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Abstrakt

Cilem diplomové prace je vytvorit redlny podnikatelsky plan k zalozeni malé prodejny
Mlécny bar, Kufim. V prvni teoretické ¢asti dojde k seznameni se zakladnimi pojmy,
vymezeni pottebnych analyz a podrobnému popisu jednotlivych ¢asti podnikatelského
planu. V praktické casti je vyuzito teoretickych poznatkli k urceni cilového trhu, jsou

provedeny analyzy a zpracovan podnikatelsky plan pro Mlécny bar v Kutimi.

Klic¢ova slova

ZaloZeni malého podniku, podnikatelsky plan, mlé¢ny bar, podnikatelsky zamér

Abstract

Main goal of this thesis is to create realistic business plan for small milk bar in Kufim.
Basic terms, definitions of used analyses and detailed description of business plan are
described in the theoretical part of this thesis. The practical part is focused on choosing

the suitable market by using proper analysis and creating the actual business plan for

milk bar.
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Uvod

Moznost zalozeni malého podniku znamend pro spoustu lidi variantu, jak zacit
podnikat. Malé a stfedni podniky tvoifi vyznamnou ¢asti ekonomiky. Lidé v tomto
nachazi nejen moznost své seberealizace, ale také Sanci, jak dosdhnout zisku, finan¢niho
zabezpeceni rodiny, mohou realizovat svoje pfedstavy a maji urCity druh volnosti
a nezavislosti. Malé 1 stiedni podniky ¢asto maji regionalni piisobnost, vytvaii nova
pracovni mista pro dany region vétSinou pii malych kapitdlovych vydajich, funguji jako
faktor ekonomického rozvoje a jako dynamicky prvek trhu.

Pravo podnikat ma kazdy ¢&lovék v Ceské republice, jakmile splni pravni
a zakonné podminky. OvSem rozhodnuti, kdy a jestli viibec zahajit podnikatelskou
¢innost je velmi vazné a musi byt dikladné promysleno. Kazdy musi zvazit jaké davody
a mySlenky ho vedou k podnikani, zhodnotit vSechna pro a proti, které podnikani sebou
nese. Podnikdni nese rizika nejen podnikatelskd, ale s nimi spojend 1 rizika v osobnim
zivoté. Muze piinést nejenom vysnéné zisky, ale také i1 ztratu. Aby se co nejvice
pfedchazelo negativnim dopadiim podnikdni je zdkladnim prvkem zacatku podnikéani
vypracovani podnikatelského planu.

Podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery zpracuje dany podnikatel, uvede
vném podstatné faktory souvisejici se zacatkem podnikdni. Upfesni v ném svoje
zaméry do budoucna, zaznamena poslani firmy, vizi a misi, pfesné stanovi kratkodobgé,
dlouhodobé¢ cile a strategie, které povedou k plnéni téchto cili. Je tedy ziejmé,
ze kvalitné sepsany podnikatelsky plan je zdkladni Cinnosti pfi zaklddani nového
podniku. Pomize nejenom odhalit, ale 1 eliminovat rizika, kterd na podnikatele ¢ekaji
a stane se tak zdkladnim dokumentem na cesté k uspéchu.

Kazda kavarna, ¢i mlécny bar, ktery chce byt na trhu konkurenceschopny musi
najit ur¢ity druh konkuren¢ni vyhody. Kromé zaméfeni se na co nejlepSi pomér cena
a kvalita, to muZe byt cileni na urCitou skupinu zdkaznikli. Vytvofit pro maminky
s détmi piijemné prostiedi, détsky koutek, nekufackou prodejnu, apod. Nic ztoho
se v Kufimi nenachazi, a proto pokud chce byt prodejna Mléény bar GspéSna, musi

se zam¢fit na vSechny tyto aspekty.
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1  Vymezeni problému a cile prace

Cilem této diplomové prace, je diky teoretickym poznatklim zpracovanych v prvni Casti
prace, vytvofit realny podnikatelsky plan, ktery bude slouzit jako podklad pro zaloZeni
malého podniku - Mlé¢ny bar v Kufimi. Dobie promyslena strategie a vypracovany plan
jsou prvotnimi stiipky uspéchu a rozvoje v podminkach konkurence.
V praktické ¢asti je dillezité vypracovat analyzu trhu, zjistit spadovou oblast
a urcit oblast ptilezitosti. Dale bude tato ¢ast zahrnovat popis noveé vzniklého podniku,
jeho sortimentu nabizenych vyrobki, piehled konkurentl a jejich popis 1 se slabymi
a silnymi strankami. Dojde k navrZzeni marketingového planu, ktery bude zahrnovat
metodu ,,4P“ marketingového mixu. Po té se provede analyza mozZnych rizik, v¢etné
moznosti jejich vyskytu a jejich vlivu. Nakonec bude sestaven realisticky finan¢ni plan
a harmonogram jednotlivych ¢innosti, které¢ vedouci podniku vykona.
Dil¢i cile prace 1ze tedy shrnout do bodi:
e urceni spadové oblasti pro nové vznikajici podnik
e predstaveni nového podniku
e vytvofeni u¢inného marketingového planu
e popsani nejvétSich rizik pro podnik
e sestaveni finan¢niho planu na dobu tii let
e vytvofeni harmonogramu realizace
Vysledkem prace bude zaloZeni takového podniku, ktery nabidne zékaznikiim

kvalitni produkty, domovskou atmosféru a ptijatelné ceny.
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2 Teoreticka vychodiska prace

V teoretické Casti se Ctendf prvné sezndmi se zakladnimi pojmy. Podrobnéji dojde
k popsani malych firem, urceni jejich vyznamu, pfinosu, atd. Vymezi se také podminky
a moznosti pro vznik nového podniku, co musi podnikatel splnit pro ziskdni Zivnosti
a jaké problémy sebou podnikani na zivnostensky list nese. Koncem této ¢asti bude

popsan podnikatelsky plan a jeho ¢asti.

2.1 Zakladni pojmy podnikani
Dtive nez zacne kazdy jedinec podnikat, musi mit nastudovany zakladni pojmy jakou

jsou napi.: podnikéni, podnikatel, podnik, atd.

Podnikatel

Pojem podnikatel (entrepreneur) je ptivodem z francouzstiny a ve svém historickém
vyznamu znamenal zprostiedkoval nebo prostfednik. Podnikatele jako roli poprvé
formuloval aZ v 18. stoleti Richard Cantillon (1680-1734), kde hlavni ndplni role bylo
prevzeti rizik a odpovédnosti za realizaci projektu. Podle Sojky [2002, s. 256] zavedl
pojem podnikatel do ekonomie Jean-Babtiste Say (1767-1832), ktery piiSel s teorii
tfi vyrobnich faktort, s kterymi podnikatel hybe.

Podnikatel mize byt také definovan jako osoba, ktera realizuje podnikatelské
aktivity s rizikem roz$ifeni nebo ztraty vlastniho kapitdlu. Musi byt schopna rozpoznat
prilezitosti, vyuzivat efektivné zdroje a prostfedky, které vedou k dosazeni cill.
Podnikatel je takové iniciator a nositel podnikani, nebot’ investuje své prostiedky, cas,
usili a jméno, ptebira mozné riziko, nese odpoveédnost a snazi se dosdhnout svého cile,
tedy financniho a osobniho uspokojeni. Dle obchodniho zakoniku (§ 2, odstavec 2)
podnikatelem je:

e osoba zapsand v obchodnim rejstiiku
e osoba, ktera podniké na zaklad¢ zivnostenského opravnéni
e osoba, kterd podnikd na zaklad¢ jiného neZ Zivnostenského opravnéni podle

zvlastnich predpist
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e osoba, kterd provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle
zvlastniho predpisu

Dale lze podnikatele rozliSit na primarni a sekundarni. Primarnim
podnikatelem je vzdy fyzicka osoba, vlastnik podniku, pficemz pro vlastnika je podnik
nastrojem podnikani. V ptipad€, ze vlastnik podnik pouze spravuje (velké podniky),
deleguje své podnikatelské role a funkce na podnik, ktery podnikéd jako sekundérni
podnikatel v zajmu vlastnika — primarniho podnikatele.

Pokud se ¢lovék rozhodne podnikat, musi se snazit naplnit smysl podnikani, tedy
podnikavost. Podnikavost je spojeni umu a pfisluSné aktivity. Podnikavost vede
ke zmén€ v Zivotnim stylu, vede krozhodnuti, ze chci podnikat lépe, Ze musim
podnikat. Z ¢lov€ka v zavislé c¢innosti se Clovék proméni v osobu samostatné
vydéleCnou, relativné nezavislou. NejdllezitéjSi piedpoklady ktomu, aby byl

podnikatel GispéSny jsou tedy podnikavost a aspéch.

Podnik
,Pro vymezeni pojmu podnik (firma) existuje opét fada vykladl, které zavisi
na hledisku, ze kterého je tento pojem vysvétlovan:

e nejobecnéji — podnik je chapan jako subjekt, ve kterém dochazi k pfeméné
zdrojti (vstupll) ve statky (vystupy)

e obsahleji — podnik jako ekonomicky a pravné samostatna jednotka, kterd
existuje za tc¢elem podnikani, s ekonomickou samostatnosti souvisi odpovédnost
vlastnikli za konkrétni vysledky podnikdni, pravni samostatnosti se rozumi
moznost vstupovat do pravnich vztahii sjinymi subjekty, uzavirat s nimi
smlouvy, ze kterych pro n¢j vyplyvaji jak prava, tak povinnosti

e pravné — je podnik interpretovan jako soubor hmotnych, jakoz i1 osobnich
a nehmotnych sloZek podnikani, k podniku nélezi véci, prava a jiné majetkoveé
hodnoty, které patii podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo vzhledem

ke své povaze maji tomuto ucelu slouzit™ [Veber, Srpova, 2008]
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Podnikatelské riziko

,Pojem podnikatelské riziko se vztahuje a souvisi s rozhodovanim podnikatele, které
se tykd riznych podnikatelskych aktivit. Drtivd vétSina rozhodovani, kterd jsou
zaméfena do budoucnosti vychazi z predpokladi, které se mohou a nemusi naplnit.
Dilezité je, zda podnikatel zna budouci vyvoj urcitych faktorti ¢i nikoliv. Pokud
podnikatel piesné znd budouci disledky svého rozhodovani, l1ze hovofit o rozhodovani
za jistoty. Tento jev vSak ve skutecnosti neni moc viditelny. Mnohem castéji jsou pro
podnikatelské aktivity znaméjsi ptipady, kdy podnikatel neznd budouci stavy a ani
nema jistotu, sjakou pravdépodobnosti nastanou. Podnikatelovo rozhodnuti je tedy
zatizeno urcitou mirou nejistoty — podnikatelskym rizikem. Kazdy podnikatel musi
brat tento pojem na zietel. Riziko jednoznac¢né souvisi a je propojeno se zménami, které
se vyskytuji jak uvnitt firmy, tak hlavné v okolnim prostfedi. Navic musi pocitat s tim,
ze prubéh téchto zmén neni pfedvidatelny, ale naopak je chaoticky* [Veber, Srpova,
2008]
Z pohledu teorie lze riziko rozdélit na:
e interni — projevuje se uvniti firmy (financni sila organizace, zvladnuti
vyrobnich ¢innosti, atd.)
e externi — podnikatel musi tato rizika pfijmout takova, jako jsou, vyskytuji
se v podnikatelském prostfedi, podnikatel je nemlze ovlivnit ¢i mé jen malou

moznost k jejich ovlivnéni (ekonomické, legislativni, politické zmény)

Bariéry podnikani
,wJsou to faktory, které zpusobuji, ze Clovék nechce, neumi nebo nemilize podnikat
[Junger 2001]. Bariéry podnikani mizeme rozd¢lit do dvou skupin — interni a externi‘
[Veber, Srpova, 2008]
Interni bariéry se objevuji na strané podnikatele, maji tfi zdkladni pficiny:
e cClovek nechce podnikat — méa obavy z podnikani, nema motiv k podnikani, nema
pro to potiebné vlastnosti (pracovitost, cilevédomost, neschopnost vést lidi)
e Cloveék neumi podnikat — nema pottebny napad, nedokaze vyuzit ptilezitost,

nema pro to dostatecné vzdélani, manazerské schopnosti, atd.
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Clovék nemlze podnikat — nemd potiebné zdroje (podnikatelsky kapital),
nedokdze zajistit vhodné prostory pro podnikani, ¢i nema diivéru a podporu
rodiny

Do externich bariér patii ty faktory, které jsou dany vnéjSimi podminkami,

které nezavisi na podnikateli a podnikatel je tedy nedokaze ovlivnit. Jsou dany

pfedevsim:

pravnim prostiedim — zaloZeni a fungovani podnikatelskych aktivit (zakon
o zivnostenském  podnikani, obchodni zdkonik), dile provozovanim
podnikatelskych aktivit (obchodni vztahy, pracovnépravni vztahy, atd.)
ekonomickym prostiedim — cenové, celni, danové, ucetni pozadavky, dano také
podporou, predev§im za¢inajicim podnikatelim

podnikatelskou infrastrukturou — sluzby informacni, bankovni, vzdélavaci,
poradenské, atd.

vetejné minéni — obecnd atmosféra a nazory na podnikatele a podnikéani

Podnikani

Lnterpretace pojmu podnikani neni rozhodné tak jednoduchd, jak se mize v nyné&;si

dob¢ zdat, ma nékolik pojeti:

ekonomické pojeti — snaha o vyuziti zdroji tak, aby ziskali vétsi hodnotu, nez
je hodnota piivodni (vytvafeni ptidané hodnoty)

psychologické pojeti — podnikani vtomto ohledu bere jako prostiedek
k dosazeni seberealizace, postaveni se na vlastni nohy a ziskani nezavislosti
sociologické pojeti — je zaméfen na uspéch v podnikdni, na dokonalejsi
vyuzivani zdroja, vytvareni blahobytu pro zucastnéné strany* [Veber, Srpova,
2008]

,V obchodnim zékoniku (§ 2) je podnikani definovano jako ,, ... soustavna

¢innost provadéna samostatné podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost

za ucelem dosazeni zisku.

V Zivnostenském zakoné (§ 2) se objevuje tato definice: ,,Zivnosti je soustavna

¢innost prosazovand samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpoveédnost, za Gcelem

dosaZeni zisku a za podminek stanovenych timto zdkonem*

Pojmy, které byly pouZity v definicich:
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e soustavnost — Cinnost musi byt vykonavana opakované a pravidelng, nikoli
ptileZitostné

e samostatnost — fyzickd osoba jedna osobné, pravnickd osoba prostiednictvim
svého statutarniho organu

e vlastni jméno — pravni Ukony Cini podnikatel fyzickd osoba na své jméno
a pfijmeni, u pravnické osoby je to ndzev (obchodni firma)

e vlastni odpovédnost — podnikatel nese veskeré riziko ze své ¢innosti

e dosaZeni zisku — ve vykondvané Cinnosti musi byt umysl dosdhnout zisk*
[Srpova, Rehot, 2010]
V souvislosti s podnikdnim je potifeba zminit i pojem neopravnéné podnikani.

Toto podnikéni vznikd v momenté, kdyZ osoba provozuje ¢innost, na kterou je potieba

zvlastni povoleni nebo ohlaSeni, bez tohoto povoleni.

2.2 Vyznamy a vymezeni malych firem

Kazdy podnik, ktery vznikl musi mit pfesné vymezeni a vyznam. Podnikatel musi
veédét, do jaké kategorie podnik spadd, protoze z toho pro n€j plynou vétsi ¢i mensSi
administrativni povinnosti, rtzné prilezitosti, jako naptiklad cerpani podpor

v podnikéni, atd.

2.2.1 Vymezeni malych firem
Pii definovani malé a stfedni firmy neni situace zcela jednoznaéna. Srpova a Rehof
malé a stfedni firmy ve své knize definovali podle:

e doporuceni Evropské komise

e statistick¢ho ufadu Evropské komise

e (eské spravy socidlniho zabezpeceni

Statistické pojeti
Od roku 1997 se Ceska statistika harmonizovala s kvantitativni typologii podnikani
Eurostatu (statisticky ufad EU) a podniky d¢€li do tti skupin, podle po¢tu zaméstnanci:

e malé — do 20 zamé&stnanct

e stiedni — do 100 zaméstnanct
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e velké — 100 a vice zamé&stnanct
Podniky s méné nez 20 zaméstnanci nemaji v§eobecnou statistickou povinnost

a Setfeni v této skupiné se provadi vybérovym zpisobem.

Doporuceni Evropské komise
Komise EU pouziva jind kvantitativni kritéria hodnoceni podnikatelii. Zakon €. 47/2002
Sb. o podpotfe malého a stiedniho podnikéni v aktudlnim znéni vychéazi z doporuceni
Evropské komise. Mal¢ a stiedni podniky, které se uchdzeji o podporu podnikani musi
spliovat Ctyfi kritéria:
e Pocet zaméstnancu
¢ Rocni obrat
e Vyse aktiv
e Nezavislost
Po té je tfidéni touto metodou nasledujici:
e Mikrofirma — do 10 zaméstnanct, ro¢ni obrat 2 mil. EUR, aktiva do 2 mil.
EUR
e Mala firma — do 50 zaméstnanct, ro¢ni obrat do 10 mil. EUR, aktiva do 10 mil.
EUR
e Stfedni firma — do 250 zaméstnancd, ro¢ni obrat do 50 mil. EUR, aktiva

do 43 mil. EUR.

Clenéni podniki podle Ceské spravy socialniho zabezpe&eni
Ceska sprava socialniho zabezpedeni rozd&luje podniky do dvou skupin:
e malé organizace — do 25 zaméstnancii
e organizace — s 25 a vice zaméstnanci
Toto Clenéni je praktické, protoze malé organizace maji minimalni

administrativni zatiZzeni v oblasti socidlniho zabezpe&eni. [Srpova, Rehot, 2010]

2.2.2 Vyznam malych firem
,» Ve struktufe vSech firem tvofi malé a stfedni firmy drtivou vétSinu. V Evropé je kolem
devatenacti milionti malych a stfednich firem, které ptedstavuji 99,8 % vSech firem

v EU a zaméstnavaji vice neZ 80 miliont 1idi.“ [Veber, Srpova, 2008]. Dale vytvaieji
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zhruba 70 % vSech pracovnich mist a 60 % DPH Evropské unie. Malé¢ a stfedni podniky
patti  k nejdynamictéji  se rozvijejicim spoleCnostem, podili se na rastu
konkurenceschopnosti EU, tvofi patef evropské ekonomiky a jsou nositelem hodnot
(napt. podnikavost, odpovédnost). Pro podnikatele jsou Casto malé a stiedni firmy
garanci svobody, davaji mu moznost seberealizace, u¢i ho zodpovédnosti, protoze
kazdy podnikatel nese biimé neuspéchu osobn&, nema kam uhnout. V Ceské republice
se podili malé a stfedni firmy na tvorbé hrubého doméciho produktu vice nez z 37 %,
na vykonech a pfidané hodnoté vice nez z 50 % a zabezpecuje z 60 % zaméstnanost.

Pro malé firmy neni téz typické, ze by je vlastnil n¢jaky zahrani¢ni subjekt, coz
znamena, Ze firmy tohoto typu reprezentuji mistni kapital, efekty z podnikani zlstavaji
v piisluiném regionu. Casto byva podpora malych firem jednou z cest, jak oZivit region,
ve kterém firma plsobi. Podnikatel v malé firm& ma k regionu zvlastni vztah, vétSinou
je sregionem tésnéji svazan (narodil se vném), poskytuje pracovni mista
nezaméstnanym v dané oblasti, stavd se sponzorem riznych spolecenskych,
charitativnich akci. Podnikatel se také musi vyhnout rliznym ,Spinavym* technikédm,
protoze okoli ho dobife zné a jejich ¢iny jsou tak pod vetejnou kontrolou. Doslova by
se dalo fict, Ze podnikatel ztrdci anonymitu. Zvlasté v historickych centrech mést

se doslova prezentuje drobny podnikatelsky stav.

2.2.3 Priinosy a vyhody malych firem
Pro malé¢ firmy je charakteristické, Zze se velmi flexibilné a pohotové dokdzi
piizpisobovat ménicim se skuteCnostem. Predstavuji dynamicky moment ve struktuie
podnikatelskych subjekt. Malé firmy také pusobi jako protipd]l monopolnich tendenci,
protoze vtomto svété, ktery ma globalizatni tendence dochazi k nastupu
multinarodnich korporaci a fetézcii. Monopoly jsou z jedné strany neustale vytlacovany
z trhu, na druhé stran€ si stale hledaji nové vyklenky, ve kterych rozvijeji svlij potencial.
Rady malych firem oviem velice tizce spolupracuje s velikymi firmami jako
jejich subdodavatelé. VétSinou tato situace nastava u automobilek, které bézné nakupuji
od svych dodavateli zhruba 60 % komponentll a pravé mezi témito dodavateli, stejné
jako mezi dodavateli sluzeb, jsou malé a stfedni firmy. Podobny pfipad nastava
1voboru stavebnictvi, kde malé firmy byvaji vyuzivany jako subdodavatelé

specializovanych stavebnich ¢innosti.
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Malé podniky casto maji velmi blizko ke koncepci LEAN. Anglicky vyraz
se pouziva v managementu pro uspory cestou ,,zeStihleni“. Provozni ¢innosti malych
firem by mély byt méné naroné na suroviny a energie. Stejna skuteCnost plati
1 pro administrativu, jejiZ rozsahlost je mensi a Casto provadéna v nezbytném rozsahu
outsourcingem. Tyto skutecnosti by méli mit pro malé firmy pozitivni disledky jako
napr.:

¢ niz§i kapitadlovou narocnost na jedno pracovni misto
e mohou reagovat na potiebu trhu a na zmény ekonomickych podminek citlivéji
e pfi malém objemu, kdy neni mozné vyuZit ptinost z ekonomiky rozsahu, miZzou

dosahovat konkurenénich cen

2.2.4 Vyhody malych firem
,»Mezi hlavni vyhody malych a stfednich podniki patfi:

e flexibilita — rychlé adaptovani se na pozadavky trhu

jednoduchd organizaéni struktura

e 0sobni vztah k zaméstnancum

schopnost vytvaiet pracovni mista pii nizkych kapitalovych nakladech

blizky vztah k zakaznikovi
e mén¢ rozsahla administrativa (Casto zabezpeCovana outsourcingem)

e mensi naklady na energie a suroviny“ [Srpové, Rehot, 2010]

2.2.5 Omezeni malych firem
Sektor malych a sttednich firem v uplynulych letech doséhl fady pozitiv, ovSem stéle se
objevuji fady omezeni:
e mnohem mensi ekonomicka sila, obtiZzny ptistup ke kapitdlu a tim 1k moZnosti
rozvoje
e slabsi pozice ve vetejnych soutézich o statni zakazky
e negativni vnimani podnikateli — velkym soupefem podnikateld byvaji média,
ktera malo prezentuji ispéchy v podnikéani
e vzdélavaci programy v oblasti podnikani, neschopnost vyuzit dostupné znalosti
e Casté ohrozeni od velkych, nadnarodnich firem a obchodnich fetézcl, které

prosazuji dumpingové ceny
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2.2.6

rostouci pocet a zmény v pravnich ptedpisech, nadmérna byrokracie

nemozZnost zaméstnat Spickové védce, managery, obchodniky

Diivody zaniku

Srpova ve své literatuie uvadi hlavni diivody zaniku malych a stfednich podnikt:

2.3

,podkapitalizace — podcenovani mnozstvi kapitalu, které podnik potiebuje
pro riist, vybudovani dobré pozice na trhu, atd.

Spatny penézni tok — podnikatele Casto piivede do problémi Spatna moralka
odbératelll, pfichdzejici penize musi kryt vydaje

nedostateéné plinovani — velmi dualezité je mit sestaveny realisticky
podnikatelsky plan

chybéjici konkurenéni vyhoda — dulezité odlisit se od konkurence, neni dobré
nabizet to, co ma kazdy

nedostateény marketing - vypracovani kvalitni marketingové studie, diky které
podnikatel pfesné urci, kdo je jeho zakaznikem

snaha védét o vSem a délat vSechno sam — specializované prace vykonaji
nejlépe odbornici, podnikatel ktery ma jen povrchni znalosti nemiize nikdy
dosahnout tak kvalitni prace

nekontrolovany rust — rychly rist podniku mize zptsobit, ze nedokaze pokryt
poptavku, nema dostatek hotovych penéz, predvidatelny rist musi byt zahrnut

v podnikatelském planu® [Srpova, Rehot, 2010]

Podpora malého podnikani

V kazdé vyspé€lé zemi existuji a vyskytuji se miliony podnikatelti. Mnoho z nich skonci

jako neuspéSni podnikatelé, jejich ztrata je doprovazena jak ztratami financnimi

¢1 osobnimi. Kazdy podnikatel by se mél zajimat o moznosti, které mu nabizi rizné

instituce. Tyto aktivity lze rozdélit do tfi skupin:

informac¢ni podpora
finan¢ni podpora
materidlni podpora

Déle miizeme ¢lenit podle toho, jakého jsou subjekty ptivodu:
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¢ nevladni organizace — neziskové organizace

e podnikatelské inkubatory a védecko-technické parky

e vladni organizace, které poskytuji rizné sluzby podnikatelim
e komercni subjekty specializujici se na podporu podnikani

Informacni podpora je pro podnikatele, zvlast€ pak pro zacinajici velmi
dalezita. V dobé rozmachu internetu se nejvice a nejsnaze informaci shani na webovych
strankach jednotlivych vladdnich organizaci, dale existuji pfimo specializované
informacni portaly, které slouZi podnikatelské vetejnosti. Pro malé a stfedni firmy je to
napiiklad www.businessinfo.cz, ktery vznikl vroce 2001. Pfedklada pro malé firmy
uceleny prehled informaci bez nutnosti prohledavat dal§i webové stranky instituci
a ministerstev. Je zde 1 moZnost elektricky si vyménit dokumenty mezi stitem
a podnikatelem.

Vladni instituce, predevSim Ministerstvo primyslu a obchodu, vytvotily mnoho
instituci, které poskytuji zvyhodnéné poradenské sluzby. Tyto sluzby maji celostétni
plisobnost. Oproti tomuto jsou z Ministerstva pro mistni rozvoj CR jsou iniciovany
programy podpory urcené piislusnym regiontim. Mezi organizace ziizené MPO patii
Czechlnvest. Tato organizace je narodni rozvojovd agentura podporujici
restrukturalizaci pramyslu CR. Dale se snazi o zjednoduseni podnikatelského prostiedi
(navrh legislativnich zmén, spoluprace s podnikatelskymi institucemi, atd.). Podle vzoru
zemi Evropské unie byla v CR ziizena regionalni poradenska a informaéni centra
(RPIC) a podnikatelska inova¢ni centra (BIC). Regionalni poradenska a informacni
centra poskytuji zvyhodnéné ivodni konzultace a sluzby podnikatelského poradenstvi,
pomoc pi1 vytvafeni podnikatelskych pland, zprostfedkovani bankovnich Gvérd,
vytvareni novych pracovnich mist, apod.

Nevladni organizace predstavuji riznorodé spektrum subjektl, které¢ poskytuji
celou tadu uziteCnych sluzeb riznym podnikatelskym subjektiim, véetné mal¢ho
a sttedniho podnikani. Patfi sem hospodaiska a agrarni komora. Ob¢ instituce jsou
ziizeny ze zakona, pomdhaji podnikatelim prosazovat jejich zajmy pifed statnimi
organy, poskytuji informacni a vzdélavaci servis. Hospodaiska komora je clenéna
jednak regionalné, jednak oborové. Pro malé firmy zprostfedkovava konzultacni sluzby
ekonomického charakteru (dané, finance), tak 1 exportné-importni poradenstvi. Agrarni

komora slouzi podnikatelim v zemé&dé€lstvi, potravinafstvi a lesnictvi. Plni podobné
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funkce jako hospodéiskd komora v oblasti podpory podnikani. Oproti hospodaiské
komote navic sleduje a vydava stanoviska k problematice ochranaiskych tendenci
tykajicich se trhu se zeméd¢€lskymi produkty a potravinami.

Mezi dalsi podpory podnikani, které jsou zifizovany sdruzenim vice organizaci
ze statniho €1 komer¢niho sektoru patii podnikatelské inkubatory a védecko-technické
parky. Technické inkubatory poskytuji pro zacinajici podnikatele predev§im sluzby
typu:

e zlevnéné ndjemné v kancelarskych prostorech

e konzultacni sluzby

e Skoleni a vzdélavaci akce

e zprostfedkovani obchodnich kontaktl

e jednotny ptistup k datab4dzim a informacim

e Skoleni pfi hledani investort a zdroji kapitalu
Na podobném principu pracuji i védecko-technické parky, ale jsou urcCeny
uz pro zabéhnuté firmy. Nejsou zde uz tak vyhodné podminky typu zlevnéného najmu,
stale vSak lze vyuzivat odborné poradenstvi, piistup k védeckému zazemi, apod.

Na trhu také existuje mimo vladnich a neziskovych organizaci plno subjektt,
které nabizi fadu sluzeb, jeZ zasahuji do rGznych sfér podnikdni. Pfedev§im do téchto
poradenskych sluzeb spada:

e vedeni ucetnictvi

e dafové poradenstvi

e zabezpeceni pozadavkl bezpecnosti
e pravni konzultace

Do finan¢nich programi na podporu podnikani patii narodni programy
podpory podnikani. Tyto programy schvaluje vlada Ceské republiky. Zaméfeni
programil je ve form¢ zaruk za bankovni Uvéry pro malé a stfedni podnikatele,
beziro¢nych uveéri pro zacinajici podnikatele na uzemi hlavniho mésta Prahy, dale
prispévkii a dotaci pro podnikatele na celém uzemi Ceské republiky.

K finanénim programiim patii také resortni programy podpory podnikani. Jsou
to programy na podporu podnikéni, které vytvaii jednotlivé resorty. Ministerstvo
pramyslu a obchodu CR se zaméfuje na programy vyzkumu a vyvoje, predevsim

na rozvoj potencialu kvalifikovanych lidskych zdroji. DalS§imi ministerstvy, které se
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do finan¢nich programi zapojuji jsou Ministerstvo prace a socialnich véci (investini
pobidky, podpora rozvoje technologickych center, podpora tvorby novych pracovnich
mist), Ministerstvo zemédélstvi (podpora mimoprodukénich funkci zemédélstvi).

Finanéni produkty z privatnich zdroji jsou realizovany na komerénim principu
a v drtivé vetSing je nabizi banky. Mezi nabizené produkty patfi:

e béZny ucfet — vétSina Dbankovnich instituci nabizi prakticky vSem
podnikatelskym subjektiim (vedeni jak v tuzemské, tak v zahrani¢ni méng)

e kontokorentni tivér — vyiizeni byva operativni, limitni ¢astky se pohybuji
okolo 100 000 K¢, vyhodou je skoro libovolné vyuziti finan¢nich prostfedki,
nevyhodou vyssi trokova sazba, slouzi k pteklenuti vykyvii CF, doplnéni zasob,
apod.

e podnikatelsky uvér — zde vétSina bank pozaduje zajist'ovaci instrument — ruceni
nemovitosti, pohleddvkami z obchodniho styku

e vyvozni avér — pouze v nékterych bankach

2.4  ZaloZeni nového podniku a pravni formy

Divody k zahajeni podnikani byvaji u kazdého jedince rGzné, zacind to undhod,
pokracuje ptes rodinnou tradici a konci konkrétnimi zivotnimi osudy. Pfed kazdym
zaCatkem musi mit podnikatel v hlavé jestli vitbec jit do zalozeni nového podniku
apoté jakou pravni formu si zvoli. Musi se také rozmyslet, jestli se vzda
zaméstnaneckého poméru (pokud ma) a pusti se do rizik, které se zacatkem kazdého

podnikani vznikaji.

2.4.1 Vyhody a nevyhody zaloZeni nového podniku
,Pokud si budouci podnikatel zvoli formu zaloZeni nového podniku, musi pocitat s tim,
ze mu z tohoto faktu vyplynou vyhody a nevyhody. Mezi vyhody patfi:

e zacatek s Cistym stolem

e mensi ndklady na zalozeni

e vypomoc od statnich 1 nestatnich agentur

e vznik majiteld nového podniku

Samoziejmé s touto volbou vznika i1 fada nevyhod:
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e neprovefeny podnikatelsky namét

e problémy s financovanim podniku

e bariéry vstupu na trh pro novy podnik

e mnoho novych povinnosti (znalosti i€etni, daitové, dodrZovani zakonil)
e nepravidelna pracovni doba (nikoli jen 8 hodin denn¢)

e chybéjici podil na trhu* [Korab, 2008]

2.4.2 Pravni formy

Volba pravni formy a pfedmétu podnikani patii k dlouhodobé¢ plisobicim rozhodnutim.
Volba pravni formy neni samoziejm¢ nezvratna, v pozdéj$i dobé lze zvoleny typ
tiprava podminek pro podnikani v Ceské republice vychazi z Listiny zakladnich prav
a svobod. Konkrétni legislativni tprava je dana obchodnim zakonikem, zivnostenskym
zékonem a dalSimi zékony, které upravuji podminky pro podnikani v Cinnostech
vyloucenych z piisobnosti zivnostenského zdkona.

Obchodni zékonik je legislativni pfedpis, ktery upravuje postaveni podnikateli,
pravni formy podnikani. Definuje zakladni pojmy jako podnikatel, podnik, podnikani,
atd. Upravuje oznacovani obchodnich listin, zapis do obchodniho rejstiiku, nekalé
soutézni jednani, atd.

Zivnostensky zdkon se zaméfuje na vztahy mezi statem a podnikatelskymi
subjekty provozujici svou ¢innost na zakladé zivnostenského opravnéni. Vymezuje se
zde pojem Zivnost, stanovi se vSeobecné 1 specifické podminky pro ziskani
zivnostenského opravnéni. Upravuje podnikani cizincii, pifekdzky pro provozovani

Zivnosti, apod.

2.4.3 Podnikani fyzickych osob

V souvislosti s podnikanim fyzickych osob se objevuje pojem ,,0soba samostatné
vydéleénd ¢inna (OSVC)“. Tento termin je pouZivany v eskych zakonech o dani
z ptijmil, v zdkonech o socidlnim zabezpeCeni a zdravotnim pojisténi pro fyzickou

osobu, ktera ma ptijmy z podnikani nebo jiné samostatné vydélecné ¢innosti.
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Fyzicka osoba, ktera chce podnikat, musi ziskat Zivnostenské nebo jiné
opravnéni k provozovani podnikatelské Cinnosti. Musi také védét, do jaké skupiny

zivnosti ¢innost patfi.

Remeslné

Ohlasovaci Vazané

Zivnosti Volné

Koncesované

Obrazek ¢. 1: Zarazeni Zivnosti dle Zivnostenského zdakona [Korab,2008]

Zivnosti se podle zakona &. 455/1991 Sb. déli podle pozadavki na odbornou zptisobilost
viz. obrdzek vyse na:
e ohlasovaci — vznikaji a jsou provozovany na zaklad¢ ohlaSeni, jsou osvédceny
vypisem ze zivnostenského rejstiiku a déli se:

1. Remeslné — pro jejich ziskani a provozovani je potieba vyuéni list, nebo
maturita v oboru, nebo diplom v oboru, nebo Sestileta praxe (feznictvi,
montaz, opravy, revize elektrickych zatizeni, atd.)

2. Vazané — pro jejich ziskani je potieba prokézani odborné zplsobilosti,
kterou stanovi ptiloha Zivnostenského zdkona (masérské sluzby, vedeni
ucetnictvi, provozovani autoskoly)

3. Volné — pro ziskani neni potieba zadna odborna zptsobilost (velkoobchod,
maloobchod, ubytovaci sluzby)

e Kkoncesované — vznikaji a jsou provozovany na zdklad¢ spravniho rozhodnuti,

jsou osvédCeny vypisem ze zivnostenského rejstiiku a kromé splnéni odborné
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zpusobilosti je nutné 1 kladné vyjadieni pfislusného orgénu statni spravy
(provozovani pohtebni sluzby, taxisluzby, cestovni kancelare)

Zivnosti se také déli podle pfedmétu podnikani a rozsahu opravnéni na:
obchodni Zivnosti — koupé zbozi za ucelem dalstho prodeje a prodej
(maloobchod, velkoobchod), provozovani Cerpacich stanic s palivy a mazivy,
provadéni drazeb mimo vykon rozhodnuti

Zivnosti vyrobni — nejsou zdkonem podrobné vyjmenovany, ale je stanoven
rozsah dalSich ¢innosti ptipustnych v ramci daného opravnéni

sluzbami — poskytovani oprav a udrzby véci, pieprava osob a zbozi,

provozovani cestovnich kancelati[19]

2.4.4 Podminky pro ziskani Zivnostenského opravnéni

Kazda at uz pravnickd nebo fyzickd osoba muze vykonavat své aktivity pouze

na zakladé¢ opravnéni nebo registrace vydaného Zivnostenskym ufadem, profesni

komorou ¢i povéfenym orgdnem. V Ceské republice je podnikdni nejcastéji

provozovano na zaklad¢ zivnostenského opravnéni (zdkon ¢. 455/1991 Sb.). Postup

pro ziskani je nasledujici:

ovéfit, zda Cinnost, v niZ chce podnikatel podnikat vykazuje znaky Zivnosti —
zivnosti se rozumi soustavna ¢innost provozovanad samostatné, vlastnim
jménem, na vlastni odpovédnost, za UCelem dosazeni zisku a za podminek
stanovenych Zivnostenskym zakonem, nékteré cinnosti nemohou byt
provozovany jako zivnost, napt. ¢innosti l€kait, stomatologli, advokatl, notait,
znalct, auditora
splnéni v§eobecnych podminek:

1. DosazZeni v€ku 18 let

2. Zpusobilost k pravnim tkonlim

3. bezthonnost

4. predlozeni dokladu, ze fyzickd osoba nemd vic¢i uzemnim finanénim

organtim statu danové nedoplatky

popiipadé splnéni zvlastnich podminek — odbornd nebo jind zphsobilost,
u koncesnich je nutno prokazat odbornou zptsobilost a splnéni podminek podle

zvlastniho zakona
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e podnikatel, ktery je fyzickou osobou a nesplituje zvlastni podminky provozovani
zivnosti, musi ustanovit odpovédného zastupce, ten po té odpovidd za fadny
provoz zZivnosti a za dodrzovani zivnostenskopravnich predpist

e v&det, do jaké skupiny patii Cinnost, kterou chce podnikatel provozovat [19]
Vydani zivnostenského opravnéni provadi mistné piislusny zivnostensky urad

podle bydlisté fyzické osoby. Za vydani se plati spravni poplatek a k formulafi se musi
prilozit pozadované dokumenty, nejcastéji to jsou:

e vypis zrejstiiku tresti ne star§i 3 mésict (pfipadné vypis zrejstiiku tresti
odpovédného zastupce)

e obcansky prikaz pro ovéfeni totoznosti a plnoletosti

e doklady prokazujici odbornou ¢1 jinou zpusobilost

e doklady o préavu uzivani prostor uvedenych jako misto podnikani

e piipadné vypis z obchodniho rejstiiku

e prohlaSeni odpovédného zastupce se souhlasem ustanoveni do funkce

e potvrzeni finan¢niho ufadu o nedoplatcich
Fyzické osoby a pravnické osoby jiz zapsané v obchodnim rejstiiku mohou zacit

provozovat zivnost ohlaSovacim dnem ohlaSeni, Zivnostensky list by mél byt vydan,
pfisplnéni vSech podminek, do 15 dnli od dne ohldSeni. U koncesovanych Zivnosti
lze zait provozovat aZ dnem nabyti pravni moci rozhodnuti o udé€leni koncese.
K rozhodnuti o udéleni koncese ma Zivnostensky urad 60 dntl, po té vydani by mélo byt

do 15 dnli ode dne nabyti pravni moci rozhodnuti o udéleni koncese.

2.4.5 Vyhody a nevyhody podnikani fyzické osoby na zakladé Zivnostenského
nebo jiného opravnéni
Jde o formu podnikéni vhodnou pro zacinajici podnikatele, navic je zde velmi

jednoduché zahajeni ¢innosti.

Vyhody
¢ minimum formalng€ pravnich povinnosti
e nizké spravni vylohy nutné pro zalozeni
e Cinnosti Ize zahdjit hned po ohlaSeni (vyjimkou koncesované)

e neni nutny pocatecni kapital
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¢ jednoduché preruSeni ¢i ukonCeni ¢innosti
e samostatnost a volnost pii rozhodovani

e zmény probihaji pomérné rychle

Nevyhody
e vysoke riziko vyplyvajici z neomezeného ruceni majetkem podnikatele
e problémy v podnikani se mohou projevit v rodin€ podnikatele
e vysoké pozadavky na znalosti podnikatele (odborné¢, ekonomicke)
e podnikatel zastava krom vlastni podnikatelské ¢innosti 1 administrativu
e omezeny pristup k bankovnim aveérim
e ze zisku z podnikani se plati 1 pojistné socidlni pojiSténi (vysoky zisk se rovna

vysokym odvodim)

2.5 Podnikatelsky plan

Pti zakladani podniku je sestaveni podnikatelského planu jednou z klicovych Cinnosti.
Slouzi k posouzeni redlnosti a zivotaschopnosti naseho podnikatelského népadu. Jedna
z definic zni: ,,Podnikatelsky plan je pisemny material zpracovany podnikatelem,
popisujici vSechny klicové vnéjsi a vnitini faktory souvisejici se zalozenim i chodem
podniku.” [HISRICH, PETERS, 1996]. Musi dat odpovédi na otazky typu: kde se
nachazime nyni, kam se chceme dostat a jak se tam chceme dostat. Aby podnikatel
dostal odpovédi na vySe zminéné otazky musi mit kvalitn€ a realisticky vypracovany
podnikatelsky plan.

Podnikatelsky plan fadime mezi strategické plany. V nich jsou konkretizovany
strategické zaméry podniku, komplexné by mély udavat vyvoj podniku na del$i ¢asové
obdobi. Déle je za€lenén do hierarchie vSech ostatnich plant. Z podnikatelského planu
ostatni plany vychdazeji, ptebiraji hlavni cile podniku a urcuji, jak danych cili dosahnout
pomoci splnéni dil¢ich cild vriznych oblastech podniku (finan¢ni, investi¢ni,
marketing).

Tvorba pldnu ma urcita pravidla a zasady, musi mit urcitou strukturu, formu,
rozsah a déli se do n€kolika ¢asti. Rozsah a struktura planu zavisi na velikosti podniku

aucelu, pro ktery je sestavovan. Doba zpracovani podnikatelského planu je vzdy
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z velké miry zavisld na znalostech a zkuSenostech podnikatele. Podle Synka je obvykla

struktura planu tato:

,shrnuti a zakladni vychodiska — tato ¢ast by mé¢la obsahovat idaje o podniku,
o jeho Ccinnosti od zalozeni, o poslani a zdkladnich cilech, zakladni
charakteristiku vyrobkl a stru¢nou charakteristiku finan¢ni situace podniku
popis vyrobkii, odvétvi a konkurence — zikladni rysy vyrobki, odliSeni
od konkurence, stddium vyrobniho cyklu vyrobkl a charakteristika vyrobniho
programu

plan marketingu - plan vyvoje cen, prodejni politiky, distribuce, atd.

plan vyzkumu, vyvoje, plan vyroby — plan vyroby je zaméfen na technologii
vyroby, zahrnuje také zasobujici ¢innost, kritéria vybéru dodavateld, atd.
finan¢ni plan — zahrnuje planovani celkové potiebné vyse kapitdlu a jeho
struktury, planovani struktury majetku, rozhodovani o investicich a planovani
likvidity, cilem je ukdzat, jak se bude vyvijet finan¢ni situace podniku‘ [Synek,
2002]

Obdobné c¢lenéni, avSak podrobné ¢lenéni jednotlivych bodlt uvadi iHisrich

a Peters. U kazdého z bodu je presné popsano, co by mél obsahovat. Hlavnimi body

tedy jsou:

Htitulni strana — zékladni koncepce, kterou hodla podnikatel rozvijet (nazev
a sidlo spole¢nosti, jména podnikateld a spojeni na né, popis spolecnosti
a povaha podnikani, ¢astka financovani a jeji struktura)

executive summary — zpracovava se az po sestaveni celého planu, jejim tkolem
je vysvétlit klicové body planu vétSinou v rozsahu nékolika stranek

analyza odvétvi — analyza konkuren¢niho prostiedi, kde jsou uvedeni
konkurenti véetné jejich silnych a slabych stranek, dale detailné analyzovat
odvétvi z hlediska vyvojovych trendii a na zavér analyzovat zdkazniky,
na zékladé segmentace urcit cilovy trh pro podnik

popis podniku — podrobny popis podniku (vyrobky nebo sluzby, umisténi
a velikost podniku, pfehled personalu podniku, veskeré kancelatfské zatizeni
a priprava podnikatele

vyrobni plan (obchodni plin) — zachyceni celého vyrobniho procesu, pokud

podnik neni vyrobni, nazyva se tato ¢ast obchodni plan

29



e marketingovy plan — objastiuje distribuci vyrobkl, cenu, propagaci, jsou
zde uvedeny odhady objemu produkce, byva povazovan za nejdilezitéjsi soucast
zajisténi uspéchu nového podniku

e organizacni plan — forma vlastnictvi, shrnuti celé organizace Cinnosti uvnitf
podniku

e hodnoceni rizik — hodnoceni slabych stranek podniku, analyzovat rizika
podniku a pfipraveni alternativnich strategii pro piipad, Ze nékteré riziko
se neprojevi

e finanéni plan — vyvoj hotovostnich tokd v pfistich alespont 3 letech, odhad
vykazu ziskl a ztrat, odhad rozvahy

e prilohy — uvedeny materidly, které neni nutné zaclenit pifimo do textu
(korespondence se zdkazniky, dodavateli)* [Hisrich a Peters, 1996]

Nekteré podnikatelské plany selhavaji, je to pfedevSim diky tomu, ze
si podnikatel vyty€il nepfiméfené, nesrozumitelné, nejednoznacné a neméiitelné cile,
nevénuje se na sto procent podnikani, nema dostatecné zkuSenosti v oblasti planovani

podnikani, ¢i nebyl zjiStovan zajem zadkaznikl o nabizeny vyrobek nebo sluzbu.
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3 Analyza problému a soucasné situace

V této cCasti prace budou provedeny vSechny dulezit¢ analyzy (SWOT, SLEPTE,

Portertiv model), urena oblast ptilezitosti a spadova oblast.

3.1 Oblast prileZitosti

Oblast prilezitosti je tvofena vSemi obcemi, které se nachdzi v daném mikroregionu
Kutimka. Méstem s rozSitenou ptusobnosti je Kuiim, kde bude také umisténa podnikova

prodejna. V tabulce niZe jsou zobrazeny obce spadajici do mikroregionu Kufimka.

Tabulka ¢. 1: Viechny obce a mésta v mikroregionu (zpracovano dle [17])

Cebin 1720
Ceska 865
Hvozdec 252
Chudcice 898
Jinacovice 640
Kutim 10 628
Lelekovice 1676
Moravské Kninice 960
Rozdrojovice 783
Veverska Bityska 2912

3.2 Analyza trhu
Pti zalozeni podniku je dulezité zvazit, jak podnik obstoji v danych podminkéch.
Podnik je situovdn do mésta Kufim. Kuiim je obec srozSifenou pisobnosti, je

spadovym meéstem mikroregionu Kufimka a s vice nez deseti tisici obyvateli také jeho

nejvétsim meéstem. Tudiz se v Kufimi vyskytuje nejvice potencionalnich zakaznik,

corv
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kde pocet obyvatel je véSi nebo se blizi jednomu tisici. V nejmenSich méstech
mikroregionu by nebyla takova poptavka po nabizenych druzich vyrobki, navic v dobé,
kdy ekonomicka krize mé neblahé dopady na kazdou domacnost.

Jako dal$i kritérium byl zvolena vyskyt konkurence. V Kuiimi se pfilis
nevyskytuje. Pfima konkurence v celé¢ S§ifi nabizeného sortimentu zde neni, pouze
nékteré podniky nabizeji Cast sortimentu. V ostatnich mésté neni tento typ konkurence
viibec, jsou zde pouze maloobchodni sité¢, kde mize zdkaznik najit sortiment typu

vazenych salatl, baget, poptipadé cukrarny, které prodavaji zakusky.

Tabulka ¢. 2. Vybrané obce a mésta v okoli mésta Kuiimi (zpracovano dle [17])

Cebin 1720
Ceska 865
Chudcice 898
Kuiim 10 628
Moravské Kninice 960
Veverska Bityska 2912

3.3 Analyza SLEPTE

Jeden ze zplsobd, jak identifikovat externi vlivy na podnik je vyuziti SLEPTE analyzy.
Analyza ma Sest kli¢ovych skupin (faktort), které ovlivituji postaveni podniku na trhu:

e socidlni a demografické — tvoreny strukturou obyvatelstva, Zivotnim stylem,
urovni, vékem, vzdélanim, atd. Tyto faktory se promitaji do nakupniho chovani
spotfebiteld. Podle téchto faktorti dochazi také k diferenciaci trhu.

e legislativni — jsou dany zdkony, pravnimi normami a vyhlaSkami, které
ovliviiuji rozhodovani v podniku.

e cekonomické — ménici ekonomické podminky a stav ekonomiky vyrazné
ovliviiuji pozici podniku na trhu. Rist ekonomiky ma pro podnik pozitivni vliv,
muze dochéazet k vétSimu rastu podniku. Naopak pokles zpiisobuje pokles

trznich prileZitosti.

32



e politické — piedstavuji pro podnik fadu ptilezitosti, ale 1 hrozeb. Hlavni je
politicka stabilita nebo spiSe nestabilita, kterd miiZze ovlivnit plany podniku.

e technologické — zde se sleduji nejvyraznéjsi trendy v oblasti vyvoje oboru
podnikani.

e cekologické — ekologické chovani podniki se stava stdle siln¢jSim Cinitelem.
Podniky musi sledovat nové vyvoje v ochrané zivotniho prostfedi a respektovat

zékony, které se dotykaji tohoto problému

Socialni faktory

Nejvyznamnéjsi ze socialnich faktord, které ovlivni vstup spole€nosti na trh, je Zivotni
uroven obyvatelstva a jeho demografické slozeni. V dobé, kdy stale doznivaji dasledky
krize je patrné snizovani spotieby domacnosti, coz ma za disledek snizeni
hospodaiského rlstu a zvySeni nezaméstnanosti. Pokud dojde k nastartovani
hospodarského ristu, tak se zvysi 1 piijmy domacnosti. Na druhou stranu je dulezité
podotknout, Ze stale roste zadluZovani domécnosti, coz zpisobuje omezovani poptavky.
Lidé se budou vice rozmyslet, jak utratit své penize, a proto mize dojit k poklesu trzeb
v oblasti lahiidek a studené kuchyné.

Vyznamnym faktorem jsou také subjektivni pocity a ocekdvani potencidlnich
zékaznikl,, proto zhodnotit piisobeni téchto faktorti na zkoumané odvétvi je znacné
komplikované. Nicméné vySe zminéné skutecnosti naznacuji, Ze jejich vliv bude
v tomto roce spiSe negativni, ale s konc¢ici ekonomickou krizi mize byt plisobeni téchto

faktort v dlouhodobéjSim horizontu pozitivni.

Legislativni faktory

Kazdy podnik, ktery chce piisobit a pohybovat se na ¢eském trhu musi dodrZzovat pravni
predpisy. Primarni je Ustava Ceské republiky a Listina zakladnich prav a svobod, ktera
také obsahuje ustanoveni o pravu podnikat a provozovat jinou hospodaiskou ¢innost.
Dalsi normy, jimiz se musi podnik fidit Ize rozd¢€lit na obecné pravni predpisy a takove,

které se vztahuji k danému odvétvi, kde bude dany subjekt podnikat.

Obecné pravni normy

e Zakon o Zivnostenském podnikani
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e Obchodni zdkonik
e Zakonik prace
e Zakon o nemocenském pojisténi
e Zakon o pojistném na socidlni zabezpeCeni a prispévku na statni politiku
zaméstnanosti
e Zakon o mzd¢, odméné za pracovni pohotovost a o primérném vydélku
e Zakon o zajisténi podminek bezpecnosti a ochrany zdravi pii praci
e Zakon o dani z pfijmi
e Zakon o dani z pfidané hodnoty
Podminky pro provozovani hostinské ¢innosti:
e vSeobecnd podminka (min. 18 let, bezlthonnost, bez datovych nedoplatki,
zpusobilost k pravnim ukonim )
e odborna zpisobilost dle §21 (vyucni list v oboru, maturitni vysvédceni, atd.)
e praxe v oboru a zpusobilost pro praci s potravinami, ktera se doklada platnym
zdravotnim prikazem
Pokud nema fyzicka osoba pozadované vzdelani, mize si predepsané doklady
o odborné zptisobilosti nahradit vzdélanim v pfibuzném oboru, rekvalifikaénim kurzem,
apod. Podnikat vSak muze 1 osoba, kterd nesplnim odbornou zptsobilost. Je nutné vSak

ustanovit odpovédného zastupce, ktery tyto podminky v dobé¢ zalozZeni splituje.

Ekonomické faktory
Pozice podniku je zavisla na tom, v jakém hospodaiském cyklu se ekonomika nachazi,
jak je vysoka mira inflace a nezaméstnanosti, jaké jsou ceny energii, v jaké vySi se
pohybuji urokoveé sazby a jaka je politika vlady, atd.
Nezaméstnanost obecné ovliviluje zejména cenu pracovni sily a jeji dostupnost.
V soucasnosti je nezaméestnanost pomérné vysoka (¢ini v tomto obdobi 10,87 %
pro jithomoravsky kraj), proto je mozZnost si pracovni silu vybrat z vétSiho poctu
uchazecu, coz je pro spolecnost vyhodné. Mira nezaméstnanosti v okrese Brno - venkov
dosahovala o néco menSich hodnot, 8,97 %. Mira nezaméstnanosti funguje v trZznim
prostiedi jako indikdtor ceny prace. Cena prace tedy klesa a vzriistd moznost vybéru

kvalitni pracovni sily.
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Inflace je nyni pomérné nizka (1,5 %). Mezi dulezité ekonomické faktory patii
také urokova mira, kterd determinuje strukturu finan¢nich zdroji organizaci a ovlivituje
jejich investi¢ni aktivitu. Jelikoz ale nebude potieba brat pro zalozeni podniku uvér,
neni tento ukazatel pti zakladani podnikani smérodatny.

Nejvice negativnim ekonomickym faktorem je pak tdaj o poklesu trzeb
v maloobchod¢ o 2,1 %, ktery je spojen s poklesem HDP ve vysi 3,1 % ve 4. Ctvrtleti
2010.

Politické faktory

U politickych faktorti €asto dochdzi k prolindni s faktory legislativnimi (pravnimi).
V obou piipadech je jejich ptivodce stat prostiednictvim svych instituci. Poslednich
nekolik let jsou v popiedi zdjmu hospodaiské reformy. Obzvlaste pocatek roku 2008 byl
obdobim novych legislativnich pravidel (Zakon o dani z pfijmu). Pokud bude politicky
stav idedlni, tak dojde k ekonomické stabilité, efektivnimu ptidélovani prostredka.
V mikroekonomické sféte by doslo ke zlepSeni podnikatelského prostiedi,
podnikatelské kultury, atd.

Vstupem do Evropské unie vlada v souladu s evropskou koncepci schvalila
Koncepci podpory malého a stiedniho podnikani na obdobi 2007 — 2013. Mezi zmény
patti naptiklad jiz zminéné zmény danového systému, méfeni administrativni zatéze
podnikateli, atd. Vyznamnym néstrojem k naplnéni je soubor programii na podporu
malého a stiedniho podnikani zastieSeny Opera¢nim programem Podnikani a inovace na
obdobi 2007 — 2013, ktery umoznuje Cerpat finan¢ni prostfedky ze strukturalnich fonda
EU. Administrativni, Casova a finan¢ni zatéz je ovSem tak velikd, Ze pro tento podnik je
zadani o prostfedky naprosto nerealné. Politické faktory velky vliv na podnik mit

nebudou.

Technologické faktory

Charakteristickym rysem nynéjSiho technologického sektoru je vysokd rychlost
technologickych zmén. V dasledku tohoto dochéazi k rychlému zastardvani technologii.
U nas vSak tento faktor neni dilezity. U chladicich boxti neni vyvoj nikterak masivni,
lze se snad zaméfit pouze na vyvoj informacnich technologii, poptipad¢ softwaru.

Pro podnik bude v blizké budoucnosti vhodné, aby vytvofil internetové stranky.
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Ekologické faktory

Ekologie a politika ochrany Zivotniho prostfedi v posledni dobé ¢im dal tim vice
ovliviiuje podnikatelské prostiedi v Ceské republice. Ovsem pro tento podnik neni tento
faktor tolik dulezity, jak to byva v prosttedi priimyslové vyroby. V tomto podniku bude

nejdalezitéjsi tiidit odpad, ktery v prodejné vznikne.

3.4  Porteritv model

Porteriv model konkuren¢nich sil urcuje konkuren¢ni tlaky a rivalitu na trhu
a analyzuje stav konkurence v odvétvi, kterd zavisi na vzidjemném plsobeni

5 zékladnich konkurenénich Ciniteld. Jsou to:

e hrozba vstupu novych konkurentii — ohrozeni ze strany nove vstupujicich
firem, ¢im vice je novych firem, tim vice se zvySuje konkuren¢ni boj v daném
podnikatelském prostiedi, nejvétsi roli hraji bariéry vstupu do odvétvi, bariéry

vstupu se 1i8i podle odvétvi

e vyjednavaci sila dodavatelid — sila dodavateli je zavisld na po¢tu moznych
dodavatelt, pokud existuje pro podnik pouze jeden dodavatel, tak dodavateli

roste jeho vyjedndvaci sila

e vyjednavaci sila zakazniki — jsou podstatnym bodem analyzy, kazdy podnik se
zajima o potieby a ocekavani zdkaznikii, v analyze je potfeba se zaméfit

na identifikaci kupujicich a urcit kategorie zakaznikt

e hrozba substituti — hrozba substituti se zvysSuje, pokud existuje takovy

substitut, ktery je vyrabén s niz§imi néklady

e rivalita na trhu mezi jiz existujicimi podniky — existujici podniky ptsobici
na trhu, kam chce novéa firma pfijit, vytvareji konkurenéni prostfedi a zabiraji

uz Cast trhu, na ktery chee firma ptijit
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Konkurence

Zjisténi konkurence bylo jednim z nejdilezitéjSich kritérii pro vybér umisténi podniku.
Po vyhodnoceni se doSlo k zavéru, ze nejlep$i bude umistit podnik do Kufimi
na nameésti. V Kufimi se nachazeji 2 potencidlni konkurenti — Cukrarna Kuiim, Kafé

Lili

Cukrarna KuFim

Prvni z moZnych konkurentt sidli asi sto metr od prodejny. Neni to ovSem Uplné ptimy
konkurent, protoZe nabizi pouze cukraiské vyrobky (zdkusky), na ostatni zbozi, jako
chlebicky, bagety, mlé¢né koktejly, apod. se jiz nezamétuje. Sortiment ma rozsifen
o bézné pekarenské zbozi. Otevieno maji cely tyden od 8 — 17 hodin, kromé pond¢li,
kdy je zavieno. O vikendu je provozni doba zkracena na dobu od 8-15 hodin. Zakaznik
si zde také mlze objednat rizné¢ druhy cukrovi (vanocni cukrovi, velikono¢ni cukrovi,
atd.). Cukrarna existuje v Kufimi uz tfadu let, takZe si ziskala urCity okruh stalych
zakaznikid. Prostfedi staré budovy nepiisobi navenek nijak oslnivé, interiér prodejny

1 pres to, ze je udrzovan neptisobi domacky.

Kavarna Lili
Pomérné novy podnik, ktery vznikl pfed dvéma lety na jesté lukrativnéjSim misté,
nez prodejna Mlé¢ny bar. Je umistén na dolnim nédmésti mésta Kuifimi, kde sidli
obchodni dim Albert, konaji se zde 1 rizné prodejni akce, méstské kulturni akce, atd.
Za den tudy projde vétSi mnozstvi potenciondlnich zdkaznikli a mé tedy konkuren¢ni
vyhodu oproti zbylym podnikiim. Kavarna nabizi:

e cukrarenské vyrobky — ptfedevSim zakusky

e rizné druhy kav

e koktejly (alkoholické 1 nealkoholické)

e objednavky cukrovi

Nenabizi, stejn¢ jako piedchozi konkurent, produkty studené kuchyné. V letnich

mésicich je moZnost venkovniho posezeni. Podnik ma vyssi ceny zdkuskli nez prvni
konkurent Cukrarna Kufim. Nové postaveny komplex budov vytvaii pocit pfijemneho
a udrzovaného prostiedi. Na interiéru prodejny je vidét novost a péce o podnik. Otviraci

doba kavarny je kazdy den v tydnu od 9 — 18 a o vikendech od 11 - 19 hodin.
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Mezi konkurenty lze zatfadit mistni supermarkety a maloobchodni prodejny,
které nabizi Siroké spektrum salata, baget, chlebicki a nékteré 1 cukrarenské vyrobky

(Cajové pecivo, zakusky, buchty, kolace, atd.).

Nové vstupujici konkurenti do odvétvi

Hrozba nové prichozich konkurentd je ddna hlavné existenci, ¢i neexistenci bariér
vstupu. V mésté Kufim se jako zasadni bariéra vstupu jevi volnost mista k pronajmuti.
V mistech, kde se vyskytuje vét§i mnozstvi potencidlnich zakazniki neni viibec lehké
sehnat prostory k pronajmuti. Musi se vétSinou pockat, az néktery z podnika zkrachuje
a opusti prostory. Pokud by nové ptichozi zdjemce do odvétvi piekonal tuto nejveétsi
bariéru pro vstup, musi pocitat s pfiméfenym ndjemnym, které se odviji od lukrativnosti
mista. Pofizovaci ndklady na vybaveni prodejny jsou stfedné¢ vysoké, nové chladici

pulty byvaji drazsi, ale Casto lze sehnat pulty jiZ pouzité za rozumnou cenu.

Substituty
Na trhu existuje mnoho substitutli, jelikoz se jednd o mnoZstvi nabizenych vyrobk,
navic konkurence vtomto sektoru je velikd. Faktory, podle kterych lze ziskat
faktory patii kvalita nabizenych vyrobkll a samoziejmé cena. VZdy uspé&ji ty vyrobky,
které budou mit pomér ceny a kvality na nejvyssi irovni.

Jako dalsi substitut mize byt brano, ze lidé si v dob&é ekonomické krize nebudou
kupovat chlebicky, salaty a jiné¢ vyrobky studené kuchyné, ale na rtizné oslavy ¢i svatky

si radé€ji za niz§i penize nakoupi pouze suroviny a pfipravi si z nich tyto véci doma.

Dodavatelé
Vyjednavaci sila dodavatelii je mala. VétSina zbozi, ur¢ené¢ho k dal§imu prodeji v ramci
prodejny, je pofizovano prostiednictvim regionalnich a mistnich prodejcti. Hlavné
cukrarenské vyrobky budou feSeny regionalnimi prodejci. Na trhu v mikroregionu
Kufimka existuje mnoho téchto menSich prodejcii, proto se nabizi moznost dobrého
vybéru a vzniku oboustranné vyhodné dodavatelsko — odbératelské smlouvy.

Majitel a hlavni dodavatel - Lahtidky Necas, je v rodinném vztahu s vedoucim

prodejny, takZe nemiiZou nastat Zadné problémy s dodanim zbozi, protoZe zboZi bude
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kazdy den rano navazeno vedoucim prodejny. Pii sepsdni dodavatelské smlouvy mtize

dojit k vyjednani vyhodné;jSich podminek.

Zakaznici

Vyjednavaci pozice zakaznika je ve zvolené oblasti podnikdni pomérné¢ dobra,
napomaha tomu zejména existence substitutd. Zakaznik ma velmi dobry piehled
o jednotlivych podnicich ve mésté, dokaze porovnavat kvalitu nabizenych produkta,
jejich cenu a také prostfedi jednotlivych prodejen. Zékaznik se tedy rozhoduje
piedev§im podle téchto aspektli, primarni pro néj bude v dobé ekonomické krize cena.
Cena sice bude urcena piedevSim podle konkurence, ale pokud zakaznik neptijde, je
potieba ho ziskat pomoci riznych slevovych a bonusovych akci. Muze také zvolit
pirechod k jinym konkurentim, ktefi se pievazné vyskytuji ve mésté Brné. Tento
piechod je ovSem vykompenzovan vyssi cenou za produkty a také cestovnimi naklady

do mésta.

3.5 Analyza SWOT

SWOT je zkratkou slov z anglického jazyka: Strengths (silné stranky), Weaknesses
(slab¢ stranky), Opportunities (ptilezitosti), Threats (hrozby).

Jadro analyzy SWOT tvoii ohodnoceni jednotlivych faktorii a jejich rozttidéni
do 4 skupin. Tyto Ctyii skupiny zahrnuji jak interni prostiedi: siln¢ a slabé stranky, tak

externi prostfedi: ptilezitosti a hrozby. Pfehled analyzy nabizi nasledujici tabulka.

Tabulka ¢ 3: SWOT analyza (zdroj: autor prdce)

Siroka nabidka zbozi finan¢ni sila podniku

kvalitni zboZi nizké povédomi potencidlnich zakazniki
umisténi prodejny nezkuSenost vedeni

orientace na zakaznika nedostate¢né skladovaci prostory

nizké potizovaci ndklady chladicich nedostatek chladicich boxi

zafizeni Spatna volba dodavatelil

rodinné pouto s hlavnim dodavatelem
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détsky koutek

ziskani stalych zdkaznikl

roz$ifeni ptisobnosti

neustalé rozsitovani nabidky vyrobki
nizka konkurence ve mést¢

levna reklama v mistnich médiich

nizky ndjem

moznost ziskani zdkaznikli  z mistni
sttedni Skoly a internatu, kam jsou
dovazeny vyrobky hlavniho dodavatele
zvySeni poptavky v obdobi svatki

hrozba substitu¢nich vyrobki

ekonomicka krize

hrozba vstupu novych konkurentii

zvySeni ndjmu

neochota  potencionalnich
utracet za pochutiny a lahadky
vykyvy v poptdvce

nesolventnost dodavatela

zakazniku

Konkuren¢ni vyhodou spolec¢nosti je dostupnost, prodejna se bude nachéazet

na namésti, dale hlavni dodavatel uz nékolik let dodava bagety, salaty do mistni stfedni

prumyslové Skoly, studenti jsou tedy jiz s vyrobky sezndmeni. Navic je tento dodavatel

v rodinném vztahu s vedoucim prodejny. Otviraci doba bude maximaln¢ ptizptisobena

zékazniktim (v sobotu je naplanovan vydej objednavek). Cilem podniku je poskytovat

kvalitni, chutné ale i cenové dostupné vyrobky. Zaroven je dalezit¢ védét, ze v dobé

krize mizou naklady vydavané domécnostmi na pochutiny a lahlidky vyrazné klesat.
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4  Vlastni navrhy reSeni, prinos navrhi reSeni

V této casti bude navrzeno feSeni podnikatelského planu. Prvné dojde k vymezeni
pravni formy podnikdni, pfedmétu podnikani, dale bude uren marketingovy plan
a organizacni struktura. Po té bude nastinéna jedna znejdilezitéjSich Casti planu —
finan¢ni plan, ktery bude zobrazen na 3 nasledujici roky. Nakonec se zhodnoti cely

projekt a urci se harmonogram postupu feSeni.

4.1 Titulni strana

Nazev: Mlécny bar

Sidlo: Namésti Osvobozeni 902, 66434 Kuiim
Majitel: Petr Necas, Husova 17, 67801 Blansko

Pravni forma: Zivnostensky list — zvoleno jako nejvyhodngjsi forma pro zadatek
podnikani. Hlavni diivody byly pfedevsim:
e Nizké nadklady na zahdjeni podnikéani

e Mensi naroky na administrativu

Predmét ¢innosti: Hlavnim pfedmétem ¢innosti je podle zivnostenského listu hostinska
¢innosti. Podnik bude nabizet:

e lahtdky (vyrobky studené kuchyn¢)

e cukrarenské vyrobky

e koktejly

e pecivo

e stacené limonady

e stadena vina

Popis spole¢nosti: Podnik Mlécny bar, Kufim bude provozovan vedoucim Petrem
Necasem. ProtoZe pro provozovani hostinské ¢innosti je nutné splnit krom obecnych
podminek 1 podminky zvlastni (odbornou zplsobilost), bude mit Petr Necas

odpovédného zastupce, kterym bude jeho otec Antonin Necas. Antonin Necas mé velké
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zkuSenosti v oboru a je také hlavnim dodavatelem Mlécného baru. Hlavnim znakem
podniku bude zaméfeni na kvalitu vyrobkii, které uz jsou v mésté Kurimi dodavany

a potenciondlni zakaznici maji s nimi zkuSenosti.

4.2  Executive summary

MIlécny bar je nové vzniklou prodejnou ptevazné studené kuchyné, cukrarenskych
vyrobkd, sta€enych vin, limonad apod. Zakladni myslenkou pro vznik takto zamétené¢ho
podniku bylo, Ze ackoli je v Ceské republice fada takovych to prodejen, ¢asto byvaji
soustiedény do velkych mést. Cilem tedy je vytvofit prodejnu pro mensi mésto, které
ma okolo deseti tisic obyvatel, a jeho blizké okoli. Prodejna Mlé¢ny bar bude nabizet
vyhradné sortiment mistnich, regiondlnich dodavateli, s velkym dirazem na kvalitu
zbozi.

Na zéklad¢ analyzy trhu bylo rozhodnuto, Ze podnikova prodejna se umisti
v nejvétsim mést¢ mikroregionu Kufimka, Kufim. Kufim je mésto s rozsifenou
plusobnosti, stile se rozvijejici a lze tedy predpokladat i1 velky narist obyvatel
v nadchazejicich letech. Dalsi plus, které rozhodlo pro umisténi prodejny do tohoto
meésta je nizka konkurence. Nalézaji se zde dva konkurenti — Cukrarna Kufim a Kavarna
Lili. Oba tito konkurenti nenabizi tak Siroky sortiment, jaky bude nabizen v prodejné
MIécny bar. Prvni nabizi pfevazné cukrarenské vyrobky a pekarenské zbozi, jedina jeho
vyhoda je mozny okruh stalych zdkaznik. Druhy konkurent uz nabizi Sir§i nabidku
sortimentu, zaméteni na studenou kuchyni ovSem také chybi. Je tady nalezen velky
potencial vzhledem k poctu obyvatel, ktery je mozno vyuzit a ziskat tak velky podil na
trhu.

Prodejna vznikla na zacatku roku 2011. Po provedeni redlného finanéniho
vyvoje lze v prvnim roce uvazovat o ztraté¢ zhruba ve vysi 128 000 K¢&. Tato ztrata je
piredevS§im déna vétSimi vstupnimi naklady, do kterych je nutné zapocitat vybaveni
prodejny, upravu podnikatelskych prostor a prvotni nakup zboZi. Ve druhém roce
podnikani uz ovSem dojde k dosazeni zisku a stabilizaci podniku. Hlavnim
strategickych cilem podniku je ziskat co nejvice stalych zdkaznikl, dale od druhého

roku produkovat zisk, zvySovat trzby a navySovat trzni podil. Rostouci trzni podil by
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v budoucnu mohl byt chépan jako klicovy prvek vrozsifovani prodejny do okolnich
meést mikroregionu.

Zakazniky nebude prodejna lakat pouze na kvalitni a cenové prijatelné sluzby.
Dilezitym faktorem, jak si udrzet a ziskat stal¢ zakazniky, je personal prodejny. Ten
bude vybirdn vedoucim prodejny Petrem NecCasem. Duraz bude kladen
na profesionalitu, komunikativnost a pracovitost. V podniku je uplatnéna jednoducha
organizace a jasnd hierarchicka struktura.

Velkou vyhodu Ize spattit v tom, ze vedouci prodejny Petr Necas je v rodinném
poutu s hlavnim dodavatelem prodejny — Studend kuchyné¢ Necas. Kromé
poskytovanych slev na vyrobky bude vedouci dovazet kazdy den zbozi do prodejny,
a tak dojde k minimalizaci rizik 1 nakladi pii pfepravé. Ostatni dodavatelé budou
podrobovani po celou dobu dodavatelsko-odbératelskych vztahii hodnoceni. Vedouci si
probihat. Pokud by né&jaky dodavatel nevyhovoval, bude nahrazen jinym. Dal$i vyhoda
je uz nekolikaleté dovazeni vyrobkl do mistni stfedni primyslové Skoly. Spokojenost
s témito vyrobky dava velkou nad¢ji, Ze studenti si najdou cestu i do prodejny Mlécny
bar.

Do budoucna se planuje vybudovani zahradky pied prodejnou, ktera by méla
zvysit prodej v letnich mésicich. S timto by souvisela moznost rozsitit sortiment o dalsi
vyrobky, pfedev§im tocené pivo. DalSi investice pomuzou k ptipadnému rozvoji

do dalSich mést, coz by vedlo k ristu trzniho podilu a ziskii.

4.3  Analyza odvétvi

Analyza a segmentace trhu je jednim z nejdalezitéjSich nastroji. Byl proveden trzni
vyzkum, jehoZz cilem bylo zjistit specifické pozadavky potencidlnich zakaznikd.
Tivyzaduji predevSim kvalitni, osvédéené a cenové ptijatelné vyrobky studené
kuchyné, déle tradicni ¢eské cukrarenské vyrobky, ale také pozaduji rychlou, ochotnou
a profesionalni obsluhu. Dnesni spotiebitelsky trh charakterizuje predevsim:

e rostouci sila maloobchodnik

e rostouci naro¢nost zakazniku
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Podnik bude zalozen v mést¢ Kuiim, okres Brno-venkov. Misto bylo vybrano
diky tomu, Ze je méstem srozSifenou pulsobnosti a také nejvétSim méstem
v mikroregionu Kufimka. Byla ur¢ena spadova oblast, do které patii okolni mésta:

e Cebin
o Ceska
e Chudicce
e Moravské Kninice
e Veverska BitySka
Ve mésté se nevyskytuje velky pocet konkurentll. Existuji v podstaté dva,

kterymi jsou Cukrarna Kufim a Kavarna Lili. V nasledujicich tabulkach jsou zobrazeny

silné a slabé stranky konkurentd.

Tabulka ¢. 4: Silné a slabé stranky Cukrarny Kuiim (zdroj: autor prdce)

specializace na cukraiské vyrobky finan¢ni sila podniku
kvalitni zbozi nedomaci prostredi
dlouholeta ptisobnost ve mésté vzhled prodejny

okruh stalych zakaznikt
umisténi prodejny

neplaceni najmu

Tabulka C. 5: Silné a slabé stranky Kavdrny Lili (zdroj: autor prdce)

kvalitni zbozi vysoké najemné

vyhodna lokace vyssi ceny

Siroky sortiment zbozi nedostate¢né skladovaci prostory
letni zahradka

prijemné prostiedi
ucast na méstskych akcich
oteviraci doba

velky pocet potencionalnich zadkaznikl
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4.3.1 Zakaznici

Na zéklad¢ provedené analyzy trhu bylo zjiSténo, ze spektrum zakaznikli bude velmi
Siroké. Nelze s presnosti fict, jestli je dobré se zaméfit na zeny, ¢i1 muze. UrCité mezi
fadu zadkaznika budou patfit matky, které chodi ven s détmi. Dale velkou ¢ast zakaznika
budou tvofit lidé, ktefi ziji modernim zplsobem Zivota, radi vytvaii a organizuji oslavy
pro své pratelé, ale neradi chystaji na tyto veCirky jidlo, zakusky a obcerstveni.
Soucasny trend, kdy se ve svété vSechno zrychluje, kazdy ncékam spéchd ma
za nasledek, ze uz malo domacnosti doma pece vanoc¢ni cukrovi nebo na Velikonoce
beranka, a proto se zaméfime 1 na tyto specifické akce, kde si zdkaznici budou moci
objednat vano¢ni cukrovi, narozeninovy dort, apod. Na tuto rozmanitost v ramci

zakazniki budeme reagovat aktualizaci a rozSifovanim sortimentu produkti.

Spokojeny zakaznik
Hlavnim cilem podniku je mit spokojené zdkazniky, protoze ti maji pozitivni dopad
na mnoho oblasti ¢innosti firmy. Spokojeni zdkaznici se radi vraceji, maji tendence
k opakovanym nakuplim, projevuji mensi citlivost na vykyvy cen, jsou vérni a rozsiruji
pozitivni zkuSenosti ve svém okoli. Spokojenost zdkaznika neovlivni samoziejmé jen
cena a kvalita zboZzi, ale také pfislusny personal na prodejné. Musi zde byt snaha
dosahnout co nejvétsi spokojenosti zakaznika. Uplatiiovat profesionalitu, zasady
slusného chovani, vstficné a trpélivé komunikace, snazit se vystihnout soucasné
1 budouci potiteby zakaznika, porozumét jim a naplnit ¢i dokonce ptekonat jejich
ocekavani.

Idealnim zakaznikem je tedy ten, ktery nakupuje v prodené¢ MIlécny bar
pravideln¢, vyjadiuje spokojenost s naSim sortimentem, jeho kvalitou 1 cenou, chvali
ochotu a kvalifikovanost persondlu, poskytuje reference svym piibuznym,

spolupracovnikiim ¢1 znamym a lze ho zatadit do okruhu stalych zékazniki.

4.4  Popis podniku

MIlécny bar v Kufimi bude zaméfen na prodej lahlidkového zbozi, cukrarenskych
vyrobki, staCenych vin, riznych druhti kav, koktejlti a limonad. Podniku bude veden

Petrem Necasem podnikajicim na zéklad¢ zivnostenského listu. Zivnostenské opravnéni
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je vydané na hostinskou ¢innost, vazi se k nému tedy 1 zvlastni podminky. Jelikoz

vSechny podminky vedouci nespliiuje, tak si zajistil odpovédného zastupce, svého otce.

4.4.1

Nabizené produkty

Hlavni nabidku budou tvofit vyrobky studené¢ kuchyné¢:

takto:

chlebicky

salaty (vlassky, patizsky, camping, atd.)

aspikové dorty

bagety

oblozené misy

chutovky

Cukratské vyrobky dovazené z ¢ebinského Novojanu a nabidka bude vypadat

cukrarenské
o vétrniky
o vénecky
o Spicky
o ovocné koSicky
moucniky, vyrobky z kynutého tésta
o tfené rohlicky
o povidlové kolace
o tvarohové kolace

Sortiment alkoholickych a nealkoholickych napoji bude zajistovan od pivovaru

Cerna Hora, a. s. Alkoholické napoje na prodejné pajde zakoupit pouze ve skle (pivo,

palenka, likér), nealkoholické bude zastoupeno nejen v lahvich (sklo, PET), ale

1 ve to¢ené podobé (grena, kombajnérka). Dale plijde na prodejné zakoupit staend vina

(Cervené (Frankovka, Modry Portugal), bil¢ (Veltlinské zelené, Muller Thurgau)), ktera

budou dodavana firmou Vinofol, s. r. o.

Dodani peciva a pekarenskych vyrobki zajiStuje Zemsko, s. 1. 0.:
z&vin makovy
rohlik standart

vanocka

46



e slunecnicovy chléb

e slunecnicova bagetka

* gyros

4.4.2 Lokalita podniku

MIlécny bar se bude nachdzet v nejvétsim meésté mikroregionu Kutfimka Kuiim.
Prodejna bude umisténa na vyhodné lokalit¢ hornitho namésti meésta. Denné
zde prochazi velké mnozstvi lidi a tedy 1 potencionalnich zakaznikt. V budové, ktera je
dvoupatrova se ve druhém patie nachdzi kulturni dim, v prvnim patte, kde bude
iprodejna jsou dal§i obchody (zlatnictvi, obuv, odévy). V blizkém okoli lze nalézt
polikliniku, velky zdvod TOS Kufim a internat mistni stfedni Skoly, takze jak studenti,

tak zaméstnanci denn€ chodi kolem prodejny.

4.4.3 Prodejna
Budova patii do spravy Méstského ufadu Kuiim, ktery bude prodejnu pronajimat.
Do budovy, ve které se nachdzi prodejna vede kolejni¢ka, po které je snadné piijet
s ko¢arkem a maminky mohou vzit dité az do prodejny. Uplny bezbariérovy piistup
zde chybi. V letnich mésicich se zde nabizi moZznost vybudovani jednoduché zahradky.

Budova bude pronajata na dobu neurcitou, mési¢ni nadjemné ¢ini 11 000 K¢.
Po domluvé a sepsani smluv bylo nutné vybudovat hygienické a sanitdrni zdzemi,
protipoZzarni dvefe a zajistit nekolauda¢ni dokumentaci. Po vSech téchto nutnych
ukonech doSlo k vymalovani prodejny, smontovani chladicich boxti, stojacich regala,
dovezeni stoll, zidlicek a dalSich potfebnych véci nutnych kfddnému otevieni
prodejny.

Oteviraci doba byla zvolena tak, aby vyhovovala okolnim podnikiim
(MU Kufim, TOS Kufim, AMP, SOU a SPS Kufim, atd.). Sobota bude vyhradnd
vyc¢lenéna pro vydej objednavek, na prodejné bude pouze minimum zbozi, prevazné
studené kuchyné. Pfi vétSich akcich konanych ve druhém patie budovy, v kulturnim

dobg¢, bude otevieno a k dispozici bude Cerstvé mletd, uvarend kava a chlebicky.
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Oteviraci doba Mlécny bar

Pondé¢li 7:30 —12:30 a 13:30 - 17:30
Utery 7:30 — 17:00 a 13:30 - 16:00
Streda 7:30 —17:00 a 13:30 - 17:30
Ctvrtek 7:30 — 17:00 a 13:30 - 16:00
Patek 7:30 —17:00 a 13:30 - 16:00
Sobota 7:30 —12:00

Ned¢le Zavieno

4.5 Obchodni plan

Pred otevienim samotné prodejny je jednim zprvnich krokti vybér vhodnych
dodavatell. Patfi to mezi nejdilezitéjsi rozhodnuti, které miiZze ovlivnit cely podniku.
Spravna volba dodavatele md nejen vliv na hospodaieni podniku, ale i1 na realizaci
kratkodobych a dlouhodobych cild. Po diikladné analyze doSlo ke kontaktovani
dodavateli. Velky diraz je kladen na prvni kontakt s dodavatelem, vedouci prodejny
musi védét, co od vztahu ocekavat, jaké naklady musi vynalozit na potizeni dodavky
a pripadné jaké mozné slevy by mohl ziskat. Po té ptijde sepsani ndvrhli dodavatelsko-
odbératelskych smluv a domluveni prvni dodavky zbozi k datu otevieni prodejny.
Pro kufimskou prodejnu jsou nejdulezité;jsi kritéria pii vybeéru dodavatele tato:

e kvalita a spolehlivost

e cena, sleva a ptipadna piirazka

e vyrobni kapacita

e schopnost dodani

e komunikace

Antonin Necas — vyroba studené kuchyné

Hlavni dodavatel, dodava do prodejny nejvétsi ¢ast sortimentu. Velkou vyhodou bude
to, ze kazdodenni dovoz zbozi bude feSit vedouci prodejny, tim dojde k vyfeSeni
problémt s logistikou, minimalizaci nékladii za logistiku a také k podstatné redukci
moznych problémi, které by vznikly, kdyby dopravu zajistoval jiny pracovnik,

nez vedouci prodejny.
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Diky velmi dobrym rodinnym vazbam jsou zde zaruceny kvalitni dodavatelsko-
odbératelské vztahy. Z ceny vyrobku je poskytnuta sleva 15 %. Navic vedouci
pracovnik znd kvalitu vyrobkl a vi, Ze pomér ceny a kvality je velmi dobry. Jedinym
problémem je omezenost ve vyrobni kapacité. Jednd se o rodinnou firmu, vyrobni

prostory jsou omezeny a tedy 1 maximalni po¢ty vyrobku za den jsou dany .

Pivovar Cerna Hora, a. s.

Dovozce alkoholickych i1 nealkoholickych néapoji. Jako divod pro uzavieni smluv
s timto dodavatelem jsou piedchozi kladné reference vedouciho prodejny. Dodavatel ma
snahu podavat ptfehled o svém sortimentu (v€etné informaci o novinkach), poskytuje
také celou fadu doplitkovych sluzeb, jako napft. bezplatné zapijceni vycepniho zatizeni

na nealkoholické napoje. Dodavky budou uskutecnovany 1x za 14 dni.

Zemspol, a. s.

Zemspol, a. s. je zvolen jako dodavatel peciva a pekarenskych vyrobk, sidli ve Sloupé
v okresu Blansko. Vybér na tuto firmu padl pfedev§im proto, Zze ma vynikajici pomér
cena/kvalita. V roce 2007 ziskali certifikdt od znacky Moravsky kras — regiondlni
produkt a dale ocenéni ,Zlatd chut' jizni Moravy*“ za vyrobek - svatebni kolace.
Dodavky budou probihat kazdy den rano a vedouci pracovnik bude zbozi rdno piebirat

a kontrolovat.

Vinofol s. r. 0. — vinai'stvi Novosedly
Po predchozich kladnych zkuSenostech vedouciho prodejny s touto firmou bude i v této
prodejné prodavano stacené vino. Odebirat se bude jednou mésicné 60 1 sudového vina,

se kterym je doddvano 1 staceni zafizeni.

Novojan — cukrarna a vyrobna jemného peciva

Jako dodavatel jemného peciva je vybran Novojan, firma sidlici v Cebing, ktery lezi par
kilometri od Kufimi. Dodavky probéhnou kazdy den v 9:00, ¢imz vznik4 problém, Ze
hned po otevieni nebudou vyrobky k dostani. Kromé kazdodennich objednavek

cukrarenskych vyrobkli bude od cukrarny odebirdno cukrovi na vanoc¢ni obdobi
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(vanocni cukrovi, diabetické vanocni cukrovi), velikono¢ni obdobi (velikonoc¢ni

beranek) a specialni akce (narozeninové dorty).

Po vybrani vhodnych dodavatelti v§ak komunikace s nimi nekon¢i. Je dobré byt

pofad s nimi v kontaktu, zjiStovat jejich soucasnou nabidku vyrobki, ptipadné slevy

¢1jiné akce. Dulezité je také provadét hodnoceni dodavatelii podle zvolenych kritérii.

Vysledky vyhodnocovat a pokud néjaky dodavatel nevyhovuje, zapo€it komunikaci

s nim o napravé a pokud k ni nedojde, hledat nového, vhodnéj$iho dodavatele.

4.6

Marketingovy plan

Marketingovy plan je takovym strategickym pldnem a urcuje, jak se podnik chce

prosadit proti konkurenci. Pro MIé¢ny bar jsou stézejni body marketingové strategie:

prodavat vyrobky za takovou cenu, za kterou je zdkaznik ochoten koupit
prodavat vyrobky s diirazem na kvalitu

vytvofit komunikaci se zdkaznikem na takové urovni, aby mél vSechny
podstatné informace, které pottebuje k rozhodnuti o koupi

vybudovat pfijemné misto, aby se s potenciondlniho zékaznika stal zdkaznik
staly

Pro prodejnu je vytvofen marketingovy mix:

produkt — Siroka Skala vyrobki studené kuchyné, cukrarenské vyrobky,
pekarenské vyrobky, tocené limonady, staCend vina. Duraz je vzdy kladen
na kvalitu, s kterou souvisi u vétSiny vyrobkl také Cerstvost. S t€émito hlavnimi
ukazateli musi jit ruku v ruce cena, kterd vétSinou byva hlavni impuls k nakupu
ze strany zakaznik.

cena — cilem je vytvofit takovou cenu, ktera bude realnd pro mésto Kufim a jeho
blizké okoli. Cena se vétSinou vytvaii dvéma zplsoby. Prvni znich je, Ze
k ndkladim (pofizeni, provozni) se pfite marze. V druhém piipadé se cena
odvozuje od cen konkurence. V naSem ptipad¢ bude cena primarné urcena podle
prvniho zpiisobu (bude pfipoctena k ndkladim ziskova marze 30 %)
a sekundarné s ohledem na konkurenci. Kdyby byla cena vytvatrena pouze podle

konkurence, mohlo by se stat, ze nepokryjeme naklady na zbozi. Pocita se take,
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ze pti ur¢itém odbéru, ¢i opakovanych nakupech budou zékaznici dostavat urcité
procentni slevy z nakupu.

e distribuce — vSechen sortiment je nakupovan od dodavateld, ktefi podle
frekvence dodavek dopravuji zbozi do prodejny. To je po té umisténo
do chladicich boxti, stojacich regéalii odkud si mohou zdkaznici vybirat.

e propagace — protoze vznika nova firma je potieba zvolit intenzivni propagaci.
Jako prvky propagace byly zvoleny letdky, reklama v mistni televizi a inzerce

v lokalnich novinach.

4.6.1 Marketingova kampai SM

Cil

Cilem je oslovit a zaujmout co nejvice zdkaznikl. Prvni je navazani komunikace, dostat
do podvédomi potenciondlnich zakaznikli informace o tom, Ze v Kufimi vznikla nova

prodejna, informace o produktech a vzbudit v nich touhu po prvotnim nakupu.

Poselstvi
Byl vytvoten jednoduchy, jasny a snadno zapamatovatelny slogan, ktery bude vylepen
na venkovni okna a zni:

., Kdo nezije v minulém case, kupuje lahiidku u Necase “

Média a penize
Jako prvotni forma propagace se vyuziji letaky, které budou vyrobeny v objemu zhruba
5000 ks snaklady okolo 8 000 K¢&. Letdky budou pifevazné rozdadny do schranek
v meésté Kufimi, ¢ast jich bude rozvezena do okolni spadové oblasti a zbytek bude
rozdan asi tfi dny pied zahdjenim prodeje na ulici. Kazdy, kdo pfijde s letdkem
v prvnim tydnu prodeje dostane na nakup slevu 10 %, pokud bude nakup véEtsi nez
50 korun.

Dalsi formou propagace bude uvefejnéni inzeratu v mistnich novinach Zlobice.
Zlobice vychazi jedenkrat mésicné, takze prvni inzerce prodejny bude dva mésice pied
zahajenim prodeje. Opét pokud zdkaznik dojde s vystfizenym inzeratem bude mu

poskytnuta sleva na prvni ndkup. Inzerce neni finan¢ni ndrocné, takze i po otevieni
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prodejny bude jesté ve tiech Cislech zobrazena reklama na naSi prodejnu. Cena bude
2 800 K¢.

Vyuzijeme také reklamu v regiondlni televizi. Reklama bude spusténa tyden
pied otevienim prodejny a pojede jeSté méesic po otevieni. Bude bézet 2x denné, cena
za mesic reklamy je 2 000 K¢.

Vybudovani webovych stranek, které se spusti v lednu. Pljde zde najit piehled
sortimentu, rtizné druhy akci, slev. Dale tam bude samoziejmé i kontakt, na kterém
by si zdkaznici mohli vyfidit vEtsi objedndvky. Néaklady na webové stranky

se predpokladaji ve vysi 6 000 K¢ za rok.

Meéreni
Uspésnost reklamni kampané bude méfena navratnosti letakil a p¥ipadné vystfizenych
reklam z novin. Pajde lehce zjistit, ktera forma propagace byla U¢inng;si a jestli bude
dobré kampané opakovat.

Dalsi zptisob bude jednoduchy dotaznik, ktery bude na stoleccich a u poklady,
kde budou otdzky na to, zda si reklamy viibec vS§iml, v jakém médiu a jestli ho reklama
zaujala. Podle danych vysledkl se posoudi, zda dané typy reklam jsou vhodné, jestli

v nich pokracovat nebo zvolit jinou formu propagace.

4.7  Organizacni plan
Organizac¢ni struktura u zvolené¢ formy podnikani (Zivnost) a jedné prodejny je velmi
jednoduchd. Zvolen byl jeden z nejstarSich typli organiza¢ni struktury — liniovy.
Existuje zde jednozna¢na vazba mezi nadiizenym a podiizenym. Mezi hlavni vyhody
patfi srozumitelnost struktury, jasné kompetence, jednoduché vztahy nadiizenosti
a podfizenosti.

Je ztejmé, Ze rozhodovaci pravomoci bude mit vedouci prodejny Petr Necas.
Ten se také bude starat o administrativu, provozni véci, finance, atd. Bude vybirat

1 personalni obsazeni prodejny.
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Petr Necas
|

[ Vedouci prodejny }

|
[ Pracovnice na HPP ] [ Ptipadna brigaddnice }

Obrazek ¢. 2: Organizacni struktura prodejny Mlécény bar (zdroj: autor prdace)

4.7.1 Personal
Je nutné si uvédomit, Ze krom¢ produktu a ceny ma velky vliv na zdkaznika pfi jeho
nakupnim chovéani pfistup personalu. Proto je velmi dulezité ziskat pro prodejnu
kvalitni persondl, v naSem piipadé¢ zkuSenou prodavacku na hlavni pracovni pomer.
Prodavacka bude vybirana vedoucim prodejny. Hlavni pozadavky budou:

e odbornost — zadouci je praxe v oboru alespon jeden rok

e komunikativnost

e spolehlivost

o flexibilita

e pfijemné vystupovani

Dulezité bude, aby vybrany zaméstnanec mél pratelsky, pozitivni, zodpovédny

a kultivovany pfistup k zdkaznikim. Musi mit pifehled o nabizenych produktech
v prodejné a mit schopnost dobré prezentace produktii, pfesné zapisovat piipadné veétsi
objednavky, které po té nahldsi vedoucimu prodejny. V prvnich mésicich bude
na prodejn¢ pfitomen i vedouci, ktery bude sledovat situaci v prodejné¢ a miize byt
napomocen pii obsluze zakaznikl. V ptipadé vétsiho poctu zakaznika, ktefi budou mit
v jeden okamzik rizné pozadavky miZe nastat situace, ze jeden pracovnik nebude stihat
obsluhovat a budou vznikat velké prostoje. Tento problém by byl vyfeSen ptipadnym
najmutim dalS$i pracovni sily — brigadnice. Personalni strategii je ziskat takového
zaméstnance, ktery bude kvalifikovany, motivovany a dana prace ho uspokoji. Dalsi

snahou je udrzet zaméstnance co nejdéle, aby si vypracovali vztah k dané prodejné

53



a nedochazelo tak k nadmérné fluktuaci zaméstnancti, ktera by mohla narusit pozitivni
chod.

Platové ohodnoceni zaméstnance bude pevnd mzda, tedy castka, kterou dostane
zaméstnanec kazdy mésic. U ptipadné brigddnice se dohodne hodinova mzda.
Samoziejm& krom¢ fixnich Casti bude zaméstnanec motivovan pohyblivou slozkou
mzdy, do které bude patiit osobni odhodnoceni a odmény. Odmény budou vyplaceny
jednorazové a jejich vySe nebude pfedem dana. Osobni ohodnoceni bude vyjadifovat
kvalitu prace zaméstnance, jeho oddanost, apod. Bude se vyplacet 2x ro¢né. Fixni vySe
mzdy jsou takovéto:

e prodavacka— 11 000 K¢

e brigadnice — 70 korun na hodinu

4.8 Hodnoceni rizik

Pii kazdém druhu podnikdni vznika fada rizik, kterd& mohou negativné ovlivnit
podnikani. VSechny mozna rizika je potieba sledovat a ptipravit se na né. Lze je rozdélit

do dvou skupin a to rizika vnéjsi a vnitini.

4.8.1 Vnéjsi rizika
Vnéjsi rizika nelze ptimo ovlivnit, ale podnik je musi peclivé monitorovat a co nejlépe

se na n¢ piipravit.

Vznik nového konkurenta

Ptichod nového konkurenta na trh mikroregionu Kufimka by mohl znamenat velky
problém pro nd§ podnik, zvlast kdyby novy konkurent disponoval urcitou
podnikatelskou vyhodou (napt. vyhodné;jsi dodavatelské smlouvy, velky vstupni kapital,
znama znacka, atd.). MoZnost pfichodu konkurenta v Kufimi snizuje velky problém

s najmutim volnych prostor.
Dodavatelé

Jedno znejvétSich rizik pro prodejnu. Vzhledem ke skoro nulovym skladovacim

prostorim je potieba, aby dodavatelé dodédvali potfebné zbozi véas a v dané¢ kvalité.
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Riziko se z Casti eliminovalo analyzou dodavateli a také tim, Ze zbozi od hlavniho
dodavatele bude dovazeno vedoucim prodejny kazdé rédno. Do budoucna bude
vypracovan systém méfeni vykonnosti dodavateld, kde budou sledovani jednotlivé
faktory (cena, kvalita, systém jakosti, komunikace), dojde k vyhodnoceni a rozd€leni
dodavateli do jednotlivych skupin podle dosazenych bodii. Nevyhovujici dodavatelé

budou nahrazeni vhodnéjSimi.

Ekonomicka (finan¢ni) krize

V dobé doznivajici ekonomické krize se fada potenciondlnich zdkaznikli mize uchylit
k volbé levnéjSiho substitutu. Z tohoto diivodu mize dojit k niz8$i ndvstévnosti naseho
podniku neZ se ocekava. Nastésti v letoSnim roce neni krize uz tak vyraznd, dochazi
k postupnému nastartovani ekonomiky, lze ptfedpokladat, ze nastane vétsSi utraceni

v fadach zakazniku.

Vladni politika

MiuZeme sem pievazné zaradit makroekonomicka rizika jako je zvySovani dani (DPH,
danl z ptijmu). Dale zvySovani administrativni zatéZe pro podnikatele, které zatézuje jak
po finan¢ni, tak i po Casové strance. Tyto opatieni dopadaji na vSechny subjekty na trhu,

takze zalezi pouze na tom, jak se dany podnikatel s tim popasuje.

Zakaznici

Toto riziko lze piedev§Sim chdpat jako nezaujeti potenciondlnich zdkaznikil, ktefi
nebudou mit zdjem o nami podavany sortiment zbozi nebo nebudou mit chut ménit
zazité navyky a budou stale navstévovat uz zab€hlou konkurenci ve mésté, €1 vyuziji
moznosti ndkupu v pfilehlych supermarketech. Riziko je tfeba eliminovat pratelskou
atmosférou podniku, vysokou kvalitou prodavané¢ho zbozi, pfijatelnou cenou a ochotnou

obsluhou.
Mimoradné udalosti

Vznik neptedpokladanych udalosti typu pozaru, povodné€, vytopeni, prasknuti topeni,

kradeZe, atd. Proti t¢émto udalostem se podnik bude chranit vhodnym pojisténim.
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4.8.2 Vnitrni rizika

Rizika vznikajici uvnitt firmy. Vedeni prodejny je mize ovlivnit a zcela eliminovat.

Nevhodny vybér zaméstnancu

Velmi dtlezitou soucasti podniku jsou i1 jeho zaméstnanci, ktefi ovliviiuji nejen
atmosféru uvnitf podniku, ale reprezentuji prodejnu 1 u zakaznikli. K nepfijemné,
neprofesionalni a chladné obsluze se 7z4dny zdkaznik chtit vracet nebude. Vedouci
prodejny musi klast velky dlraz na vybér personalu. Persondl musi byt ochotny, umét
poradit zdkaznikovi a splnit mu to, co mu na ocich vidi. Spokojenost zakaznikil
s personalem prodejny se bude zjiStovat pomoci jednoduchych dotaznikii, navic
v prvnich mésicich fungovani bude pifimo na prodejné ptitomen vedouci a bude si moci

ovéfit fungovani personalu.

Spatné kroky vedeni podniku

Jelikoz jsou pravomoci jasné dany, miize zde vyvstat jediny problém a to nezkusenost
vedouciho prodejny. Protoze to je jeho prvni zkuSenost stimto druhem podnikani,
mohlo by dojit k chybnym rozhodnutim, které negativné ovlivni chod podniku. Bude
proto zadouci mit dané cile, které budou pravideln¢ kontrolovany. Pokud dojde
k odklonéni od cili podniku, musi dojit ke flexibilni reakci a rychlé Uprave stavajici

strategie.

Umisténi prodejny

Nejméné hrozici riziko, protoze ziskané prostory se nachazeji v atraktivni lokalité
horniho ndmésti mésta Kufim. Lep$i lokaci ma pouze konkurent Kavarna Lili, kterd se
nachazi na dolnim namésti, v blizkosti Zelezni¢niho nadrazi a supermarketu Albert,

kde je vétsi vyskyt potenciondlnich zdkaznikd.

Neucinny marketing

Velkym problémem by bylo Spatné urceni spadové oblasti. Dale nevhodnd forma
a Spatn¢ cilena propagace firmy, ktera by znamenala pouze neefektivné investované
penize. Vedouci prodejny se musi rozhodnout, jaky format propagace vyuzije, dilezita

bude zpétnd vazba od zakaznikli. Pomoci dotaznikl zjistit, ktera forma reklamy je
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nejucinnéjsi a na tu se po té zamétit nebo ji vénovat zvySenou pozornost, ostatni druhy

propagace omezit, aby nedochéazelo ke zbytecnému plytvani zdroji.

Nerealisticky podnikatelsky plan
Spatné sestaveni podnikatelského planu, nerealnost a nedosazitelnost cila miize vést
k ukonceni podnikani. Je potieba sestavit dosazitelny a realisticky plan, kde bude

dochazet k neustalé a pravidelné kontrole dosahovani zadanych cilt.

4.8.3 Zhodnoceni rizik

Kromé rozpoznani a pojmenovani danych rizik je nutné znat i jejich pravdépodobnost
vyskytu a jejich zavaznost. V tabulce nize jsou zobrazena vSechna rizika vcetné jejich
pravdépodobnosti vyskytu a zavaznosti (nejmensi pravdépodobnost, zavaznost 1,
nejvyssi pravdépodobnost, zavaznost 3). Rizikim tfeba predchazet pribéznou

a dikladnou analyzou dosahovanych vysledkt a zajisténi plnéni danych cili.

Tabulka ¢. 6: Piehled rizik (zdroj: autor prdce)
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4.9 Financni plan

Nyni bude zobrazen financni plan prodejny Mlé€ny bar, Kufim. Prvn€ se popisi
naklady, které je potifeba mit pfed zah4jenim ¢innosti. Dale se vycCisli mzdové naklady
a ostatni naklady. Soucésti finan¢ni planu je také vycisleni planovanych trzeb, vykazu
zisku a ztrat, nakonec se sestavi plan penéznich tokl. Na zacatek podnikani je potieba

finan¢ni hotovost 500 000 K¢. Tato ¢astka bude sloZena na bézny ucet.

4.9.1 Naklady pied zahdjenim ¢innosti

Ziizovaci vydaje

Mezi tyto vydaje patii rGzné spravni poplatky nutné pro zalozeni, vznik Zzivnosti
aprodejny. Jednd se predevSim o poplatek za vypis rejstiiku trestii, poplatek
za zivnostensky list a rekolauda¢ni dokumentaci. Vydaje jsou zobrazeny v nasledujici

tabulce.

Tabulka ¢. 7: Prehled ziizovacich vydajii (zdroj: autor prdce)

Vypis z rejstiikh tresta 50 K¢
Zivnostensky list 1 000 K&
Rekolauda¢ni dokumentace 5000 K¢
Celkem 6 050 K¢

Naklady na vybaveni a upravu provozovny

Vzhledem k tomu, Ze podnikatelské prostory se nachazeni ve star§im komplexu a pfimo
1 provozovna nebyla dlouho upravovana, jsou potfebné stavebni a jiné mensi Gpravy.
Prostory byly pti pfevzeti zcela prazdné, takze prvni krok byl vybudovani hygienického
a sanitarnitho zdzemi, po té zabudovani novych protipoZarnich dveti a nakonec

vymalovani provozovny.
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Tabulka ¢. 8: Piehled nakladit na iipravu provozovny (zdroj: autor prdce)

Vybudovéani hygienického a sanitdrniho zazemi 7 000 K¢
ProtipoZarni dvefte 3 000 K¢
Vymalovani provozovny 1 000 K¢
Celkem 11 000 K¢

Po nutnych prvotnich ukonech bude potfeba prodejnu vybavit vybavenim. Piehled

udava nasledna tabulka.

Tabulka ¢.9: Piehled ndkladii na vybaveni provozovny (zdroj: autor prdce)

Regaly na zboZi - stojaci 2 10 000 K¢ 20 000 K¢
Chladici vitriny 2 40 000 K¢ 80 000 K¢
Chladnicka nerezova - skiilova 1 45 000K¢ 45 000 K¢
Kavovar 1 19 000 K¢ 19 000 K¢
Prodejni pult se zasuvkami 1 9 000 K¢ 9 000 K¢
Stoly 4 2 000 K¢ 8 000 K¢
Zidle 16 300 K& 4 800 K¢&
Pokladna 1 17 500 K¢ 17 500 K¢
Pocitac 1 8 000 K¢ 8 000 K¢
Ostatni ndklady X X 10 000 K¢
Celkem 221 300 K¢

Naklady na vybaveni provozovny —zboZi a vyrobky od dodavatela

Vybaveni prodejny zbozim bude jedna z nejvétSich polozek v ndkladech. Je nutné

prvotné nakoupit zbozi do stojatych regali Naklady byly vyéisleny na 50 000 K¢.

Sem patfii pfedevSim:

e alkoholické napoje (sklo)

e nealkoholické napoje (sklo, Pet lahve)

e rizné druhy kav




Po té je nutné vybavit chladnicku s mrazicim boxem, cena 12 000 K¢:
e zmrzlina
e mléko
e Slehacka
e 7zbozi potfebné k vyrobé koktejla, ledovych kav, pohart
e ostatni drobné zbozi
Do celkovych nakladii na vybaveni prodejny se také zapocitaji naklady
na prvotni nakup od dodavateli. Bude to tedy zbozi, které bude prvni otviraci den
na prodejné:
e studend kuchyné Necas — 2 500 K¢
e cukrarenské vyrobky — 1 500 K¢
e pecivo — 500 K¢
e limonady — 5 000 K¢
e stacené vino — 3 700 K¢

Celkové naklady na prvotni vybaveni prodejny jsou 75 200 K¢

Pronajem podnikatelskych prostor
Podnikatelsky prostor — prodejna bude pronajimdna od Méstského ufadu Kufim,
za dohodnutou c¢astku 11 000 Ké za mésic. Do ¢astky nejsou zapocitany souvisejici
sluzby:

e clektricka energie

e vytapéni

e voda

e uklid, wc

Celkova cena najemného, po zapocitani sluzeb je 13 000 K¢ za mésic, sluzby

tedy ¢ini 2 000 K¢. Provozovna musela byt samozfejmé upravena, aby vyhovovala
hygienickym poZadavkiim. V provozovné se nachdzi mald kuchynka, WC pro personal

je v prvnim patie kulturniho domu.
4.9.2 Mzdové naklady

Mezi tyto naklady bude patfit hruba mzda jednoho prodavace v mési¢ni vysi 11 000 K¢.

K této Castce je nutné pripocist také socidlni a zdravotni pojisténi za zaméstnance, které
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¢ini 34% z hrubé mzdy, protoze bude zaméstnan zaméstnanec na hlavni pracovni

pomger.

Tabulka ¢. 10: Ndklady na zaméstnance (zdroj: autor prdce)

Hruba mzda 11 000 K¢& 132 000 K¢ 110 000 K¢
SP a ZP (34%) 3 740 K& 44 880 K¢ 37 400 K&
CELKEM 14 740K¢ 176 880 K¢ 147 400 K¢

4.9.3 Ostatni naklady

Do této kategorie nakladii budou spadat naklady nutné pro provoz firmy. Jedna se

predev§im o pojisténi podnikatelskych prostor, provozni sluzby (poplatky za mobilni

telefon a provoz internetovych stranek). Mensi Castka je urCena na drobné vydaje v

ramci provozu (kancelaiské potieby, paska do pokladny, dokup rozbitého nadobi, atd.).

Tabulka ¢. 11 : Ostatni ndklady (zdroj: autor prdce)

Pojisténi provozovny 300 K¢ 3 600 K¢ 3 000 K¢
Provozni sluzby 1 000 K¢ 12 000 K¢ 10 000 K¢
Drobné vydaje 1200 K¢ 14 400 K¢ 12 000 K¢
CELKEM 2500 K¢ 30 000 K¢ 25000 K¢

4.9.4 Celkové naklady

Celkové naklady jsou souctem vsech vySe uvedenych skupin nakladu.
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Tabulka ¢. 12: Celkové ndaklady (zdroj: autor prdce)

Ztizovaci vydaje X X 6 050 K¢
Vybaveni a Giprava provozovny X X 232 300 K¢
Vybaveni provozovny - zbozi X X 75 200 K¢
Naklady na marketing X X 18 800 K¢
Néjemné, sluzby 13 000 K¢ 156 000 K¢ 130 000 K¢
Mzdové naklady na

zaméstnance 14 740 K¢ 176 880 K¢ 147 400 K¢
Ostatni naklady 2 500 K¢ 30 000 K¢ 25 000 K¢
CELKEM 30 240 K¢ 362 880 K¢ 634 750 K¢

4.9.5 Vyvoj trzeb v prvnim roce
Pti vypoctu predpokladanych trzeb se bude vychazet z poctu zdkazniki, ktefi spadaji
do cilového trhu. Pro prvni rok se pocitd snavstévou devadesati zédkaznikii denné,
prumérnou utratou 80 K¢&. Do budoucna by mél byt trend zakaznikli rostouci. Ménit se
také bude v obdobi prazdnin, kde se ocekava otevieni letni zahradky, dale v obdobi
Vénoc a Velikonoc (100 zakaznikl). Pokles naopak v sychravych mésicich fijen,
listopad, leden, tnor (80 zakaznik).
Predpokladané mésicni trzby dostaneme, takto:

prumérna utrata x priumeérny pocet zakaznikl x pocet dni v mésici (22)

TrZzby v obdobi duben — Cerven

90 x 80 x 22 = 158 400 K¢ x 3 mésice = 475 200 K¢

Trzby v obdobi Cervenec — zati

100 x 80 x 22 =176 000 K¢ x 3 mésice = 528 000 K¢
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Trzby v obdobi fijen — prosinec

80 x 80 x 22 = 140 800 x 2 mésice = 281 600 K¢ + 100 x 80 x 22 = 457 600 K¢&

Trzby za rok 2011 jsou 1 460 800 K¢.

4.9.6 Planovany vykaz penéZnich toku v roce 2011
V nasledujici tabulce je uveden vykaz penéZznich tokli pro rok 2011 (obdobi biezen
az prosinec). Z tabulky lze vy¢ist k jakym pfijmim a vydajim v jednotlivych mésicich

doslo.
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Tabulka ¢. 13: Planovany vykaz penéZnich tokii v roce 2011 (v K¢) (zdroj: autor prdce)

Stav penéz na

+ zacatku roku 500 000 500 000
+ Trzby 0] 158400|] 158400] 158400] 176000] 176000] 176000] 140800] 140800 176 000] 1460 800
= | P¥ijem celkem 500 000] 158400] 158400] 158400] 176000] 176000f 176000] 140800| 140800 176 000| 1960 800
- | Zalozeni zivnosti 1 050 1 050
- | Pojisténi 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3 000
- |Najem 13 000 13 000 13 000 13 000 13 000 13 000 13 000 13000] 13 000 13 000 130 000
- | Mazdy 14 740 14740 14740 14740 14740 14740 14740 14740 14740 147 400
- | Stavebni upravy 17 050 17 050
- | Propagace 18 800 18 800
- | Zatizeni 232 300 232 300
- | Nakup zbozi 752001 1032001 103200 103200 110400 110400] 110400 103200] 103200] 110400] 1032800
- | Provozni sluzby 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 10 000
- | Drobné vydaje 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 12 000

= Vi'dal'e celkem 359900] 133440] 133440] 133440] 140640] 140640 140640| 133440] 133440|] 140640] 1 589 660
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4.9.7 Vykaz penéZnich toki v nasledujicich letech

Pti odhadu trzeb dalSich dvou let je pocitano s tim, ze dojde k 8 % nartstu. Ocekava se
nariist zakazniki, navic dojde ke stale vétSimu odeznivani krize, takze 1idé budou opét
vice utracet. Pfi dobrém osloveni zdkaznikl a dobfe cilené marketingové kampani neni
tento nartst nerealny.

Aby se nenavySovala jen piijmova slozka, jsou navySovany i jednotlivé polozky
nakladii. Pocita se s rlistem cen za energii, vodné a stocné, teplo, takze se bude platit
kazdy rok vétsi zaloha. Dale jsou navySovany 1 mzdy, které kazdy rok vzrostou o 4 %.
Vroce 2012 je také pocitano s menSi stavebni upravou, bude vybudovédna krytd
zahradka. V ptipad¢ stdle se zvySujiciho poctu zakazniki by doSlo k najmuti pomocné
brigadnice, takze néklady se zvysi i o tuto polozku.

Uvedena cisla a procenta zvysSeni, at’ uz trzeb nebo nakladl, jsou orientacni
a slouzi k propoctim dalSich let vyvoje.

Provozovatel a majitel Petr Necas je student, takze nebude odvadét socidlni

a zdravotni pojisténi

Tabulka ¢. 14: Planované penéZni toky v ndsledujicich letech (v K¢) (zdroj: autor prdce)

+ | Stav penéz na zacatku roku 500 000 371 140 675 548
+ | Trzby 1 460 800 2 033 856 2237242
= | PFijem celkem 1 960 800 2 404 996 2912 790
- | Zalozeni Zivnosti 1 050

- | Pojisténi 3 000 3600 3600
- |N4jem 130 000 168 000 180 000
- | Mzdy 147 400 176 880 185 724
- | Stavebni upravy 17 050 10 000

- |Propagace 18 800 22 000 25000
- | Zatizeni 232 300

- | Nakup zbozi 1 032 800 1319968 1399 167
- | Provozni sluzby 10 000 14 000 16 000
- | Drobné vydaje 12 000 15 000 17 000




= | Vydaje celkem 1 589 660 1729 448 1 826 491

4.9.8 Planované trzby, naklady a zisky v dalSich letech
V tabulce jsou zaznamenany trzby a naklady v jednotlivych letech, jejich odectenim
dostaneme hospodaisky vysledek pied zdanénim. Ten zdanime 15 % dani a dostavame

Cisty zisk.

Tabulka ¢. 15: Planované zisky v ndsledujicich letech (v KC) (zdroj: autor prdce)

Trzby 1 460 800 2 033 856 2237242
Naklady 1 589 660 1 729 448 1 826 491
HV pied zdanénim - 128 860 304 408 410 751
Dan 0 45 662 61613
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4.10 Harmonogram realizace

roce podnikani.

Tabulka ¢. 16: Seznam Cinnosti (zdroj: autor prdce)

vvvvvv

1 | Analyza poptavky 2 mésice zaf1 - fijen 2010
2 | Analyza trhu 3 mésice cerven - srpen 2010
3 | Urceni charakteristiky firmy 1 tyden zari 2010
4 | Vybér podnikatelskych prostor 1 mésic listopad 2010
5 | Predjednani ndjemnich smluv 1 tyden prosinec 2010
6 | Prtizkum dodavateld 2 mésice prosinec 2010 — leden 2011
7 | Predjednani smluv s dodavateli 2 tydny leden 2011
8 | Persondlni zajisténi (vybér zaméstnancii) 1 mésic unor 2011
9 | Uzavieni dodavatelskych smluv 1 tyden unor 2011
10 | Uzavieni ndjemnich smluv 1 tyden leden 2011
11 | Vybaveni prodejen 1 mésic brezen 2011
12 | Otevieni prodejny 1 den duben 2011
13 | Marketingova kampai 5 mésict unor - ¢erven 2011
a) vyroba letdku a jejich distribuce 2 mésice unor — brezen 2011
b) zvefejnéni na webu leden — celou dobu podnikani
c) reklama v regionalni televizi 3 mésice duben - cerven 2011
d) inzerce v regiondlnim tisku 2 mésice unor —brezen 2011
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14 | 1. analyza plnéni cilti podniku 2 tydny duben 2011
Vyhodnoceni vysledkli analyzy a ptipadana uprava

15 |podnikového planu 1 tyden kvéten 2011

16 |2. analyza pInéni cili podniku 2 tydny Cervenec 2011
Vyhodnoceni vysledkli analyzy a ptipadana uprava

17 | podnikového planu 1 tyden srpen 2011

18 |3. analyza plnéni cilti podniku 2 tydny fijen 2011
Vyhodnoceni vysledkli analyzy a ptipadana uprava

19 | podnikového planu 1 tyden listopad 2011

20 | Ro¢ni vyhodnoceni plnéni cilii podniku 1 mé&sic leden 2012
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Tabulka ¢. 17: Harmonogram realizace (zdroj: autor prdce)

69






5 Zavér

ZaloZzeni malého podniku spojené s podnikdnim na zivnostensky list je jednou
z nejcastéjSich forem podnikdni u zacinajicich podnikateli. Kazdy podnikatel si musi
uvédomit, ze zalit podnikat neni tak jednoduché a pifed samotnym slavnostnim
otevienim prodejny je nutné podniknout celou fadu dilezitych kroki a opatfeni. K tomu
by mél slouzit podnikatelsky plan, ktery ndm odpovi na celou fadu otdzek. Musi byt
ovSem vypracovan realn¢, odborné a spravné. Po t€ nam tento dokument mize slouzit
jako takovy priivodce uspésSnym zacatkem podnikani, odhalit nase silné a slabé stranky,
konkurenci a pfipadna rizika, ktera na podnikatele cekaji.

V praktické ¢asti byly zpracovany nejdilezitéjsi analyzy trhu — SWOT, SLEPTE
a Porteriv model. Analyzy vytvoii redlny poklad pro podnikani a slouZzi k realizaci
marketingového planu. Vypracovani marketingové strategie, kterd bude pro dany
podnik u¢inna a nedojde k pouhému vyplytvani penéznich prostfedkli, znamend vhodné
zacileni na potenciondlni zdkazniky a snahu o co nejvétsi ucinnost jednotlivych forem
propagace. DalSim krokem je vytvofeni vhodné organiza¢ni struktury. V tomto daném
piipad€ je nejjednodussi a nejucinnéjsi pouzit liniovou strukturu, ktera jasné definuje
kompetence a je srozumitelna.

Pted zaloZenim je nutné udélat analyzu vSech ndklad. Mlécny bar je cely
financovan z finan¢nich prosttedki fyzické osoby. Prvni rok musi podnikatel pocitat
s moznosti ztraty, protoze ve vétSiné piipadi byvaji velké pocatecni investice,
at’ uz do vybaveni prodejny zbozZim, ¢i zatfizenim. Dalsi roky uz jsou pro podnikatele
ovSem ziskové. Pro dalsi rozsiteni podniku, ¢i zaloZeni dalsi prodejny v blizkém okoli
mize byt vyuZito ptipadného tvéru.

Kazdy podnikatel musi védéet, Ze podnikani sebou nese urcita rizika, ktera budou
ohrozovat jeho ¢innost. Proto dobry podnikatelsky plan musi v sobé zahrnovat vSechny
neocekavané udalosti, tedy rizika, ktera budou pfesné identifikovana. Identifikace rizik
je dulezitd k tvorbé obranné strategie, ktera eliminuje o¢ekavané riziko, podnikatel se
na tuto udalost ptipravi, bude ji oCekavat a nepiekvapi ho. V préci jsou identifikovana

vvvvvv

a zpusoby moZné reakce na né.
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V nyn¢js$i dobé vyuzivani informacnich technologii je nutné vyuzivat moderni
zpusoby komunikace 1 v malych podnicich. PomiZe to nejen vlepsi a rychlejsi
komunikaci s dodavateli, rychlejsi reakci na ptipadné vzniklé problémy. Do popiedi se
dostavaji stale 1épe propracované internetoveé stranky urcitého podniku, které se stavaji
konkuren¢ni vyhodou. I podniky jako kavarny, mlééné bary mohou mit propracovanou
prezentaci pomoci webovych stranek, navic je vhodné mit i registracni systém, kde si

zékaznici mohou zadat objednavku, aniz by museli navstivit prodejnu.
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