicni splatka ¢ini 5.774 K&.

Mzdové naklady

Ve spolecnosti bude zaméstndna jedna prodavacka, ktera bude mit hrubou mzdu
12.500 K¢. Majiteli podniku bude ze zacatku vyplacena mzda 10.000 K¢&. V piipadé
kladného hospodatského vysledku se pak pocita s naristem obou mezd v nésledujicich

letech.

Odvody socialniho a zdravotniho pojisténi
Pro vypocet celkovych mzdovych nakladii je nezbytné ptipocist k hrubé mzdeé 25 %
socidlni pojisténi a 9 % zdravotni pojisténi, které je povinen zaméstnavatel odvadet.

Celkové mzdové vydaje na mésic vychazi na 30.150 K¢.

42



Tabulka 7: Odvody socialniho a zdravotniho pojisténi (Zdroj: vlastni vypracovani)

mésicéné mésicéné
900 10.800 2.500 30.000

1.125 13.500 3.125 37.500

majitel

prodavacka

Priumérné mési¢ni naklady

Primérné mési¢ni naklady spolecnosti jsou ve vysi 137.924 K¢. Nejvyssi polozky tvori
nakup zbozi, které¢ bude v prodejné nabizeno a mzdové naklady majitele a prodavacky.
Pomérmé vysokou ¢astkou je také mési¢ni najem za prodejnu umisténou na Karlové
namésti v Trebici. Zbylé naklady tvofi energie, které budou v prodejné spotiebovany
(plyn, voda, elektfina). Dulezité jsou také vydaje na propagaci, ktera bude zvlasté

v prvnim roce podnikani velice podstatna.

Tabulka 8: Primérné mési¢ni naklady spole¢nosti (Zdroj: vlastni vypracovani)

Néjemné 8.000 96.000
Mzdové naklady 30.150 361.800
Splatka ivéru 5.774 69.288
Energie 2.000 24.000
Nékup zbozi 90.000 1.080.000
Propagace 1.000 12.000
Telefon 500 6.000
Kancelatské potieby 500 6.000
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3.4.1 Realisticka varianta

zanikne. Pro realistickou variantu byl stanoven pocet zakazniki nakupujicich v obchodé
v prvnim mésici na 20 dennd. Cislo je pomémé malé, protoze ale pijde 0 novou
prodejnu, kterou lidé neznaji, neda se ocekavat velky zdjem ze strany obyvatel hned
ze zaCatku. Tato varianta pocitd s nartistem 1 zékaznika mésicn€. V mésici tnoru by tak
prodejnu navstivilo 21 zdkazniki a v prosinci jiz 31 zdkaznikli denné. Primeérna
navitévnost by tak v prvnim roce &inila 26 zékaznikt kazdy den. Castka, kterou jeden

zakaznik utrati za ndkup, byla podle dotaznikového prizkumu stanovena na 220 K¢.

Vv

Celkové trzby spole¢nosti v prvnim roce dosahly 1.683.000 K¢.

Tabulka 9: Pfedpokladané trzby pro realistickou variantu (Zdroj: vlastni vypracovani)

Mésic Pocet zakaznikii za mésic Primémd dtrata | ‘Triby za mesic
[K<] [K<]
Leden 500 220 110.000
Unor 525 220 115.500
Bfezen 550 220 121.000
Duben 575 220 126.500
Kvéten 600 220 132.000
Cerven 625 220 137.500
Cervenec 650 220 143.000
Srpen 675 220 148.500
Zari 700 220 154.000
Rijen 725 220 159.500
Listopad 750 220 165.000
Prosinec 775 220 170.500

Trzby celkem za rok

1.683.000
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Tabulka 10: Vykaz zisku a ztraty pro realistickou variantu (Zdroj: vlastni vypracovani)

1.683.000 | 2.019.600 | 2.423.520
1.043.460 | 1.252.152 | 1.502.583

639.540 767.448 920.937
195.118 211.156 215.513

444.422 556.292 705.424

361.800 442.200 562.800

82.622 114.092 142.624

-18.170 -14.132 -9.775
-18.170 -14.132 -9.775
64.452 99.960 132.849
12.246 18.993 25.242
52.206 80.967 107.607

Pozn.: udaje v jednotkach K¢

Vysledek hospodateni za prvni rok podnikéni je zisk ve vysi 52.206 K¢, ktery
v priméru vychazi na 4.350 K¢ mési¢né. Vydélek to neni veliky, ale jelikoZ se jedna
o novou firmu a prvni rok podnikani, povazuji dosazeni zisku za kladné¢ znameni.
Vzhledem k ekonomickému tspéchu doslo ve druhém roce k navyseni mzdy majitele na
15.000 K¢ a zvysily se i naklady na propagaci o 1.000 K¢ mési¢n€. Meziro¢ni narast
trzeb za prodej zbozi byl stanoven na 20 %. Ve druhém roce firma dosahla taktéz zisku,
ktery ¢inil 80.967 K¢. Ve tietim roce doslo k nardstu mzdy prodavacky na 15.000 K¢
a mzdy majitele na 20.000 K¢.
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3.4.2 Pesimisticka varianta

Pro pesimistickou variantu se predpokladd nizni pocateni zajem zakaznikd o ndkup
v této prodejné. V prvnim mésici by ji tak mohlo navstivit praimérné pouze
19 zakazniki denné. V této varianté nastal i pomalej$i nartst zakazniki, ktery byl
stanoven na 1 zdkaznika za dva mésice. Prodejna tak dosdhne 20 zakaznikli az v mésici
bfeznu. Jednd se o polovi¢ni tempo rustu nez u realistické varianty. Primérné ttrata
jednoho zakaznika byla stanovena opét na 220 K¢. Spolecnost v pesimistické varianté

dosahla trzeb pouze ve vysi 1.419.000 K¢&. Pokles trzeb ¢ini 264.000 K& oproti

realistické varianté.

Tabulka 11: Predpokladané trzby pro pesimistickou variantu (Zdroj: Vlastni vypracovani)

Mésic Pocet zakaznikii za mésic Pramérnd dtrata Trzby za mésic
[K<] [K¢]
Leden 475 220 104.500
Unor 475 220 104.500
Bfezen 500 220 110.000
Duben 500 220 110.000
Kvéten 525 220 115.500
Cerven 525 220 115.500
Cervenec 550 220 121.000
Srpen 550 220 121.000
Zari 575 220 126.500
Rijen 575 220 126.500
Listopad 600 220 132.000
Prosinec 600 220 132.000
Trzby celkem za rok 1.419.000
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Tabulka 12: Vykaz zisku a ztraty pro pesimistickou variantu (Zdroj: vlastni vypracovani)

1.419.000 | 1.631.850 | 1.876.628
879.780 1.011.747 | 1.163.510
539.220 620.103 713.118
195.118 199.156 215.513
344.102 420.947 497.605
361.800 361.800 402.000
-17.698 59.147 95.605
-18.170 -14.132 -9.775
-18.170 -14.132 -9.775
-35.868 45.015 85.830

0 8.553 16.308
-35.868 36.462 69.522

Pozn.: udaje v jednotkach K¢

U pesimistické varianty doslo v prvnim roce k dosazeni ztraty ve vysi 35.868 K¢. Tento

vysledek byl zplisoben nizsi navstévnosti zdkazniki 1 pomalejSim tempem jejiho ristu.

Ztrata byla uhrazena z financnich prostfedkl, které spolecnosti zbyly ze ziskaného

bankovniho uvéru. Vzhledem ke ztraté v prvnim roce nedoslo k navySeni mezd

zam¢&stnance ani majitele. Meziro¢ni narust trzeb za prodej zbozi byl stanoven

pro pesimistickou variantu na 15 %. V druhém roce spole¢nost dosahla jiz zisku 36.462

K¢, coz ¢ini 3.039 K¢ mésicné. Diky tomu doslo ve tfetim roce k navySeni mzdy

majitele na 12.500 K¢ a zvySeni vydaji na propagaci o 1.000 K¢ mési¢né, které by

mohly zvysit ndvstévnost prodejny.
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3.4.3 Optimisticka varianta

Optimistickd varianta pocitd s velkym zdjmem zakazniki na pocatku podnikani.
V prvnim mésici tak prodejnu navstivi 20 zédkazniki, stejné jako v realistické variant¢.
Tempo jejich rustu je v8ak dvojnasobné a ¢ini tak 2 nové zakazniky mési¢né. Na konci
roku by v prodejné uskutecnilo nakup jiz 42 lidi denné. Primérna denni navstévnost

za cely rok ¢ini 31 zékaznikl. Spole¢nost dosahla mnohem vyssich trzeb ve srovnani

s pfedchozimi variantami.

Tabulka 13: Pfedpokladané trzby pro optimistickou variantu (Zdroj: vlastni vypracovani)

Mésic Pocet zakazniku za mésic Frimeérnd dtrata {rzby za mésic
[Ke] [Ke]
Leden 500 220 110.000
Unor 550 220 121.000
Bfezen 600 220 132.000
Duben 650 220 143.000
Kvéten 700 220 154.000
Cerven 750 220 165.000
Cervenec 800 220 176.000
Srpen 850 220 187.000
Zafi 900 220 198.000
Rijen 950 220 209.000
Listopad 1000 220 220.000
Prosinec 1050 220 231.000

Trzby celkem za rok

2.046.000
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Tabulka 14: Vykaz zisku a ztraty pro optimistickou variantu (Zdroj: vlastni vypracovani)

2.046.000 | 2.557.500 | 3.196.875
1.268.520 | 1.585.650 | 1.982.063
777.480 971.850 1.214.812
195.118 223.156 227.513
582.362 748.694 987.299
361.800 482.400 562.800
220.562 266.294 424.499
-18.170 -14.132 -9.775
-18.170 -14.132 -9.775
202.392 252.162 414.724
38.455 47.911 78.798
163.937 204.251 335.926

Pozn.: udaje v jednotkach K¢

Diky vysoké névstévnosti spole¢nost dosahla v prvnim roce zisku 163.937 K¢, ktery

tvoii primérny zisk 13.662 K& mési€né. Ve druhém roce doSlo k navySeni mzdy

zaméstnance 1 majitele spolecnosti na 15.000 K¢ a ke zvySeni nakladi na propagaci

0 2.000 K¢ mesi¢né. Predpokladany meziro¢ni rust trzeb ¢&ini 25 %. Vzhledem

k ekonomickému Uspéchu ve druhém roce doslo k navySeni mzdy majitele pro tieti rok

na 20.000 K¢.
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3.5 Bod zvratu

Vyuzitim bodu zvratu zjistim, kolik zakazniki mésicné¢ bude muset v prodejné
uskuteCnit nakup, aby nebyla spolecnost ve ztraté. K vypoctu je nutné zjistit fixni
naklady spoleCnosti, variabilni naklady a trzby. Fixni néklady tvofi najemné
za provozovnu, mzdové naklady majitele a prodavacky, splatky uvéru, spotieba energie
a vydaje na propagaci, telefon a kancelarské potieby. Celkova Castka fixnich naklada
¢ini 47.924 K¢. Primérna utrata jednoho zakaznika byla stanovena na 220 K¢.

Variabilni naklady jsou stanoveny rozdilem mezi prodejni cenou a marzi.

Tyto tdaje dosadime do vzorce:

FN
QBEP - P—VaN

47.924
Qeep = 220—136,4
Qeep =574

Bodem zvratu pro tuto spolecnost je 574 zakaznikd mési¢né. Tento pocet lidi bude
muset meésicné nakoupit v obchodé, aby spolecnost nedosahovala ztraty. Kazdy
obslouzeny zdkaznik nad tento pocet jiz bude tvofit zisk. Tohoto poctu zakaznikt
dosdhne spolecnost v realistické varianté jiz ve cCtvrtém mésici podnikdni. Diky
narUstajicimu poc¢tu nakupujicich obyvatel vyrovna spole¢nost v nasledujicich mésicich

finan¢ni ztratu z prvnich tfech mésicti a dosdhne zisku.
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3.6 Hodnoceni rizik

Nova spole¢nost a konkurence

Mezi nejvétsi rizika patii fakt, ze se bude jednat o novou a nezndmou spolec¢nost.
Obyvatelé Ttebice tak ze zacatku nemusi o nové prodejné védét nebo mohou nadale
vyuzivat nabidku konkurence, u které jsou zvykli nakupovat. Obchody s podobnym
zaméeienim se pobliz nové prodejny nachdzi, avSak nedisponuji tak Sirokou nabidkou

zbozi.

Bankovni avér

Mezi rizika patii také moznost neziskani potiebného uvéru. Pozadovanad cCastka
230.000 K¢ se muze bankam jevit jako pfili§ velika a podnikatelsky plan je nemusi
presvédcit o kvalitach a proveditelnosti podnikatelského zdméru. V piipadé ziskani
bankovniho uv€ru muze nastat situace, kdy spole¢nost ze zacatku podnikani nebude

dosahovat dostate¢ného zisku a nebude tak schopna splacet avér.

Cena zdravych potravin

Zakazniky by od nakupu zdravych potravin mohla odradit jejich vyssi cena, oproti
béZnym potravindm. NavySeni ceny miliZe €init u urcitych potravin az 30 % a v ptipadé¢
bezlepkovych vyrobkd 1 300 %. Ve mést¢ s vy$§i nezaméstnanosti nez je
celorepublikovy primér by to tak zvlasté pro socidlné slabsi obyvatele mohlo byt
rozhodujicim faktorem, zda si koupi obycejné, nebo zdravé potraviny. Lidem trpicim
celiakii v8ak jina alternativa nez bezlepkové vyrobky nezbyva. Pozitivnim faktem muize
ale byt stoupajici zajem o zdravy Zivotni styl a skutecnost, Ze se lid¢ stale vice zaCinaji

zajimat o sloZeni potravin, které kupuyji.
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ZAVER

V bakalarské praci jsem se zabyval vytvofenim plnohodnotného a proveditelného
podnikatelského zaméru. Jeho cilem bylo zalozeni nové spolecnosti, ktera by se méla

zabyvat prodejem zdravych potravin.

Prvni ¢ast prace obsahuje teoretické informace, které jsou dale vyuzity. Patii mezi né

struktura a pozadavky na podnikatelsky plan, pravni formy podnikani a riizné analyzy.

V druhé casti jsem provedl analyzu soucasné situace a zjistil vnitini a vnéjsi faktory,
které pusobi na spole¢nost. K tomuto ucelu jsem vyuzil SWOT analyzy, SLEPT
analyzy a Porterova modelu konkurenénich sil. Ke zjisténi stavajici situace jsem nechal
obyvatele Tiebice vyplnit dotaznik, ktery se zaméfoval na jejich vztah

ke zdravym potravindm.

Tteti Cast se zabyvala vypracovanim konkrétniho podnikatelského zaméru. Ten
obsahoval popis a specifikace nové spolecnosti, volbu pravni formy a organizacni
strukturu. Finanéni plan zahrnoval odhad vyvoje trzeb na tii roky dopfedu a byl
vypracovan v realistické, pesimistické a optimistické varianté. Zhodnocena byla také
rizika, kterd by mohla narusit fungovéani spolecnosti pii zaatku podnikani. Ve vSech
ptipadech byl kladen diiraz na redlnost a proveditelnost podle aktualni situace na trhu.
Financ¢ni plan vypracovany pro realistickou variantu, ktery nejvice odpovida soucasné
situaci, dokazuje, ze spoleCnost je schopna se na trhu prosadit a udrzet. Vzhledem
k dosazeni zisku v prvnim roce podnikani a nartstajicim trzbam v dalSich letech se
jedna o redlny a funkéni podnikatelsky plan. Cil své prace tak mohu povaZovat

za splnény.
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Priloha €. 1 - Dotaznik

Dobry den,

vénujte prosim nckolik minut na vyplnéni tohoto dotazniku. Dotaznik obsahuje Sest
otazek, které se tykaji zdravych potravin. Ziskané informace budou vyuzity jako
podklad pro tvorbu mé bakalaiské prace. Vami vybranou odpovéd’ prosim zakrouzkuijte.

Dékuji za vyplnéni

1) Jste muzZ nebo Zena?
a) muz
b) Zena

2) Jak ¢asto navStévujete obchod specializujici se na zdravou vyZivu?
a) jednou a vicekrat tydné

b) n€kolikrat mési¢né

¢) nékolikrat rocné

d) nenavstévuji

3) Jakou ¢astku primérné utratite za nakup zdravych potravin?
a) 0 K¢ - 200 K¢

b) 200 K¢ - 500 K¢

¢) vice nez 500 K¢

4) Odradila vas nékdy od nakupu zdravych potravin jejich vyssi cena?
a) ano
b) ne

5) Uvitali byste SirSi nabidku zdravych potravin, nez kterou nabizi velké obchodni
fetézce?

a) ano

b) ne

6) VyuzZiva nékdo ve vasem okoli bezlepkové potraviny?
a) ano
b) ne

Lepek je bilkovina, kterd se vyskytuje v nékterych obilovinach. Obsahuje ho predev§im
pSenice, zito nebo je¢men. Bezlepkové potraviny tuto bilkovinu neobsahuji. Pecivo
nebo téstoviny tak mohou byt vyrabény naptiklad z kukufi¢né nebo ryzové mouky.
Bezlepkové potraviny musi vyuzivat lidé s alergii na lepek tzv. celiakii.



Piiloha €. 2 - Vybaveni a iprava prodejny

Prodejni regaly 20.000
Police 8.000
Chladici box 10.000
Prodejni pult 5.000
Pokladna 5.000
Dekorace 5.000
Osvétleni 4.000
Celkem 57.000
Gt [T
Oprava omitek 5.000
Malovani 8.000
PolozZeni podlahové krytiny 12.000
Oprava elektroinstalace 5.000
Celkem 30.000




Priloha €. 3 - Zahajovaci rozvaha

Oznageni AKTIVA Radek Stav
a b C
AKTIVA CELKEM (¥. 02 + 03 + 07 +12) 001 280
A. Pohledavky za upsany zakladni kapital 002
B. Dlouhodoby majetek (¥. 04 az 06) 003 57
B. I Dlouhodoby nehmotny majetek 004
B. Il Dlouhodoby hmotny majetek 005 57
B. Il Dlouhodoby finan¢ni majetek 006
C. Obézna aktiva (€. 08 az 11) 007 223
C. L Zasoby 008
C. 1. Dlouhodobé pohledavky 009
C. L. Kratkodobé pohledavky 010
C.IV. Kratkodoby finan¢ni majetek 011 223
D. I. Casové rozliSeni 012
Pozn.: Gidaje v tis. K&
Oznageni PASIVA Radek
Stav
a b C
PASIVA CELKEM (¥. 14 + 20 + 25) 013 280
A. Vlastni kapital (¥. 15 az 19) 014 50
Al Zékladni kapital 015 50
Al Kapitalové fondy 016
AL Rezervni fondy, nedélitelny fond a ostatni
. 017
fondy ze zisku
A V. Vysledek hospodateni minulych let 018
A V. Vysledek hospodareni béZného ucetniho 019
obdobi (+/-)
B. Cizi zdroje (¥. 21 az 24) 020 230
B. I Rezervy 021
B. Il Dlouhodobé zavazky 022
B. Il Kratkodobé zavazky 023
B. IV. Bankovni uvéry a vypomoci 024 230
C. Casové rozliSeni 025

Pozn.: udaje v tis. K¢




