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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva sestavenim podnikatelského planu pro zalozeni kavarny
s ruéni vyrobou dezerti ve Slavkové u Brna. Teoreticka ¢ast obsahuje popis zédkladnich
pojmia vychodisek pro zalozeni podniku v oblasti hlavni myslenky, uzitych
analytickych metod v ramci planovani véetné samotné struktury podnikatelského planu.
Analyticka ¢ast obsahuje identifikaci klicovych faktorti z oblasti vnéjsiho, oborového a
vnitiniho prostfedi véetné provedeni vlastniho marketingového vyzkumu u potenciélnich
zakaznikli a na zdkladé¢ souhrnu a zhodnoceni, je pak vybirdna vhodna strategie
za¢inajiciho podniku v této oblasti. Navrhova ¢ast vypracovava zvolenou strategii do

dil¢i ¢asti struktury podnikatelského planu tak, aby byl projekt realizovatelny.
Klic¢ova slova

podnikatelsky plan, marketingovy vyzkum, analyza prostiedi, kavarna, strategie
Abstract

The diploma thesis deals with the creation of a business plan for the establishment of a
cafe with handmade desserts in Slavkov u Brna. The theoretical part contains a
description of the basic concepts and starting points for establishing a company in the
area of the work‘s main thought, used analytical methods in planning, including the
structure of the business plan itself. The analytical part contains identification of key
factors from the field of external, field and internal environment including conducting
own marketing research for potential customers and based on the summary and
evaluation, then the appropriate strategy of the start-up company in this area is selected.
The execution part elaborates the chosen strategy into a partial part of the business plan

structure so that the project is feasible.
Keywords

business plan, marketing research, analysis of an environment, cafe, strategy
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UVvoD

V dnesni uspéchané dob¢ vzriista obliba kavaren, a tedy vychutnani si Salku kvalitni kavy
a dezertu pfi moznosti prace s pfipojenim k internetu. Podnik, nabizejicich kavu a sladké
dopliiky, je mnoho, a proto se nové vznikajici podnik musi zaméfit pravé na kvalitu
nabizenych produkti. V poslednich letech je kvalita nabizenych kavovych produktt spise

rostouci a zakaznici si potrpi ¢astéji pravé na kvalit€ nez na cené.

Kavarna by neméla byt jen mistem, kam si ¢lovek piijde koupit dezerty, ale také v ném
musi vzbudit pocit klidu a relaxace, aby se tam chtél neustale vracet. Je tedy tfeba
naslouchat svym zakaznikim a ptizpusobovat nabidku jejich potfebam a pozadavkim,
coz se projevi v jejich spokojenosti. Timto chovanim si je podnik schopen zajistit Sifeni
reklamy Ustnim sd€lenim, a tim pfilakat dal§i potencidlni zdkazniky, ktefi navstévuji

podniky podobného typu na zakladé pozitivnich recenzi.

Zakladnim kamenem pro zalozeni uspéSné¢ho podniku je néapad, ktery je potieba
do detailu rozpracovat a premyslet o ném. Prostfedkem mezi myslenkou a realizaci
je kvalitné vypracovany podnikatelsky plan. Pomoci ného jsou hodnoceny moznosti
Vv oblasti podnikani, pfilezitosti, kterych by m¢l podnik vyuzit, ale také rizika, kterad
mohou podnikani ohrozit a je téeba se jich vyvarovat. Obsahem podnikatelského planu
jsou dale informace o trhu, konkurenci a zakaznicich, na které bude projekt zacilen. Dalsi
soucasti je harmonogram realizace a nezbytny je také financni plan, ktery zhodnoti

realizovatelnost celého projektu.

Podnikatelsky plan je tfeba neustale aktualizovat a upravovat tak, aby byl stale realny
a podnikatel tak mél pfehled o tom, co je potieba zlepsit a zda podnikani odpovida jeho
predstavam. Tato diplomova prace se zabyva sestavenim podnikatelského planu
pro zalozeni kavarny s ru¢ni vyrobou dezertl ve Slavkové u Brna. Ta je cilena pievazné
na rodice s détmi, které nemaji v jiném podobném podniku zabavu a rodice si tak pofadné

nemohou uzit tuto navstévu.
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VYMEZENI PROBLEMU A CILE PRACE

Cilem diplomové préace je vypracovani ekonomicky realizovatelného podnikatelského
planu pro zaloZeni kavéarny s vlastni vyrobou dezerti ve Slavkové u Brna. Cile bude
dosaZeno pomoci standardnich analyz vlastnich zdroji a schopnosti, analyzy vnéjsiho
atrzniho prostfedi vcetné provedeni vlastniho marketingového vyzkumu poptavky
a preferenci mezi potencialnimi zakazniky. Na zakladné vysledka z provedenych analyz
bude vybrana vhodna strategie pro za¢inajici podnik. V navrhové ¢asti bude rozpracovan
marketingovy, provozni a finan¢ni plan, vcetné zhodnoceni rizik a casového

harmonogramu realizace tak, aby byla kavarna provozuschopné a uspésna.

Teoreticka ¢ast objasiuje zakladni pojmy spojené s podnikanim, definuje pohostinstvi
a popisuje podnikatelsky plan a jeho strukturu. Vysvétluje analyticko-vyzkumné metody,
které budou pouzity pro planovani. Vzhledem k tomu, Ze vypracovani dalSich Casti

diplomové prace se odviji od téchto znalosti, je literarni reSerSe nezbytna.

Analyticka ¢ast obsahuje vnéjsi a vnitini analyzy, z nichz prvni je analyza obecného
prostiedi PEST, jejimz cilem je identifikovat klicové vnéjsi faktory, které ovliviiuji vstup
na trh ¢i samotné podnikani, z nichz nékteré nemutize podnikatel ovlivnit. Analyzou
oborového prostiedi se zabyva Portertiv model péti sil, ktery identifikuje klicové faktory
urcujici atraktivitu oboru pomoci posouzeni vyjednéavaci sily odbératelti a dodavatela,
substitu¢nich produkti, souc¢asné konkurence a moznosti vstupu nového konkurenta na

trh.

Vlastni marketingovy vyzkum je proveden ve vybraném segmentu zékazniki, jeho cilem
je zjistit poptavku a preference potencialnich zakaznikl a na jejich zéklad¢ urcit polozky
marketingoveho mixu. Tento primarni sbér dat je uskute¢nén pomoci strukturovaného
rozhovoru s potencialnimi z&kazniky ze zvolené spadové oblasti. Nasleduje vnitini
analyza, ktera zkouma vlastni zdroje a schopnosti podnikatele, pomoci niz je zjisténo,
jaké prostiedky mize do zacatku podnikani vlozit. Vystupy z analytické ¢asti jsou
shrnuty pomoci SWOT matice a vyhodnoceny metodou IFE, EFE, na jejimz zakladé je

navrzena nejvhodngjsi strategie.

Navrhova ¢ast potom obsahuje popis podniku a dale marketingovy, provozni, organizacni

a finan¢ni plan vcetné zhodnoceni rizik a ¢asového harmonogramu jednotlivych ¢innostt,
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nutnych pro zalozeni podniku. Tato ¢ast navazuje na zjisténé skutecnosti z analyz a je
sestavena tak, aby byl podnikatelsky plan realizovatelny a nésledné podnik

zivotaschopny. Tato predikce je prokazana prostfednictvim finan¢niho planu.

Dtivodem pro vybér daného tématu jsou autorCiny zkuSenosti s peCenim dezertd
a dlouholeta praxe v oboru, kdy naslouchala lidem a zjistila jejich pfani a poteby. Dal$im
divodem je absence kavarny nabizejici kvalitni dezerty, které nejsou vyrabény

Z polotovart a ptipravki, které nezajisti dostatecné uspokojeni chuti zdkaznik.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Tato kapitola diplomové prace obsahuje teoretické poznatky potiebné ke zpracovani
podnikatelského planu pro zaloZeni nového podniku, véetné detailnéjSiho popisu jeho
jednotlivych ¢asti. Nasledné jsou zde vysvétleny analyzy okolniho prostfedi i samotnéeho
podniku, dale marketingovy prizkum a zvolend metoda sbéru informaci. Ziskané

teoretické poznatky budou aplikovéany v analytické a navrhové ¢asti diplomové prace.
1.1 Vymezeni ¢innosti pohostinstvi a formy podnikani v CR

Prvni kavarny vznikaly zcela vyhradné v islamské kultufe jiz v 16. stoleti. Kavarny
se staly brzy nejen centrem spoleCenského déni, ale také stfediskem zabavy a v nékterych
ptipadech byly svédky pokroku. Kéava se do Evropy dostala diky italskym kupciim
(Cerstva kéava, 2018).

Kave se zacalo nejvice dafit az ve 20. stoleti, v obdobi mezi valkami. Tento rozmach byl
vSak prerusen 2. svétovou valkou, ktera bohuzel pfinesla 1 obdobi kdvového plistu. Misto
pravé kavy byly totiz k dostani pouze jeji nahrazky, napf. cikorka nebo melta. Po vélce
byly soukromé prazirny znarodnény a vétsi ¢ast kavaren byla zruSena. Kvalitni kavy bylo
na trhu nedostatek a byla cenové nedostupna, véetné kdvovarti. Roku 1962 byl udélen
panu Zdenku Zackovi patent na technologickou piipravu bezkofeinové kavy, coZ byl

pro svét velky objev (Cerstva kava, 2018).

Podle statistik kazdy dospély ¢lovek vypije primérné jeden $alek kavy denné, oblibené;si
je kava zrnkova nez instantni. Lidé si radi vychutnaji svij Salek kavy v pfijemném

prostiedi kavarny, a neboji se za n&j piiplatit (Cerstva kava, 2018).

Na tzemi Ceské republiky (déle jen CR) patii kavarny dle ekonomické klasifikace do
tiidy pohostinstvi CZ-NACE Oddil 56, kterd zahrnuje p¥ipravu a podavani napoja
k okamzité spotiebé na misté. Krom¢ kavaren sem patii napf. ¢innosti bart, hospod,

diskoték, pivnic a mobilniho prodeje napoji (CZ-NACE, 2018).

Zéakon o obchodnich korporacich v CR umozituje podnikani fyzickych a pravnickych
osob. Tato volba se mize v prubehu podnikatelské ¢innosti zménit, to vSak piinasi dalsi

naklady a komplikace (Srpova, Rehot a kol., 2010, s. 67). S ohledem na zaloZeni kavarny
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jsou na izemi CR preferovany zejména dvé pravni formy podnikani a tim je Zivnostenské

podnikani, zejména pro nejmensi firmy a spolecnost s ruc¢enim omezenym.
Podnikani fyzickych osob

Podnikani fyzickych osob charakterizuje pojem ,,0soba samostatné vydéleéné ¢inna
(OSVC)«. Jedna se o fyzickou osobu, ktera mé piijmy z podnikani nebo jiné samostatné
vydélecné cCinnosti. Takova osoba musi mit zivnostenské nebo jiné opravnéni
k provozovani podnikatelské ¢innosti. V zavislosti na ¢innosti, kterou se bude podnikatel
zabyvat, se zivnosti déli tak, jak je popsano v nasledujicim textu (Srpova, Rehof a kol.,

2010, s. 67).

OhlasSovaci Zivnosti jsou osvédCeny vypisem ze zivnostenského rejstiiku, jsou
provozovany a vznikaji na zakladé ohlaseni. DéEli se nasledovné (dle (Srpova, Rehoi a

kol., 2010, s. 67):

o Remeslna Zivnost — podminkou je vyuéni list, maturita, diplom nebo 3estileta
praxe, v§e musi byt v poZadovaném oboru podnikani.

o Vazana zivnost — podminkou je prokazani odborné zptisobilosti dle piilohy
zivnostenského zdkona.

o Volna Zivnost — podnikatel pro jeji ziskani nepottebuje odbornou zptisobilost, ma
nazev ,,Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 Zivnostenského

zakona““.

Koncesované Zivnosti jsou také osvédceny vypisem ze Zivnostenského rejstiiku, vznikaji
a jsou provozovany na zaklad¢ spravniho rozhodnuti. Podnikatel musi ziskat kladné
vyjadfeni ptisluSného organu statni spravy a také je nutné spliovat podminku odborné
zpusobilosti (Srpova, Rehof a kol., 2010, s. 67).

Podminky pro ziskani Zivnostenského opravnéni (dle Srpova, Rehof a kol., 2010, s.

67):

o minimalni vék 18 let,
o zpusobilost k pravnim tkoniim,
o bezuhonnost,

o odborna ¢i jina zptsobilost, v zavislosti na volbe Zivnosti.
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Podnikani pravnickych osob

4

musi byt sloZen také zakladni kapital. VSechny typy pravnickych osob musi byt zapsany
do obchodniho rejstéiku (Srpova, Rehot a kol., 2010, s. 68).

1.2 Podnikatelsky plan a jeho struktura

Podnikatelsky plan popisuje vSechny podstatné vnitini 1 vnéjsi faktory, které souviseji
se zahdjenim podnikani ¢i fungovanim stdvajici organizace. Jeho forma je pisemna
a zpracovava jej sam podnikatel, v pfipadé stiedniho podniku je zpracovavan tymove.
Jsou v ném konkretizovany plany podnikatele do budoucna (Veber, Srpové a kol., 2012,
s. 95).

Podnikatelsky plan slouzi interné jako planovaci nastroj, podklad pro rozhodovani atd.,
predevsim v situacich, kdy podnikatel firmu zakldda nebo stoji pfed zménami, které
mohou mit vyznamné dlouhodobé dopady pro jeji chod (Veber, Srpové a kol., 2012, s.
95).

Kvalitné¢ zpracovany podnikatelsky plan mize firmé pomoct v pfesvédceni externich

subjektii napt. pro ziskani potfebného kapitalu (Veber, Srpova a kol., 2012, s. 95).

Pro podnikatelsky plan neexistuje pesny predpis, co ma obsahovat a jak ma byt upraven.
Musi obsahovat informace a aktivity, které jsou pro cilovou skupinu dileZité a zajimavé.
Jeho podrobnost zalezi na etapé, ve které se organizace nachazi — musi byt podrobné;jsi
pro nov¢ vznikajici firmu neZz pro zabéhnutou firmu pouze s novymi aktivitami

a inovacemi (Stankova, 2007, s. 99).

Dle Koraba, Peterky a Reznakové (2007, s. 36-38) podnikatelsky plan obsahuje
nasledujici ¢asti:

o titulni list,

o exekutivni souhrn,

o analyzatrhu,

o popis spolecnosti,

o plan vyroby a obchodu,

o marketingovy plén,
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o organizaéni plan,
o finan¢ni plan,
o hodnoceni rizik,

o pfilohy.

S ohledem na akademickou povahu diplomové prace neni titulni strana soucasti navrhii
a dale, exekutivni souhrn v podobé shrnuti nejdilezitéjsich fakti bude obsahem kapitoly
zavér v této diplomové praci. Analyza podnikatelského prostfedi bude provedena
Vv kapitole 2 (Analyza soucasné¢ho stavu). Dale bude soucasti diplomové prace
harmonogram c¢innosti souvisejicich se vznikem podniku. Struktura tedy bude zacinat
popisem spole¢nosti a volbou strategie a dale jiz bude totozna se strukturou dle Koraba,

Peterky a Reznakové (2007, s. 36-38).
Popis spole¢nosti

Zde musi byt uveden podrobny popis podniku, aby si potencidlni investor udélal
predstavu o velikosti a zabéru podniku. M¢l by obsahovat vyrobky nebo sluzby, umisténi
podniku a jeho velikost, organiza¢ni schéma, technické a znalostni vybaveni a pfedchozi
praxi ¢i reference podnikatele. Dale je v ném definovana strategie, cile a cesty k jejich

dosazeni (Korab, Peterka, Rezidkova, 2007, s. 37).

Nejdiive zde musi byt ujasnéna zdkonnd forma podnikéni a kli€ova Zzivnost, dale
je definovan dlouhodoby strategicky cil a popis organizace podnikani, silné stranky
a konkuren¢ni vyhody, zékladni postup pfipravy a realizace zakdzek a startovaci
vybaveni podniku. Popis spole¢nosti obsahuje také kontaktni udaje o lokalité provozovny
a zpusob vedeni Ucetnictvi. M¢l by byt také vypracovan scénéf nejhorSiho a nejlepsiho

mozného vysledku (Korab, Peterka, Rezinakova, 2007, s. 76-80).
Plan vyroby a obchodu

Obchodni plan obsahuje informace o ndkupech zbozi a sluzeb, potifebné skladovaci
prostory apod. Do obchodniho pldnu by mél byt pfipojen seznam vyrobk, které podnik
produkuje nebo ma v planu uveést na trh. Dale by zde mél byt typ/forma obchodu (tedy
zda se jednd o maloobchod ¢i velkoobchod), forma prodeje, popis obchodniho procesu,
potieba lidskych zdroji, nabizeny sortiment, inventurni systém, zpiisob zajistovani zdsob

(Koréb, Peterka, Reznakova, 2007, s. 37-38).
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V ptipadé, Ze se bude podnik zabyvat vyrobni ¢innosti, musi zde byt zachycen vyrobni
proces, popis jednotlivych strojl, zafizeni, material a dodavatelé. Je ptihodné, aby zde
byl také seznam produktd, které podnik bude vyrabét. Dale je tieba uvést potiebné
skladovaci prostory, kalkulaci vyrobnich nakladl, zpiisob zajistovani zasob, inventurni

systém a potiebu lidskych zdroji (Cimbalnikova, 2012, s. 54).
Marketingovy plan

Velky vliv na budouci uspéch firmy ma marketing a néasledné prodej. Marketingova
strategie fesi tfi okruhy problémt, je to vybér cilového trhu, pro n¢hoz je vychodiskem
segmentace trhu (zvazuje se jeho velikost a kupni sila), urceni trzni pozice produktu,
jez je vyjadienim postaveni konkrétniho produktu mezi ostatnimi produkty na trhu
a rozhodnuti a marketingovém mixu, které bere v avahu konkrétni trzni segment
a vybranou trzni pozici. Tvoii ho ¢tyfi nastroje, tzv. 4P (product = produkt, price = cena,

place = distribuce, promotion = propagace) (Srpova, 2011, s. 22-23).

Existuji rizné modifikace marketingového planu, napt. 7P, do kterého jsou ptidany tyto
prvky — politics = politicko-spole¢enské rozhodnuti, public opinion = vefejné minéni,
people = lidské zdroje. V souvislosti s rostoucim zajmem o z&kaznika se v praxi rozsifuje
také tzv. zakaznicky marketingovy mix 4C (customer = zakaznik, cost = naklady
na zdkaznika, convenience = pohodIna dostupnost, communication = komunikace)
(Srpova, 2011, s. 23).

o Produkt

Produkt tvofi podstatu nabidky na trhu a pfimo uspokojuje potteby zékaznika, je tedy
jadrem marketingu. V dané oblasti se fesi, které produkty budou nabizeny a uvedeny
na trh a které naopak budou z trhu odstranény; vlastnosti produktu — design, znacka,
baleni, zaruka a dodate¢né sluzby; dale v jakych objemech a sortimentu se budou
produkty vyrabét; a nakonec Zivotni cyklus produktu — jeho vyvoj, uvedeni na trh, faze

zralosti a itlumu a postup pfi jeho inovaci (Srpova, 2011, s. 23-24).
o Cena

Na cenové vysi a stabilité zavisi existence a prosperita podniku, vytvaii totiZ jeji ptijmy.
Pii tvorbé ceny se musi ptihlizet k firemnim cilim, nakladtim, poptavce, konkurenci, fazi

zivotniho cyklu produktu a také k pravnim a regulacnim opatfenim (Srpova, 2011, s. 24).
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Dle Srpové (2011, s. 24 — 25) mohou byt cile cenové politiky rizné, napf.:

e Orientace na preziti, kterd je volena zpravidla pii velkém mnozstvi
konkurentti. Vede k urceni ceny, kterd neobsahuje zisk nebo je dokonce
niz8i nez uroven nakladi. Da se uplatfiovat pouze v kratkém obdobi,
ve kterém se rozhodne, zda firma z trhu odejde nebo svou situaci vytesi
jinak.

¢ Orientace na maximalizaci zisku, pomoci které se stanovi cena tak, aby
pfinesla maximalni zisk.

e Orientace na podil na trhu vychazi z ptedpokladu, Ze ¢im vétsi bude mit
organizace podil na trhu, tim niz§ich nékladi a vysSiho zisku bude
dosahovat. Cena se tedy stanovi na zdklad¢ rozboru cen konkurence
aV jejim porovnani bude zvolena cena primérna az podprimeérna.

o Distribuce

Do podnikatelského planu musi byt zahrnuto vysvétleni organizace prodeje a jeji
strategie. Je zde popséna struktura obchodniho Gtvaru, popt. i to, jak by se v budoucnu
mobhla pfizplsobit obchodni strategie zméné produktli nebo nové poptavee (Srpova, 2011,

s. 25).
o Propagace

Propagace znamena stimulovani poptavky k samotnému nakupu produktu, poskytovani
informaci o jeho existenci, kvalité, vlastnostech a zpiisobu uziti a vytvareni kladného
postoje spotiebitelli k tomuto produktu. Miize k tomu byt vyuzita reklama, podpora

prodeje, vztahy s vefejnosti, osobni prodej nebo ptimy marketing (Srpova, 2011, s. 26).

Reklama je formou hromadného piisobeni, je zna¢né neosobni a jednosmérna, tudiz klesa
jeji naléhavost a piesvédcivost. Mezi podporu prodeje patii cenové zvyhodnéni,
kuponovy prodej, vzorky zdarma, vérnostni programy nebo spotiebitelské soutéze.
Nejefektivnéjsi formou propagace, ale zaroven finanéné nejnaro¢néjsi, je osobni prode;j.
Jde napft. o obchodni setkani, veletrhy, poradenstvi pfi prodeji nebo neformalni setkani.
Dalsi formou komunikace jsou vztahy s vefejnosti (public relations), mezi néz patii
sponzoring a charitativni dary, tiskové konference, komunikace s médii a vydavani
podnikovych asopisti. PFimy marketing bezprostiedné poskytuje informace a piimo

ziskava odpovédi a nazory zakaznikt (Srpova, 2011, s. 26-27).
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Organizacni plan

vvvvvv

podrobné popsany vlastnické vztahy, pravomoci a odpovédnosti jednotlivych vedoucich
a jejich pracovnikt tak, aby bylo dosahovano podnikovych cili (Korab, Peterka,
Reznakova, 2007, s. 87).

V této ¢asti tedy musi byt uveden pocet zaméstnanct vetné kvalifikace a popis jejich
pracovni ¢innosti. Podnikatelsky plan by mél také charakterizovat zplisob odménovani
pracovniki a moznosti dalSiho vzdélavani zaméstnancu. Pokud podnik vyuziva préace

poradcti, méli by byt v této Casti také uvedeni (Korab, Peterka, Reznakova, 2007, s. 87).

Tyto informace by mély pomoct ke zlepSeni organizovani podniku, odhaleni slabsich
mist, pifipadné lepsimu vedeni lidi v organizaci.

Finanéni plan

Pro zacinajici podnik musi byt dostatecné zmapovana uroven jednorazovych zakladacich
nebo potizovacich vydaji v souvislosti s jeho zalozenim a také primérné provozni
vydaje, mimoradné vydaje a ptipadnou penézni rezervu. Podnikatel musi stanovit vice
scénait pro otevieni podniku. Vystupem tohoto planu by mélo byt cash-flow
a vysledovka, které jsou modelovany podrobné pro prvni kvartal podnikani, dale pak

prognozy penéznich tokl pro nésledujici jeden az dva roky (Korab, Peterka, Reziidkova,
2007, s. 88-89).

Finan¢ni plan tedy obsahuje vy¢isleni finan¢nich potieb podniku, cash-flow, vykaz ziski
a ztrat, vykaz rozvahy, analyzu bodu zvratu a soupis vlastnich zdrojt, uvért ¢i dotaci

(Korab, Peterka, Reznakova, 2007, s. 88).
Hodnoceni rizik

Soucasti kazdého podnikatelského planu by mélo byt hodnoceni rizik, pomoci kterého

se podnikatel snazi predejit negativnim scéndiim a faktorim. Samoziejmé plati, ze ¢im

wewr

planu a jeho aplikovatelnosti jako manazerského nastroje (Korab, Peterka, Reznakova,
2007, s. 89).

Prvnim krokem je identifikace rizikovych faktori, tedy promysleni rizik, ktera mohou

nastat pfi negativnim vyvoji podminek. Podnikatel by m¢l uvaZovat o rizicich trhu,

19



produktu, obchodu, managementu, vlastniho vyvoje, kvality, zdroji, produktivity,
kli¢ovosti, skladd, investic, informacnich technologii, cash-flow a makroekonomickych

Vv

zékaznikd a konkurence (Korab, Peterka, Reznakova, 2007, s. 89-91).

Dalsim krokem je kvantifikace rizik, tedy Ciselné vyjadieni rizika (pravdépodobnost
a jeho dusledek) (Korab, Peterka, Rezinakova, 2007, s. 91).

Planovani Kkrizovych scénara je tfetim krokem hodnoceni rizik, ve kterém jsou
vytvareny strategie a plany postupt v pripad¢, Ze rizikova situace nastane. Soucasti téchto
plant by méla byt jednoducha finan¢ni analyza dopadii riznych scénarii na podnik.
V ramci takového uvazovani je pritomna i varianta nejhorSiho scénare vyvoje a strategie

pro jeho feSeni (Korab, Peterka, Reznakova, 2007, s. 91-92).

Monitoring a Fizeni je soucasti implementace planu, predstavuje tedy pribéznou
kontrolu faktori a nasledné rozhodovani o fizeni potfebnych kroki sméiujicich

k odstranéni nebo snizeni negativnich vlivli (Korab, Peterka, Rezinakova, 2007, s. 92).

Analyza pro hodnoceni rizik pro Gcely diplomové prace je detailné popsana v kapitole
1.4.6.

Harmonogram realizace a piilohy

Nejprve musi byt ureny vsechny podstatné kroky, které se musi podniknout kvili
uspésné realizaci podnikatelského planu, a terminy jejich uskuteénéni. Mize k tomu byt
vyuzit Useckovy diagram, ze kterého je jasny zaCatek a konec kazdé cinnosti, ty
se nazyvaji mezniky. Z tohoto diagramu se da odvodit i vySe a termin vydaja (Srpova,
2011, s. 27).

V piilohach by mély byt uvedeny Zivotopisy klicovych osob, vypis z obchodniho
rejstiiku, analyza trhu, zpravy z novin a ¢asopist o trhu ¢i produktu, podklady z finan¢ni
oblasti (pokud ma podnik historii), obrazky a prospekty produktt, technické vykresy,
dalezité smlouvy. V nékterych ptipadech je potieba zatadit dal§i dokumenty, nékdy
naopak nemusi byt uvedeny vSechny piilohy (Srpova, 2011, s. 33).
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1.3 Analyticko-vyzkumné metody v ramci analyzy prostiedi

V této kapitole diplomoveé prace jsou vysvétleny analyzy obecného a oborového okoli
podniku, marketingovy vyzkum preferenci zékaznikl vCetné vybrané formy prizkumu
a také analyza vlastnich zdroji a schopnosti. Faktory piisobici na podnik jsou znazornény
na obrazku ¢. 1. Déale bude popsana SWOT analyza, kterd je shrnutim vysledka
Z predchozich analyz. Zavérem budou analyzovana rizika projektu, kterd budou nasledné

ohodnocena.

Makroprostiedi

1

Mikroprostiedi

PODNIK

t

Obréazek 1: Vlivy pisobici na podnik

(Zdroj: vlastni zpracovani dle: Blazkova, 2007, s. 43)

1.3.1 Analyza obecného okoli podniku

Analyza makroprostiedi je rozhodujici pro poznani okoli, ve kterém podnik pusobi
a taktéz pro identifikaci zmén a trendt, které mohou mit vliv na jeho ptisobeni. Jednou
z analyz, ktera je nejvice znama, je tzv. PEST analyza (politické, ekonomické, socialni
a technologické prostiedi). Nékdy se mluvi také o SLEPT analyze (socidlni, legal =

pravni, ekonomické, politické a technologické prostredi) (Blazkova, 2007, s. 53).
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Tabulka 1: Piiklady faktori PEST analyzy

(Zdroj: Blazkova, 2007, s. 53)

Politické/Pravni Ekonomické Socialni Technologické
Legislativa regulujici | HDP, ekonomicky Rozd€leni piijma Vladni vydaje na
podnikani rust (obecny ¢i vyzkum

urcitého odvétvi),

vydaje spotiebitelt

Legislativa uréujici Monetarni politika Demografické faktory | Zaméfeni primyslu na
zdanéni (Podnik, (Urokové sazby) (vé€kova struktura zlepSeni technologii
jednotlivei) obyvatelstva, pohlavi,

velikost rodiny,
povolani, starnuti

obyvatelstva)

Ptedpisy pro Vladni vydaje Pracovni mobilita Nové objevy, patenty,
mezinarodni obchod vyvoj novych
technologii

Politicke a legislativni faktory

Mezi tyto faktory patii politicka stabilita, ¢innost zdjmovych sdruzeni, ¢lenstvi zemé
v politicko-hospodatskych seskupenich, fiskalni, socialni a vizova politika, zakony,
ochrana zivotniho prostiedi a dohody o zamezeni dvojiho zdanéni, napoméhajici snizeni
nakladt. Vytvaii ramec pro podnikatelskou a podnikovou ¢innost (Jakubikova, 2013, s.

100).

Toto prostfedi tvoii zdkony, vladni agentury a natlakové skupiny, které ovliviiuji
jednotlivce nebo organizace. V nékterych piipadech tyto zakony ptinaseji nové
prilezitosti (Kotler, Keller, 2013. s. 116).

Ekonomické faktory

Mezi ekonomické faktory patii vyvoj HDP, faze ekonomického cyklu, platebni bilance
statu, urokové sazby a ménové kurzy, mira nezaméstnanosti, inflace, ptipadné deflace,
vyse diichodu obyvatelstva, aj. Tyto faktory ovliviiuji ndkupni zvyky spotiebitele a jeho
kupni silu (Jakubikové, 2013, s. 100).
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Vydaje spotiebitelii jsou zavislé na vysi pfijma, uspor, dostupnosti Gveri a postojem

k zadluzovani (Kotler, Keller, 2013, s. 110).
Socialni a demografické faktory

Hlavnim ukazatelem je populace, a tedy jeji pocet a riist obyvatelstva ve méstech
aregionech. DalSimi ukazateli jsou v€kovd a etnickd struktura, typické sloZeni

domécnosti a regionalni charakteristiky (Kotler, Keller, 2013, s. 107).
Technologické faktory

V této oblasti jde doba doptedu, proto pokud star§i odvétvi ignoruje nové technologie,
jejich podnikdni upadd. Nejnovéjsi technologie vSak stimuluji rast ekonomiky,
v mezidobi miize ekonomika stagnovat. Tempo zmén se neustdle zrychluje. Zacinajici

podnikatel se tedy musi témto faktortim piizpusobit, jinak nema Sanci na uspéch (Kotler,

Keller, 2013, s. 115-116).
1.3.2 Analyza oboroveho prostiedi podniku

E. Porter vytvofil tzv. model péti sil, ktery pomahd manaZerim uskute¢nit analyzu
konkurenénich sil v mikrookoli a poznat pfilezitosti nebo ohroZeni podniku. Model
se zamé&fuje na analyzu rizika vstupu potencialnich konkurentt a rivality mezi stavajicimi
podniky, analyzu smluvni sily odbératelii a dodavatell a hrozby substitu¢nich produktt

(Dedouchova, 2001, s. 17).

Konkuren¢ni sily ptsobi na vyvoj podniku i mikrookoli, v prubéhu ¢asu se méni.
Manazefi musi rozpoznat ptilezitosti a hrozby a vytvofit odpovidajici strategii. Portertiv
model pisobeni péti sil je zobrazen na nasledujicim obrazku ¢islo 2 (Dedouchova, 2001,
s. 17).

Potencialni konkurenti

Vysoké riziko moznosti vstupu novych konkurentd znamend hrozbu pro ziskovost
podnikl uvniti mikrookoli, naopak pokud je toto riziko nizké, znamena to ptilezitost
ke zvyseni cen a tim dosazeni vyssi ziskovosti. Existuje fada faktort branicich ve vzniku
nového podniku, fika se jim bariéry vstupu na trh a zavisi na jejich vysi. Cim vyssi jsou

tyto bariéry, tim vys$i naklady souvisi se vznikem nového podniku. Oddanost
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odbératelii, ndakladové vyhody a mira hospodarnosti jsou tfi zakladni zdroje bariér
vstupu na trh (Dedouchova, 2001, s. 18).

Cim vys§i je oddanost zakaznikia vyrobkiim stavajicich podniki, tim vyssi bariéru tvofi
pro vstup nového podniku na trh. Loajalita odbératelt tak snizuje hrozbu vstupu
potencidlnich konkurentli, jelikoZz ptfekonani preferenci téchto zdkaznikii je vysoce

nakladné (Dedouchovd, 2001, s. 18).

Absolutni nakladové vyhody davaji podnikim vyhodu v soupefeni s novymi
konkurenty. Mohou plynout z dokonalejSiho technologického vybaveni, patentd,
materidli nebo z pristupu k levnéj§im finanénim zdrojim, protoze dobie fungujici
podniky poskytuji bankam vétsi zaruku nez nové vstupujici (Dedouchova, 2001, s. 18-
19).

Mira hospodarnosti je vysvétlovana pomoci vztahu mezi nakladovou vyhodou
a velikosti podilu podniku na trhu. Takovy podnik si mize dovolit shromazd’ovani
vyhodného nakupu materialu a polotovard, masivnéjsi reklamy a standardizovanou
vyrobu. Novi konkurenti musi pfemyslet, zda vstoupit na trh tohoto mikrookoli, protoze
se témito vyhodami zvySuje riziko vstupu a kapitalové naklady (Dedouchové, 2001, s.

19).

Riziko vstupu nové
konkurence
Smluvni sila Rivalita stavajicich Smluvni sila
dodavatelt konkurentt odbératelti
Substitucni vyrobky

Obrazek 2: Portertiv model péti sil

(Zdroj: Dedouchova, 2001, s. 18)
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Stavajici konkurenti

Rivalita mezi stavajicimi konkurenty miize byt ovlivnéna jejich velikosti a poctem,
arovni bariér vstupu a odchodu z trhu. Pokud se na trhu objevuje vice podniki ptiblizné
stejné velikosti a podobné nabidky, rivalita je intenzivnéjsi. Podnikatelé jsou nuceni

snizovat naklady a zdokonalovat sluzby (Blazkova, 2007, s. 59).

Rozsah rivality mezi stavajicimi konkurenty v rdmci mikrookoli je funkci struktury
mikrookoli, poptavkovych podminek a vysky vystupnich bariér (Dedouchova, 2001, s.
19).

Struktura mikrookoli je dana velikosti podilu podniku na trhu konkrétniho okoli.
Rozdilné struktury maji jiny dopad na rivalitu konkurent. Atomizované okoli obsahuje
velké mnozstvi malych nebo stfednich podnikii, neexistuje zde dominantni podnik.
Konsolidované mikrookoli je charakterizované malym poctem velkych podnikd nebo

monopolem (Dedouchovd, 2001, s. 19).

Poptavkové podminky udavaji intenzitu rivality mezi konkurenty. Pokud se trh zvétSuje
tim, Ze piibyvaji zédkaznici nebo roste mnozstvi nakupti, roste i poptavka, podniky pak
mohou navySovat obrat bez toho, aby ubiraly c¢ast trhu ostatnim podnikim,
je to prilezitost ke zvySeni podilu na trhu. Naopak, pokud poptavka klesa, podniky mohou
doséhnout riistu pouze tak, Ze zaberou cast trhu jinych podnikl, vznika tak hrozba

a zvysuje se rivalita (Dedouchova, 2001, s. 21).

Vystupni bariéry jsou dulezité v ptipad¢, Ze se na daném trhu snizuje poptavka. Mezi
vystupni bariéry patii investice do technologického vybaveni, které nema jiné vyuziti
anemize byt prodano, emocionalni piistup, kdy podnikatel nechce opustit trh
ze sentimentalniho divodu a strategické vztahy mezi jednotkami uvnitf podniku

(Dedouchova, 2001, s. 21).

Smluvni sila odbérateli

Zéakaznici mohou vypadat jako hrozba v ptipad¢, ze tla¢i ceny doli nebo vyZzaduji vyssi
kvalitu ¢i dokonalejsi servis. Naopak, slabi kupujici znamenaji pro podnikatele ptilezitost
pro zvyseni cen a tim tvorbu vétSiho zisku (Dedouchova, 2001, s. 22).

Pokud se mikrookoli skldda z fady mensich podnikt a kupujicim je maly pocet vétSich

podniki, potom se jedna o dominantni postaveni kupujicich. Pokud nakupuji zakaznici
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ve velkém mnoZstvi, mohou piisobit na sniZzeni ceny. Kdyz maji odbératelé moznost
vybirat si mezi produkty s riiznymi cenami od rtiznych prodejci, prodavajici podniky tak
pusobi proti sobé a ceny sniZzuji. Stejné tak pokud kupujici hrozi, Ze si produkty za¢nou

vyrabét sami, dosahnou nakonec snizeni cen (Dedouchova, 2001, s. 22).
Smluvni sila dodavatela

Zavisi na velikosti dodavateld a jejich moznosti diktovat si podminky. Jsou silngjsi,
pokud je jich mensi pocet nebo jsou jejich vyrobky dilezité ¢i jedinecné pro zédkazniky
a kupujici by tak musel vynalozit vyssi ndklady pro nalezeni substitutu (Blazkovéa, 2007,
s. 59).

Dodavatelé jsou tedy silnéjsi, pokud maji nabizené produkty malo substituti, kdyz
mikrookoli neni pro dodavatele diilezité, maji tak maly stimul pro zvySovani kvality
nebo snizovani cen. Pokud je podnik zavisly na konkrétnim dodavateli, je natolik
diferencovany, Ze najit nového dodavatele pro podnik je hodné nékladné, dale pokud
je dodavatel schopny hrozit vstupem do daného mikrookoli a ptimo mu konkurovat,

smluvni sila dodavateli je hodné silna (Dedouchova, 2001, s. 22).
Substitu¢ni vyrobky

Substitucni vyrobky jsou alternativou pro ndkup pozadovaného vyrobku ¢i sluzby,
nahrazuji soucasnou nabidku na trhu. Hrozba substituti znamena riziko, Ze si zdkaznik
vybere ten produkt, ktery podle né&j nejlépe uspokojuje jeho potieby. V tomto ptipadé
se musi prihliZet 1 k cenové vélce, jde ji Celit snizenim ceny vyrobku kontrolou nakladii
na jeho vyrobu, zvySenim uzitné ceny produktu pomoci nabidky dopliikovych sluZeb,
vCasnym piedvidanim pozadavki odbérateltl ¢i vyvojem novych produktii nebo sluzeb

lisicich se od konkuren¢ni nabidky (Blazkova, 2007, s. 58-59).
1.3.3 Marketingovy vyzkum preferenci zakazniki na trhu

Marketingovy vyzkum je funkci propojujici zakazniky s vetejnosti pro lepsi porozuméni
marketingovému procesu za pomoci informaci, které se pouzivaji pro identifikaci
a definici marketingovych pfilezitosti a hrozeb, zlepSovani a hodnoceni aktivit

a sledovani marketingového vykonu (Kotler, 2007, s. 406).
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Primarni sbér dat

Primarni data nejsou obsazena v zadnych publikacich, tazatel je musi zjistit sam podle
potieb podniku. Jejich vyhodou je to, Ze jsou aktudlni a konkrétni. Oproti sbéru
sekundarnich dat je tento vyzkum pomalej$i a vyrazné nakladnéjsi a potiebuje vétsi

ptipravu (Kozel, Mynatova, Svobodova, 2011, s. 55-56).

Na nésledujicim obrézku ¢islo 3 jsou rozdélena kvantitativni data, kterd se daji

vypozorovat nebo je dotazovani dokazou snadno sdélit a kvalitativni data, jejichz sbér

v

Vv podvédomi ¢loveka (Kozel, Mynarova, Svobodova, 2011, s. 56).

Kvantitativni data Kvalitativni data
| | |
Popisné data Chovani zékaznika Osobnostni charakteristiky
| | |
Demograficka Kupni Zivotni styl
| | |
Geograficka Spotiebni Postoje
| | |
Ekonomickéa Nékupni amysly Nézory
|
Motivy
|
Informovanost

Obréazek 3: Rozdéleni primarnich dat

(Zdroj: Kozel, Mynatova, Svobodova, 2011)
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S ohledem na cil vyzkumu bude pouzit kvalitativni vyzkum za pomoci metody sbéru dat
osobnim rozhovorem, pomoci néhoz budou ziskana primarni data. Osobni rozhovor
ma dvé formy — individudlni a skupinovy, pro Ucely diplomové prace bude zvolen
rozhovor individudlni, kdy tazatel musi ziskat pozornost respondenta a piimét
ho ke spolupraci. Délka rozhovoru se pohybuje Vvrozmezi od nékolika minut
az po n€kolik hodin, jsou velice flexibilni a pomoci nich je ziskdno velké mnoZzstvi
informaci. Tazatelé mohou respondentiim v prubéhu rozhovoru piedvadét produkty
a sledovat jejich reakce na né. Nevyhodou jsou naklady, které mohou byt az ctyrikrat
vys$i nez telefonni rozhovor. Dalsi stinnou strankou je volba vzorku respondentt (Kotler,

2007, s. 413-414).
Vytvoreni persony — potencionalni zdkaznik

Personou miize byt napfiklad redlny zékaznik, ktery reprezentuje urcitou skupinu
zakaznikl. Kvalitativni vyzkum se zamétfuje na cilovou skupinu, musi byt vylouceny
osoby, které mohou zkreslit vysledek tim, ze jsou piimo spjaty s problematikou (Kozel,
2006, s. 121).

1.3.4 Analyza vlastnich zdroji a schopnosti

Analyza vlastnich zdrojii a schopnosti pro nove zakladany podnik ma charakter teoretické
uvahy o dostupnych zdrojich a kompetencich a moznostech jejich vyuziti. Prostor
pro provedeni této analyzy je urCen hlavnim cilem podnikédni (Kordb, Peterka,

Reznakova, 2007, s. 52).

Podnikatel potiebuje (dle Kordba, Peterky, Rezndkové, 2007, s. 54-56) pro zalozeni

noveho podniku tyto zdroje:

o finanéni, u kterych by mél podnikatel znat velikost a ¢asovou dostupnost téch
vlastnich a rizika plynouci z jejich investice do podnikani. Dale by m¢l podnikatel
sestavit odhad velikosti cizich zdroju, které 1ze zajistit napf. soukromou pijckou,
bankovnim Gverem, Gpisem akcii, atd.

o hmotné, jejichZ soupis zalezi na form¢ podnikani a tim zjisténé potiebé téchto
zdrojl. Podnikatel si tedy sestavi seznam vlastnich zdrojii a nédsledné¢ nezbytnych

zdrojt, které musi poftidit.
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o lidské, tedy pracovnici podniku. Musi byt tedy opét sestaven seznam,
a to predpokladanych pracovnich pozic s obsahem pracovnich povinnosti.
U kazdé takové pozice musi byt uvedeny kvalifikaéni pozadavky a pfiblizna
mésicni mzda.

o nehmotné, kam patii vSe, co neni ,,hmotné®, ale Ize to vyuzit k efektivné&jSimu
chodu podnikani. Patfi sem napft. sit’ kontaktli na potencidlni zékazniky, patenty,

apod.
1.3.5 Analyza a vyhodnoceni faktori pomoci IFE a EFE matice

Nejvice pouzivanou formou analyzy je tzv. SWOT analyza. Jde o identifikaci silnych
(Strenghts) a slabych (Weaknesses) stranek podniku, a dale pfileZitosti (Opportunities)
a hrozeb (Threats), kterym bude sledovany objekt vystaven (Koréb, Peterka, Reznakova,
2007, s. 48).

Silné a slabé stranky jsou internimi faktory, které se daji ovliviiovat a podnikatel s nimi
muZe bojovat. Piikladem mohou byt dobré nebo Spatné manaZerské schopnosti
podnikatele, jedinecnost nebo primérnost produktu ¢i persondlu. Hrozby a ptilezitosti
jsou externimi faktory, které podnikatel sam o sob¢ neovlivni, miize na n¢ pouze reagovat.
Ptikladem muze byt situace na trhu prace, sila konkurence, danova situace statu

¢i ,,pracovni pravo (Korab, Peterka, Rezidkova, 2007, s. 48).

Pro tuto analyzu musi byt sestavena tabulka, v niz budou v prvnim sloupci sefazeny
faktory jednotlivych kategorii (silné a slabé stranky, ptilezitosti a hrozby). Ve druhém
sloupci nasleduje pfitazeni vahy kazdému rizikovému faktoru v rozmezi 0,00-1,00,
ato podle dulezitosti zvoleného faktoru pro Uspéch podniku. Suma téchto vah je vzdy

rovna 1,00.

Nasleduje treti sloupec, ve kterém jsou ohodnoceny vSechny faktory stupném vlivu
na strategicka vychodiska, z nichz hodnoceni 4 je pro nejvyssi stupen vlivu, a nezalezi,
zda jde o pfilezitost nebo hrozbu a hodnoceni 1 je pro nizky stupen. V piipadé silnych
a slabych stranek je hodnoceni rozdéleno nasledovné: 4 = vyznamna silna stranka, 3 =
méné dilezita silna stranka, 2 = méné dileZita slaba stranka, 1 = vyznamna slaba stranka.

Nasledujici tabulka c¢islo 2 popisuje piiklad konstrukce matice pro SWOT analyzu.
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V prvni ¢asti je vidét IFE matice, tedy pro interni prostfedi a ve druhé poloviné EFE

matice, tedy externi faktory.

Tabulka 2: Hodnoceni SWOT analyzy

(Zdroj: vlastni zpracovani dle: Fotr, 2012, s. 42-45)

Silné stranky
S1 0,16 3 0,48
S2 0,09 3 0,27
S3 0,07 3 0,21
S4 0,05 4 0,20
S5 0,10 4 0,40
Slabé stranky
W1 0,07 2 0,14
W2 0,20 1 0,20
W3 0,09 2 0,18
W4 0,13 2 0,26
W5 0,04 1 0,04
Suma 1,00 2,38
Prilezitosti
o1 0,10 3 0,30
02 0,08 1 0,08
03 0,14 4 0,56
04 0,09 2 0,18
05 0,06 2 0,12
Hrozby
T1 0,07 2 0,14
T2 0,05 1 0,05
T3 0,19 3 0,57
T4 0,20 4 0,80
T5 0,02 2 0,04
Suma 1,00 2,84
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U kazdého faktoru se poté vynasobi jeho vaha se stupném vlivu, tim se zjisti vaZzené

hodnoceni kazdého faktoru (Fotr, 2012, s. 42-44).

Celkové vazené ohodnoceni IFE matice je 2,38, to znamend, Ze strategicky zamér
podniku se opira o stfedné silnou pozici a pii brani diirazu na identifikované slabé stranky
existuje predpoklad, ze miZze byt Usp&Sné splnén. Ze silnych strdnek dominuji S1 a S5,

nejvyznamngj$imi slabymi strankami jsou W2 a W4 (Fotr, 2012, s. 45).

Celkové vazené ohodnoceni EFE matice je 2,84, coZ znamend opét stiedni citlivost
na externi prosttedi. Nejvyznamnéjsi piilezitosti je O3 s hodnocenim 0,56 a nejsilnéj$imi
hrozbami jsou T3 a T4 (Fotr, 2012, s. 43).

Zavérem je potieba zvolit nejvhodnéjsi strategii z nasledujicich étyt:

o SO (maxi-maxi) — vyuziti silnych stranek pro zuzitkovani piilezitosti,

o WO (mini-maxi) — ptfekonani slabych stranek pro vyuziti nastalé prilezitosti,

o ST (maxi-mini) — vyuziti silnych stranek k eliminaci hrozeb,

o WT (mini-mini) — kumulace nepfiznivych predpokladii a zameéfeni se na

minimalizaci negativnich efekt (Blazkova, 2007, s. 161) .
1.3.6 Analyza a zhodnoceni rizik z projektu

Pro analyzu rizik pro tcely diplomové prace bude pouzita metoda RIPRAN, ta se sklada

dle Dolezala, Machala a Lacka (2012, s. 90) z téchto kroku:

1. identifikace nebezpeci projektu,
2. kvantifikace rizik projektu,

3. reakce na rizika projektu
4

celkove posouzeni rizik projektu.
Identifikace nebezpeci projektu

V prvnim kroku je sestaven seznam, ve kterém je provedena identifikace nebezpeci.
Formou tohoto seznamu byva nejcastéji tabulka, ve které je jasné€ vysvétlena hrozba,
scénaf, pripadné poznamka. Hrozba je konkrétnim projevem nebezpec¢i a scénar je d¢j
nasledujici po vypuknuti hrozby. Hrozba je tedy pii¢inou scénafe (Dolezal, Machal,

Lacko, 2012, s. 90-91).
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Kvantifikace rizik projektu

Tabulka, kterd byla sestavena v prvnim kroku, je ve druhém kroku rozsifena
0 pravdépodobnost vyskytu scénare, hodnotu jejiho dopadu na projekt a jeji vyslednou

hodnotu, ktera se dle Dolezala, Machala a Lacka (2012, s. 91) vypocte nasledovné:
Hodnota rizika = pravdépodobnost scénare x hodnota dopadu

Nasledujici tabulka ¢. 3 verbalné popisuje rozdéleni hodnot pravdépodobnosti.

Tabulka 3: Verbalni hodnoty pravdépodobnosti

(Zdroj: Dolezal, Machal, Lacko, 2012, s. 91)

Vysoka pravdépodobnost - VP nad 33 %
Stiedni pravdépodobnost - SP 10-33 %
Nizka pravdépodobnost - NP pod 10 %

Metoda RIPRAN umoziiuje jak ¢iselnou, tak i verbalni kvantifikaci. Ve druhém ptipadé
jde o slovni hodnoceni. V ptedchozi tabulce je znazornén postup hodnoceni. V piipadé,
Ze je pravdépodobnost rizika vétsi nez 33 %, jedna se o vysokou hodnotu. Nizkych hodnot
dosahuje pravdépodobnost rizika nizsi nez 10 %. Mezi témito hodnotami lezi interval

sttedni pravdépodobnosti (Dolezal, Machal, Lacko, 2012, s. 91).
V tabulce ¢islo 4 jsou popsany hodnoty nepiiznivych dopadii na projekt, které se taktéz
déli do tii kategorii, a to podle velikosti dopadu. U kazdé kategorie je popsana oblast,

ktera mtize byt tim konkrétnim dopadem ohroZena.

Déle se d¢li tiidy hodnoty rizika, a to dle Dolezala, Machala a Lacka (2012, s. 92)

nasledovné:

o Vvysoka hodnota rizika — VHR,
o stfedni hodnota rizika — SHR,
o nizka hodnota rizika — NHR.
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Tabulka 4: Verbalni hodnoty nepiiznivych dopadi na projekt

(Zdroj: Dolezal, Machal, Lacko, 2012, s. 92)

Velky neptiznivy dopad o ohroZeni cile projektu
na projekt - VD o ohrozeni koncového terminu projektu
o moznost piekroceni celkového rozpoctu projektu

o Skoda vice nez 20 % z hodnoty rozpoctu projektu

Stiedni nepriznivy dopad o 8koda 0,51-19,5 % z hodnoty rozpoctu projektu
na projekt - SD o ohrozeni terminu, nakladu, resp. zdroju nékteré
dil¢i Cinnosti, coz bude vyzadovat mimotadné

ak¢ni zésahy do planu projektu

Maly nepfFiznivy dopad o Skoda do 0,5 % z celkového rozpoctu projektu
na projekt - MD o dopady vyzadujici ur€ité =zasahy do planu
projektu

Nasleduje tabulka ¢islo 5, ve které se protinaji kategorie pravdépodobnosti a tfidy dopadu
na projekt. Nasledné je témto tfidam piifazena hodnota rizika, z nichz akceptovatelna

je pouze nizka hodnota.

Tabulka 5: P¥ifazeni verbalni hodnoty rizika

(Zdroj: Dolezal, Machal, Lacko, 2012, s. 92)

VD SD MD
VP VHR VHR SHR
SP VHR SHR NHR
NP SHR NHR NHR

Reakce na rizika projektu

V tomto kroku je tabulka rizik rozsifena o navrhy na opatieni, predpokladané naklady,
termin realizace a vlastnika rizika. Nasledné je k tomuto opatieni pfifazena vysledna
hodnota rizika (Dolezal, Méchal, Lacko, 2012, s. 93).

Ptitomnost rizika v podnikani je zfejma. Nekterd z nich se daji pfesunout nebo zadrzet,

v dalsich ptipadech je lepsi se riziku vyhnout. Charakteristika rizika ur¢i vhodny néstroj
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jeho fizeni. Musi se brat také ohled na néklady spojené se snizovanim rizika (Smejkal,
Rais, 2013, s. 166).

Celkoveé posouzeni rizik projektu

Nakonec je posouzena celkova hodnota rizik a vyhodnocuje se, jak moc je projekt
rizikovy a zda je realné pokracovat v jeho realizaci bez vétSich opatieni. Pokud tym
vyhodnoti celkovou urovei rizika jako vysokou, je pfedan problém na vyssi Groven fizeni

(Dolezal, Méachal, Lacko, 2012, s. 93).

wewvr

a zkusenosti z minulych projektli, pracuje totiz s podrobnym rozborem hrozeb, scénait,

hodnot pravdépodobnosti a jejich dopadd. Tato metoda pfinasi nejpresnéjsi vysledky

analyzy rizik (Dolezal, Machal, Lacko, 2012, s. 93).
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2 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

Tato kapitola uvadi praktickou a aplikaéni ¢ast prace, ve které jsou provedeny analyzy
vngjSiho okoli podniku pomoci PEST metody, dale analyza oborového okoli podniku
Porterovym modelem péti sil, marketingovy priuzkum preferenci potencialnich zakaznikt
a nakonec analyza vlastnich zdroji a schopnosti za¢inajiciho podnikatele. Ve SWOT
matici jsou ndsledné shrnuty poznatky z pfedchozich analyz a jsou vyhodnoceny pomoci
IFE a EFE matice, na jejichz zéklad¢ je poté vybrana nejvhodnéjsi strategie pro zacinajici

podnik ve vybraném oboru.
2.1 Analyza obecného okoli podniku

Hlavnimi determinanty zaméfeni a hloubce zpracovdni analyz a vyzkumu
podnikatelského prostiedi, je jiz vymezend lokace budouciho podniku ve Slavkové
u Brna a vybrany obor, v tomto ptipadé pohostinstvi, konkrétné&ji kavarna s vlastni
vyrobou zakuskl. Mezi klicové vnéjsi faktory, které vytvarieji trzni potencidl, patii
zejména socialné-demografické a ekonomické faktory, které jsou blize popsany

v nésledujicich kapitoléach.
2.1.1 Socialni a demografické faktory

Obliba vybérové kavy v poslednich letech roste, pfedevSim u lidi s vys$Sim piijmem.
Z vyzkumu mezi lety 2016 a 2017 bylo zjisténo, ze Cesi utratili za kavu za 12 mésict
ve velkych obchodech, kromé fetézce Makro, 6,3 miliard korun. VétSi utrata plyne
Z nakupovani rozpustné kavy, jelikoZ je drazsi, ale naopak vétsi mnozstvi bylo prodano
kavy prazené. Nejvetsi oblibu ma vyberova kava ve skupiné lidi s piijmem mezi 25 a 30

tisici korunami (IDNES, 2017).

Po poklesu v roce 2018 se kava mirné zotavila a zaznamenala narQst prodeje, zejména u
instantni a standardni cerstvé kavy. ZvySujici se pfijmy umoznily vys§i utratu
ve specializovanych obchodech s kavou a podpofily rust kavaren. Se zlepSujicimi
se ekonomickymi podminkami se spotiebitelé zaméfuji vice na kvalitu kavy nez na jeji

cenu. (Euromonitor International, 2019)
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Vzhledem Kk tomu, ze bude kavarna zaméfena prevazné pro rodice s détmi, je zde velky
potencial a vysoky pocet rodin s détmi mladsimi 15 let, které by mohly tento podnik
navstévovat. Dle statistik zije v okresu VySkov celkem 9 869 rodin se zavislymi détmi

(CSU, 2014).
2.1.2 Ekonomické faktory

Diilezitymi faktory, které maji vliv na podnikani, jsou v tomto ptipadé ekonomicky rist,
mira inflace a mzdové néklady. Bude zde zobrazen i vyvoj spotfeby cukru a jednotlivych

cukraiskych vyrobki na osobu v Ceské republice.

Mezi ekonomické faktory patii i vyvoj daného CZ-NACE, coz je v tomto piipadé¢ CZ-
NACE 56, Stravovani a pohostinstvi. V nasledujicim grafu ¢islo 1 je ptehledné zobrazen
VYVOj trzeb z prodeje vyrobki a sluzeb v letech 2008 az 2017 v milionech K¢&. Z grafu
je patrné, ze od roku 2013 ma vyvoj trzeb v daném odvétvi rostouci charakter. Pro
ptiklad, meziro¢ni narist mezi roky 2016 a 2017 ¢€inil 22 705 mil. K¢ a celkové trzby
V tomto roce se vy$plhaly na hodnotu 129 395 mil. K¢&. (CSU, 2019).
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Graf 1: Vyvoj trZeb z prodeje vyrobki a sluZeb
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU, 2019)
Podnikatel musi myslet na to, ze bude muset zaméstnat ve své provozovné alespon
jednoho cukréfe. Je tedy tieba zjistit, kolik takovych vyu€enych cukrafii na trhu existuje.
V roce 2018 1 2019 absolvovalo tento obor pfiblizné 1000 studentli, pfi€emzZ jejich
nezamé&stnanost se pohybuje na hranici 4 %. V nasledujici tabulce ¢islo 6 je tato

problematika blize zobrazena (Infoabsolvent.cz, 2019).
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Tabulka 6: Ukazatel nezaméstnanosti absolventi oboru Cukrar

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Infoabsolvent.cz, 2019)

Obor Cukrar 2018 2019

Pocet absolventli 1012 994
Pocet nezaméstnanych absolvent 44 46
Mira nezameéstnanosti absolventu 4,3 4.6

Primérnd mesi¢ni mzda v odvétvi ubytovani, stravovani a pohostinstvi, dle CSU, 2019,
¢ini 20 214 K¢. Hodnota minimalni mzdy ¢ini nyni 14 600 K¢. Primérnad mési¢ni mzda
v Jihomoravském kraji, opét dle CSU, 2019, &ini 32 639 K& a zaznamenala narist oproti
ptedchozimu roku o 7,68%.

V roce 2020 se pro OSVC zvysuji minimalni zalohy na socialni pojisténi z dosavadnich
2 388 K¢ na 2 544 K¢&. VySe minimalni zalohy na zdravotni pojisténi se téZ zvySuje,
atoz?2208 K¢ na 2352 K¢ Vyse minimalniho socialniho a zdravotniho pojisténi
vychazi z primémé hrubé mzdy, minimalni povinné zalohy vsak ¢ini pro podnikatele

4 896 K¢ mésicné (Finance.cz, 2020).

Na nasledujicim grafu ¢islo 2 je zobrazen vyvoj miry inflace, kterd je ukazatelem

vSeobecné cenové hladiny zbozi a sluzeb v ekonomice.
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Graf 2: Ukazatel miry inflace

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU, 2020)
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Z grafu jde jasn€ vidét, Ze inflace béhem roku 2019 neustdle rostla, to znamena, Ze rostla
1 cena zbozi sluzeb. Pro zacinajiciho podnikatele to znamena, ze musi pocitat s vyssi
cenou surovin, které¢ nezbytné potiebuje pro vyrobu zékuskii. Kromé cen surovin rostou

1 dalsi vydaje, které museji byt vynalozeny pro zdarné otevieni a fungovani podniku.

Odvétvi pohostinstvi se v roce 2013 podilelo na vykonu ekonomiky CR 2 %. Véha tohoto
odvétvi v ekonomice oproti roku 2005 poklesla a je nizsi nez prumér zemi Evropské Unie.

Primérna vaha v téchto zemich v roce 2013 byla 2,7 % (Odvétvova studie, 2015).

V nésledujicim grafu ¢islo 3 je zobrazena primérna spotieba cukru na jednoho obyvatele
Ceské republiky v letech 2011 az 2018. Spotieba je udavana v kilogramech, kdy vidime,
ze do roku 2014 meziro¢né klesala a od tohoto roku zacala mirn€ nartstat. Cukr totiz
hlavni surovinou vSech cukrafskych vyrobki a jeho spotifeba je tudiz vyznamnym

ukazatelem (CSU, 2019).
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Graf 3: Priimérna roéni spotfeba cukru na obyvatele CR
(Zdroj: Vlastni zpracovéni dle CSU, 2019)
Nyni je jesteé tieba rozdélit spotiebu sladkych vyrobki detailngji. Nésledujici graf ¢islo 4
tedy zobrazuje spotiebu c¢okoladovych cukrovinek, necokoladovych cukrovinek
a cukraiskych vyrobkl. Spotiteba cukrarskych vyrobkii mezironé roste, coz je dobra
zprava pro podnikatele, ktery ma zamér v tomto odvétvi. Spotieba cokolddovych
cukrovinek se poslednich 10 let pohybuje konstantné ve vysi 3,8 kg na hlavu
a U necokoladdovych cukrovinek naopak roste, rozdil mezi rokem 2009 a 2018 je 1,2 kg
na osobu, coz je velky rozdil. Data jsou ziskana z Ceského statistického tfadu, pro rok

2019 prozatim nejsou znama.
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Graf 4: Priimérna ro¢ni spotieba cukraiskych vyrobki na obyvatele v CR

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU, 2019)

2.1.3 Politické a legislativni faktory

Kazdy podnikatel se musi fidit vyhlaSkami a zakony, platnymi v zemi, ve které plisobi.
Pro otevieni kavarny, pokud chce osoba podnikat jako OSVC, je nutné fidit
se zivnostenskym zdkonem, tj. zdkon ¢. 455/1991 Sb. Pokud bude podnikatel vystupovat
jako pravnické osoba, bude se fidit zdkonem ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich.
Podnikatel ma povinnost vést Ucetnictvi, proto se ho tyka zidkon ¢. 563/1991 Sb.,
0 ucetnictvi. V pfipad¢, kdy je v podniku zaméstnavan alespon jeden pracovnik, musi
se podnikatel Fidit zakonikem prace, tj. zakonem ¢. 262/2006 Sb. S podnik&nim je spjato
také odvadéni socidlniho a zdravotniho pojisténi, které je ukotveno zdkonem ¢. 589/1992
Sb., o pojistném na socidlni zabezpeceni a zdkonem ¢. 592/1992 Sb., o pojistném

na vetejné zdravotni pojisténi (Zakony pro lidi, 2010-2020).

Daéle se musi fidit zdkonem o dani z piijmu, tj. zdkon ¢. 586/1992 Sb., ktery stanovuje
dan z ptijmi fyzickych a pravnickych osob, véetné¢ vypoctu danovych odpisii a dale

zakonem ¢. 235/2004 Sb., o dani z piidané hodnoty (Zakony pro lidi, 2010-2020).

Z pohledu zakaznika musi byt podnikatel obeznamen se zakonem ¢. 634/1992 Sb.,
0 ochran¢ spotiebitele, ktery piiblizuje pravidla nabizeni a prodeje vyrobka a sluzeb,

zaméfuje se tedy na poctivost podnikatele v tomto ohledu. Dal§im je zékon ¢. 89/2012
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Sb., tedy obcansky zakonik, ktery definuje pojmy jako fyzicka nebo prévnickd osoba
a stanovuje podminky pro obchodni firmu (Zakony pro lidi, 2010-2020).

Dalsi zékony, kterymi se podnikatel v tomto oboru musi fidit jsou:

o zakon ¢. 187/2006 Sb., o nemocenském pojisténi — udava pravidla
pro nemocenské pojisténi v ptipadech docasné pracovni neschopnosti,

o zakon ¢. 133/1985 Sb., o pozarni ochrané, jehoz Gcelem je vytvofit podminky
pro ochranu Zivota a zdravi obCanli pied poziry a poskytovani pomoci pfi
zivelnych pohroméch,

o zakon ¢. 110/1997 Sb., o potravinach a tabdkovych vyrobcich, ktery upravuje
povinnosti provozovatele potravinatského podniku, jako je napiiklad oznacovani
alergent v ptipad¢ pokrmt nabizenych k pfimé konzumaci na mist¢,

o zékon €. 137/2004 Sb., o hygienickych pozadavcich na stravovaci sluzby, ktery
stanovuje minimalni hygienické pozadavky a zasady pro provozovani
stravovacich sluzeb,

o zakon ¢. 477/2001 Sb., o obalech, jehoz ucelem je chranit zivotni prostfedi
pfedchazenim vzniku odpadli z oballi, a to zejména sniZovanim hmotnosti,
objemu a Skodlivosti téchto obalt,

o zakon ¢. 185/2001 Sb., o odpadech, ktery upravuje pravidla pro pfedchazeni
vzniku odpadll a nakladdani s nimi pii dodrZovani ochrany zivotniho prostfedi

(Zakony pro lidi, 2010-2020).

Ceska obchodni inspekce (COI) je organem statni spravy, ktery kontroluje fyzické
a pravnické osoby, nabizejici, proddvajici, dodavajici nebo ty, které uvadeji na trh
vyrobky nebo poskytuji sluzby. Tento orgén nekontroluje kvalitu potravin, pokrmi a
tabakovych vyrobku, zabyva se pouze poctivosti prodeje. Dozor nad kvalitou vyrobku
V potravinaiském odvétvi vykonava Statni zeméd¢lska a potravinarska inspekce (COI,
2017).

Od dubna 2020 je kazdy podnikatel, kterému plynou trzby z poskytovani ubytovacich a
stravovacich sluzeb, povinen evidovat trzby prostiednictvim elektronické evidence trzeb
(EET). Je tedy nutné zajistit pokladnu se systémem, ktery tuto evidenci podporuje
(Etrzby, 2016-2018).

40



2.1.4 Technologické faktory

takového typu neobjede. V tomto piipad¢ tedy jde o velkou peéici troubu, robot
s mixérem a Slehacem, lednice a mraznicku. Dale bude k provozu kavéarny tieba
profesiondlni kavovar, lednice pro vystaveni zakuskt a dalsi pro chlazeni napoji. Dale
budou potieba mensi pomicky a vybaveni, jako napt. formy, zdobici pomtcky, apod.
Toto vybaveni je nezbytné a bude tvofit nejvétsi cast prvotnich naklad pro zaloZeni
podniku. Jeho dostupnost a vybér je velky, tudiz majitelka nebude omezena jedinym

dodavatelem.

Pfed otevienim kavarny musi byt potizena pokladna se zavedenym EET systémem,
kterda bude vyuzivana denné. Pii jejim vybéru musi byt kladen diraz na jednoduchost
obsluhy a ptfipadnou pomoc s inventurou zbozi a podobnych nutnosti. NejznadméjSim
poskytovatelem pokladen je Dotykacka, kterd nabizi pti koupi pfistroje v cené 10 000 K¢
pokladni systém zdarma. Dalsi samoziejmosti by méla byt bezplatna Wi-Fi
pro zdkazniky, jelikoZ nektefi lidé chodi do kavéaren pracovat na pocitaci nebo brouzdat
po socialnich sitich. Diky nim je také jednodussi zviditelnit sviij podnik, staci zalozit Gicet
na Facebooku nebo Instagramu s informacemi o kavarné. Nejbliz§im poskytovatelem

internetového ptipojeni je spolecnost NetFree, kterd nabizi tarify od 500 K¢ mési¢né.
2.1.5 Shrnuti analyzy obecného okoli podniku

Pomoci analyzy socialnich faktor bylo zjisténo, Ze obliba kavy v Ceské republice
stoupa, prevazné u oband s vy$$imi piijmy, ktefi stale vice nakupuji kvalitni kavu ve
specializovanych prodejnach. DalSim zkoumanym hlediskem byly ekonomické faktory,
prostiednictvim nichz byl zjiStén naptfiklad rostouci trend trzeb v daném odvétvi,
konkrétné mezi roky 2016 a 2017 &inil narist ptes 22 miliard korun. Byla vycislena
hodnota minimalni mzdy na 14 600 K¢ a také povinné minimalni zalohy na socialni a
zdravotni pojidténi pro OSVC, jez pro rok 2020 &ini 4 896 K&. Odvétvi pohostinstvi se
v roce 2013 podilelo na vykonu ekonomiky CR 2 %. Politické a legislativni faktory
udavaji vSechna pravidla, jimiz se musi podnikatel fidit, aby bylo jeho po¢inani spravné.

Technologické faktory potom obsahovaly vycet veSkerého potiebného vybaveni pro
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zacatek podnikani, od stroji ve vyrobné, pies kdvovar a nabytek, az k nutnosti pofizeni

pokladny s EET systémem.
2.2 Analyza oborového prostiedi podniku

Soucasti této kapitoly je vypracovani dil¢ich analyz a vyzkumu ve vybranych oblastech
pro posouzeni atraktivity vstupu na trh a zhodnoceni vysledkd za pomoci Porterova

modelu péti sil.
2.2.1 Analyza stavajici konkurence

Nejdiive musi dojit k uréeni spadové oblasti, aby podnikatel védél, které podniky mtize
pocitat mezi stavajici konkurenci, tou byl zvolen pouze Slavkov u Brna. Mapa spadové
oblasti v¢etné¢ zaznacenych podniki je vidét na obrazku ¢islo 4. Ve Slavkové u Brna se
nachazeji pouze dva podniky, které mohou byt brany jako pifima konkurence nové pro
vznikajici kavarnu. NiZe jsou popsany charakteristiky jednotlivych konkurentt, pticemz
byla sledovana jejich nabidka v¢etné cen, moznost sedét v teplejsich dnech na zahradce,
propagace na socialnich sitich ¢i webovych strankdch, mozZnost parkovani, oteviraci doba

a celkovy vizudl podniku.

~Cukrirna a
Kavirna a kavirna u TF
¥ cukrirna Style, cisafi

N

416 'm a dort

Vazany nad

Litavou
Obrazek 4: Mapa spadové oblasti

(Zdroj: Google mapy, 2020)
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Cukrarna a kavarna U T¥i cisaii, Palackého namésti 82

Cukrarna se nachazi pfimo na namésti Slavkova u Brna. Nabizi posezeni uvniti a v letnich
mésicich i na zahradce, ktera ¢ita asi 7-8 stold s kapacitou od dvou do ¢tyt osob. Otevira
se kazdy den jiz v 8 hodin rano, pti¢emz od pond¢li do ¢tvrtka zde mohou zakaznici sedét
do 18 hodin a od patku do nedéle do 19 hodin. Parkovani je mozné pifimo na ndmésti,
avsak vétsinou jsou parkovaci mista plna. Ptiblizné¢ 200 metrti od cukrarny se nachazi

parkovisté, kde mohou lidé za mensi poplatek bez obav zaparkovat.

Cukrarna nabizi jak klasické Ceské zakusky, jako napt. vétrnik, indidnek, Spicka, tak
i novodobé&jsi zakusky ve formé dortd nakrajenych na 12 klinkd. V 1ét¢ nabizi podnik
i zmrzlinu, a to jak toCenou, tak kopetkovou. Ceny jednotlivych klasickych zakusku
se pohybuji v rozmezi 18 — 27 K¢, zélezi na velikosti a slozitosti vyroby a cenové rozmezi
ostatnich dezerti je ve vysi 28 — 40 K&. Zékaznik si tak mize vybrat i dle svych cenovych

moznosti.

Tato cukrdrna ma svoje webové stranky, na kterych vsak nema nabidku vyrobkua
s cenami, pouze fotky nabizenych produkti, oteviraci dobu a adresu. Dale se prezentuje
na Facebooku, kde pravidelné pfispiva fotkami a riznymi piispévky a komunikuje
se zakazniky. Ma vytvofeny 1 profil 1 na Instagramu, zde se vSak neobjevuji Zadné

aktualizace.

Vizuéln€ cukrarna nenabizi nic neobvyklého. Nepatii do kategorie utulnych podnikii,
kam si 1idé zajdou posedé&t, piipadné vytidit pracovni maily ¢i schiizky. Prosttedi je tedy

obvyklé, tak jako ve vétSin€ cukraren tohoto typu.
Kavéarna a cukrarna Styl, Palackého namésti 73

Kavarna se nachdzi, stejn¢€ jako piedchozi cukrarna na namésti Slavkova u Brna, moznosti
parkovani jsou tedy totozné. Podniky se nachdzeji pfimo naproti, zdkaznik pouze piejde
ptes silnici a je u konkurence. Kavarna nabizi posezeni uvnitt, kdy jsou pro zékazniky
stoly jak v ptizemi, tak i v prvnim patie. Stejné jako pfedchozi podnik, v letnich mésicich
nabizi kavarna venkovni posezeni, v tomto piipadé¢ je vSak kapacita omezena, jsou zde
pouze Ctyfi stoly pro Ctyii osoby. Zakaznici mohou podnik navstivit kazdy den, a to od 9

do 18 hodin.
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Na rozdil od konkurenta nenabizi tato kavarna klasické Ceské zdkusky, ale pouze
porcované dorty. Ty prodava i celé, vzdy vystavené v oto¢né lednici, kdy si muize
zékaznik i bez piedchoziho objednani pfijit dort kdykoli koupit. V 1ét€ nabizi podnik téz
zmrzlinu, a to v obou podobach. Do kavarny mohou pfijit lidé i na snidani, ale nemaji
na vybér, v nabidce je pouze jedna moznost, kterd se po celou dobu nezménila. Cena
jednotlivych dezertt je stejna, a to 45 K¢& za kus. V piipadé nakupu celého dortu je cena

360 K¢ za mensi provedeni a 450 K¢ za vétsi dort.

Kavarna ma aktivni profily jak na Facebooku, tak na Instagramu, kde pravidelné a velmi
Casto prispiva novinkami, které nabizi. Na ob¢€ socialni sité dava stejné fotky a komentare,
aby vSichni zdkaznici méli ponéti o novinkach, které chystaji ¢i pravé nabizeji. Tento
podnik v§ak nema webové stranky, které maji stdle mezi nekterymi lidmi velkou oblibu.
Vizuéln€é ma kavarna oproti pfedchozimu podniku navrch svymi dekoracemi, které méni

v zavislosti na roénim obdobi. Pro nékteré zdkazniky tak muze ptisobit uUtulnéji

nez cukrarna sidlici naproti.

Tabulka 7: Srovnani pfimé konkurence ve vybranych parametrech marketingového mixu

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2020)

Cukrarna a kavarna U Tri Kavéarna a cukrarna Sty

cisaru
Lokalita Palackého nameésti Palackého nameésti
Oteviraci doba | Po-Ct: 8-18 h, P4-Ne: 8-19 h Po-Ne: 9-18 h

Sife sortimentu | 1radicni inetradicni zakusky, | poyze dorty, obycejna kava

kvalitni kava

Ptilehlé parkovani Cca 200 metra daleko Cca 200 metrh daleko
Cena za kus 18 — 40 K¢ 45 K&
Propagace | Webove stranky, Facebook Facebook, Instagram

Ze zjisténych skutecnosti lze vycist, Ze ve Slavkové neni zddny dominantni podnik, ktery
by urcoval ceny. Cukrarny se od sebe lisi nabidkou produkti, tudiz kazdy podnik nabizi
jiny sortiment, aby si zakaznik mohl vybrat, kterou z nich navstivi. V piedchozi tabulce
Cislo 7 je srovnani pifimé konkurence ve vsSech zkoumanych ohledech kvili vétsi

piehlednosti.
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Neprima konkurence

Neptimou konkurenci pro nové vznikajici kavarnu mohou byt vSechny podniky nabizejici
kavu a substituéni produkty ve formé sladkych vyrobki. Jedna se tedy o restaurace, které
maji doplikovy prodej ve formé dezertd, pekarny a obchody. Takové restaurace jsou
pfimo ve Slavkové Ctyfi, z nichZ pouze dvé nabizeji dezerty vlastni vyroby, dale dvé
pekarny, které maji ve svém sortimentu sladké produkty, ale na druhou stranu si je zde
zékaznici nemohou v klidu vychutnat a posedét. V obchodech mohou zékaznici nakoupit

sladké pochutiny ve formé cokolad, oplatkti a podobnych vyrobki, avSak neuspokoji

vowr

2.2.2 Analyza nové konkurence

Vstup nového konkurenta na trh je podminéno nejdfive zakonnymi povinnostmi,
tj. ziskani opravnéni k otevieni kavarny, muze jit napt. o ziskani zivnostenského
opravnéni. Tato bariéra se d4 lehce piekonat. Déle v§ak musi podnikatel oplyvat ur¢itym
know-how, bez kterého by se nemél do podnikani poustét. Miize jit napiiklad o postupy
a ndvody, na které piisel sam. Bariéra je tedy jednoduseji pfekonana, pokud ma majitel

zkuSenosti s podnikanim, ¢i s vedenim podniku.

Velkou piekazkou pro vstup nového konkurenta na trh, je velké mnozstvi finanénich
prostiedki, jelikoz podnikatel musi najit vhodné misto pro svou kavarnu/cukrarnu, tedy
zaplatit ndjem nebo misto koupit a ddle musi podnik vybavit potfebnymi pomiickami,
nabytkem a kuchyiiskym vybavenim. Tato investice neni nejmensi, tudiz by si ji mél

zacinajici podnikatel predem detailné promyslet.

Dalsim problémem, se kterym se miize novy podnik potykat, jsou jiz existujici
konkurenti, ktefi maji svoje zakazniky, ti jsou zvykli na produkty, které si od nich kupuji

a nektefi jsou vysoce loajalni a nového podnikatele nepodpofti. Ziskat si dostateCny pocet

vvvvvv

Vstup nového konkurenta se tedy predvidat neda, ale mize se to stat kdykoliv. Proto
je potieba, aby kavarna ziskala vérné zakazniky a nemusela se obavat otevieni nového

podniku.
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2.2.3 Analyza zakazniki

Mg¢sto Slavkov u Brna mélo k 1.1.2020 celkem 6 783 obyvatel. Nasledujici graf ¢islo 5
zobrazuje pohyby poétu obyvatel v této obci. Trend tohoto vyvoje je rostouci, nejvétsi
prirastek je zaznamenan mezi roky 2019 a 2020, kdy ptibylo 186 novych obyvatel.
To znamena i zvySeni potencialnich zakaznikl pro novée otevienou kavarnu (Mistopisny
pravodce, 2020). Ve Slavkové se nachazi Integrovana stfedni Skola, na kterou
je kazdoro¢né ptijimano okolo dvou set studentu, ktefi si vybrali studium v tomto oboru,

tudiz je zde velky potencial pro obsazeni pracovnich mist.

K 1.1.2020 Zzije ve Slavkové u Brna 3 516 Zen, z nichz 598 je mladSich 15 let a 2918 Zen
ma vice nez 15 let. Muzi zde zije 3 267, z nichz 607 ma mén¢ nez 15 let a 2660 muzl
je starSich 15 let (Mistopisny pruvodce, 2020).Spokojeny zédkaznik je pro
rozhodujici jiny faktor, podle kterého se rozhoduje, zda bude podnik navstévovat
opakované. Muze jit o kvalitu produkti, jejich cenu, plisobeni prosttedi kavarny nebo
vystupovani obsluhy. Zékazniky je mozno rozd¢lit do riznych kategorii. Na nasledujicich

radcich je vSak popsana pouze skupina, na kterou se bude vznikajici podnik zaméfovat.
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Graf 5: Vyvoj poétu obyvatel mésta Slavkov u Brna
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Mistopisného pravodce, 2020)
Slavkov u Brna se umistil v zebiicku nejlepsich mést v Cesku pro Zivot na 15. misté,
pokud se jedna pouze o Jihomoravsky kraj, jeho umisténi je na 6. pticce. Mezi ti1 zakladni

oblasti hodnoceni patii zdravi a Zivotni prostiedi, materidlni zabezpeceni a vzdélani
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a vztahy a sluzby. Slavkov vykazuje ve vétSin¢ kritérii nadstandardni hodnoceni, ma
totiz velky pocet 1ékaren nebo praktickych Iékaii a index nezaméstnanosti se zde
dlouhodobé pohybuje pod republikovym primérem — Vv ¢ervenci 2019 to bylo 2,3 %
obyvatel (Slavkov u Brna, 2019).

Ve Slavkové je dale velky pocet bankomatli a restauraci, v tomto ohledu se fadi mésto
na 3. misto v Jihomoravském kraji. Slavkov se také fadi mezi obce s nejvys$$im zajmem
0 obecni a krajské volby a mé trvaly piiriistek obyvatelstva, nefesi problém se st€hovanim

mladych lidi (Slavkov u Brna, 2019).
Rodice s détmi

Rodi¢e s détmi jsou kategorii, na kterou se bude podnikatelka zamétovat. Jsou
to pfedevs§im tedy maminky, které jsou na mateiské dovolené nebo rodiny s malymi
détmi. Tato skupina by se rozhodovala podle toho, zda podnik nabizi jakoukoli formu
zabavy pro déti, ktera by upoutala jejich pozornost a maminky si tak mohly bezstarostné
vypit kavu, dat si néco dobrého a stravit ¢as se svymi kamaradkami. Pfirozené pro né
bude rozhodujicim méfitkem i cena, ta by se tedy méla pohybovat na turovni
konkurenénich podniki a také dle zjisténych skute¢nosti v marketingovém vyzkumu, aby
potencialni zakazniky neodradila jesté pfed prvni navstévou. Ve Slavkoveé doposud neni
ani jedna kavarna, ve které by byla napiiklad moznost hraciho détského koutku, vznika
tak mezera, pomoci které by se mohla kavarna odlisit. Vyjednavaci sila zdkaznikl bude

vysoka, jelikoz si majitelka uvédomuje jejich ditleZitost pro uspéch podniku.
2.2.4 Marketingovy pruzkum preferenci potencialnich zakazniki

Tato kapitola je zaméfena na prizkum preferenci potencialnich zakaznikd ve vybraném
cilovém segmentu mezi respondenty ve zvolené oblasti. Zkoumanym tématem je tedy
poptavka a preference potencialnich zakazniki ve Slavkové u Brna v oblasti
kavarenskych produkti a sluZzeb, coz nasledné poslouzi k sestaveni marketingovéeho
mixu, na jehoz zaklad¢ bude ptizplisobena nabidka poskytovanych vyrobkli nové

vznikajiciho podniku.
Dil¢i cile vyzkumu:

o zjistit poptavku potencialnich zakaznikd o novou kavarnu,

o upfesnit §ifi sortimentu a doplitkovych sluzeb dle preferenci zékaznik,
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o pfiblizit se cenovym moZnostem pro nabizené produkty,

o identifikovat nejcastéj$i zptisob komunikace zakazniki,

o zjistit preference potencialnich zakaznikd, dle kterych si vybiraji, jaky podnik

navstivi.

Vyzkum byl proveden kvalitativni formou, a to konkrétné¢ pomoci strukturovaného
rozhovoru s respondenty ve vybraném cilovém segmentu. Ti byli vybréni z okruhu
znamych a pratel autorky prace z divodu jejich otevienosti a ochoté k provedeni
rozhovoru. Dotazovani byli obeznameni s tim, Ze jejich odpovédi jsou zaznamenavany
a budou pouzity vyhradné pro ucel vypracovani diplomové prace. Respondenti jsou

obyvateli Slavkova u Brna, nebot’ pravé zde ma byt cilena nova kavarna.

Rozhovor byl veden tak, aby se dotazovany citil uvolnéné¢ a véd¢l, ze zistane
Vv anonymité. Pro ziskdni vypovidajicich a spolehlivych odpovédi je toto navozeni
atmosféry velice dulezité. U kazdého respondenta je uveden stru¢ny popis véetné véku,
pohlavi, bydlisté¢ a socidlniho statusu. Stru¢ny a ptehledny popis vSech respondentil

je uveden v nasledujici tabulce ¢islo 8.

Tabulka 8: Profily respondenti

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2020)

Cislo | Pohlavi | Vék Bydlisté Socialni status
1 zena 23 Slovakova matefska dovolena
2 Zena 28 Zlata Hora prace na pul uvazku
3 Zena 30 Nadrazni matetskad dovolena
4 muz 30 Slovanska podnikatel
5 zena 30 Slovanska zamgéstnanec
6 muz 36 Brnénska zamgéstnanec

Dotazovani odpovidali na 17 otevienych otdzek, které jsou zaznamenany v pisemné
podobé a jsou soucasti piilohy ¢islo 1 na konci této diplomové prace. Ziskané odpovédi
z vyzkumu jsou stru¢né uvedeny v nasledujici tabulce ¢islo 9. Tabulka byla zvolena pro

vetsi piehlednost.
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Tabulka 9: Odpovédi ze strukturovanych rozhovori

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

1 2 3 4 5 6
Cetnost (za mésic) 4x 6X 4x 8X 5X 8X
Navsté Relaxace, Setkani s Kvalitni kava, Posezeni s .
avstévy Motiv " ,a S ! a, Kava s sebou ] ' Kvalitni kava
posezeni kamaradkami posezeni kamaradkami
Preference typu kavy Cafe Latte Cappuccino Cappuccino Espresso Espresso Espresso
Preference dezertu Cheesecake | Cokoliv s ¢okoladou Dle chuti Cheesecake Tiramisu Cheesecake
Produk . .| Kelimky na kavu |Omalovanky pro .
o uv tya Potiebné dopliiky Horka ¢okolada Kakao pro déti Pohary pro déti Imey a ? . yP Zadné
sluzby s sebou déti
Sluzby kavarny Détsky koutek Détsky koutek Détsky koutek Zadné Bezplatna Wi-Fi | Bezplatna Wi-Fi
Vliv prostiedi Rozhodujici Rozhodujici Rozhodujici Dulezité Rozhodujici Dulezité
Ceny v kavarnach Pfimerené Pfimerené Primerené Pfimérené Piimérené Piimerené
Cena Kava 65 K¢ 60 K¢ 50 K¢ 60 K& 45 K¢ 70 K&
Dezert 50 K¢ 60 K¢ 50 K¢ 50 K¢ 45 K¢ 70 K¢
Zpusob objednani Online Osobne Telefon, osobné Osobné Telefon, osobné [ Online, osobné
Rezervace stolu Online, telefon Telefon Online, telefon Telefon Telefon Telefon, osobné
L. Dostupnost kavarny Dulezita Neni dulezita Dulezita Neni dulezita Neni dulezita Dulezita
Distribuce — —
Détsky koutek, ; Détsky koutek, , ) . L
e ) Obsluha, piijemné . Piijemna obsluha Piijemné Klid na praci,
Kritéria nav§tévy piijemné e obsluha, kvalita .. . ,
o prostredi . a jeji rychlost prostredi, klid dobré recenze
prostredi dezertt
e s Doporuceni Doporuceni Doporuceni Recenze na Doporuceni Recenze na
Impuls k navstévé ., L L ol A ik ait
Propagace znamych znamych znamych socialnich sitich znamych socialnich sitich
Komunikaé¢ni kanal Socialni sité Socialni sité Socialni sité Socialni sité Socialni sité Socialni sité
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V ramci strukturovanych rozhovorii bylo zkouméno pét oblasti, dle kterych bude mit
zaCinajici podnikatel pfehled o tom, co je pro kterého zakaznika rozhodujici a kterym
oblastem by mé&l klast vEtsi diraz. Prvni oblasti byla ¢etnost navstév a jejich motiv, dale
oblast produktii a sluzeb, a tedy rozhodujici faktory pti vybéru zakusku ¢i rozmanitost
sluzeb, vliv prostfedi. Tteti oblasti zkouméani byla cena nabizenych produkti,
ato napriklad kolik jsou zdkaznici ochotni utratit za jednu navstévu kavarny. Dalsi
zkoumanou oblasti byla distribuce, a tedy dilezitost dostupnosti kavarny, vyuziti
objednavky, rezervace mist, apod. Posledni, a tedy patou dotazovanou oblasti, byla
propagace podniku, véetné zjisténi toho, jak zakaznici nejcasteji vyhledavaji informace

0 kavarné.

Z vysledkt strukturovaného rozhovoru je patrné, ze obyvatelé¢ Slavkova u Brna
navstévuji kavarny radi. Dle odpovédi je navstévuji primérné pétkrat za mésic. Nejcastéji
chodi lidé do kavarny kvili posezenimi se zndmymi ¢i prateli a druhym velmi ¢astym
divodem je vyhledavani opravdu kvalitni kavy. Vzhledem Kk cilové skupiné podniku
je nejpozadovanéjsi sluzbou détsky koutek. Primérna utrata za jednu navstévu v kavarné
se dle vyzkumu pohybuje okolo 150 K&, pficemz za kdvu je primérna utrata 60 K¢, zalezi

zde samoziejmé na vybraném druhu kdvového néapoje.
Produkty a sluzby

U zadkaznikli prevladd oblibenost netradi€nich dezertl, a to napi. cheesecaku
nebo riznych dortikd, at’ uz ¢okoladovych nebo ovocnych. Nejéastéji se dotazovani fidi
podle chuti zakusku, az potom dle ceny nebo vzhledu produktu. V kavarné by neméla
chybét opravdu kvalitni kdva, vzhledem k jeji stoupajici oblibé. Pro zédkazniky, ktefi si
nepotrpi na piti kavy nebo pfijdou s détmi, by méla byt k dispozici horka cokolada nebo

kakao.

Hodné lidi vidi jako nutnost bezplatné Wi-Fi piipojeni, a to kvili moznosti plnéni
pracovnich aktivit pfimo z kavarny nebo piistupu k socidlnim sitim. Zeny na matei'ské
dovolené by nejvice ocenily détsky koutek, jelikoz zadna kavarna v tomto meésté tuto

moznost neposkytuje.
Cena

Ceny v konkurenc¢nich kavarnach ¢i cukrdrndch se zdaji vSem zdkaznikiim pifiméfené,

za kavu jsou lidé ochotni utratit v rozmezi 45-70 K¢, cena je potom zavisla na zvoleném
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typu néapoje. Za kvalitni dezert se zakaznici neboji utratit ani 70 K¢, minimalni Gtrata
je okolo 45 K¢. Zvolena cena tedy musi byt konkurenceschopna a zaroven zakaznikem
ptijatelna.

Distribuce

Vétsina zakaznikl stale preferuje osobni vybér zakuski, kdy si je mohou prohlédnout
adle aktualni chuti nakoupit. Cast dotazovanych vsak provadi své objednavky

prostiednictvim telefonu nebo online.

Rezervace stolu nejcastéji probiha pomoci telefonu. Dostupnost kavarny je ¢asteéné
dulezita, ve vetsing je rozhodujici moznost parkovani. Rozhodujicim kritériem navstévy
je pfijemné a klidné prostiedi, ve kterém mohou zakaznici napiiklad splnit své pracovni
povinnosti. K tomu tedy neodmysliteln¢ patii i kvalitni pfipojeni k siti, které mize
zékaznik bezplatng vyuzivat v priibdhu své navitévy. Castou odpovédi na tuto otazku byl
také ptistup obsluhy, kterd musi byt mild a ochotnd pomoct s vybérem. Pro maminky
s détmi bude diilezitym hlediskem détsky koutek a v neposledni fadé také kvalita dezerti

a odpovidajici ceny.
Propagace

Zékaznici navstivi novy podnik nejcastéji diky dobrym recenzim a doporuceni, a to bud’

na socialnich sitich, nebo ptimo od svych zndmych, kteii zde jiz byli.

Vétsina lidi preferuje komunikaci prostfednictvim socidlnich siti, a to nejcastéji pomoci
Instagramu, kam muize podnikatel napiiklad vkladat aktualni fotky produkti
s komentaifem o nové nabidce ¢i s informaci o zménéné oteviraci dobé. Tento zplisob
komunikace je nejrychlejsi formou informovani zakaznikl a zaroven je tato platforma

nejlevnéj$im zplsobem, jak piilakat nové zakazniky.
2.2.5 Analyza dodavateli

Pro nov¢ vznikajici kavarnu bude dualezity vybér dodavatelii surovin pro vyrobu dezertt
a dodavatele kvalitni kdvy a ndpoji, které bude podnikatel ve svém sortimentu nabizet.
Ze zacatku bude muset podnikatelka zjistit moznosti dlouhodobé spoluprace s nékterymi
dodavateli a rozhodnout se, u které spolecnosti bude mit nejlepsi ceny a vyhody.

Vzhledem k velikosti podniku si mize majitelka pro produkty a suroviny jezdit sama do
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nejbliz§ich supermarketi a muze vyuzivat naptiklad aktudlnich slev v konkrétnim
obchodé. Vyjednavaci sila dodavatelt je tedy nizka, jelikoZ je tolik moznosti, kde mize

podnikatelka nakupovat a ptechodové naklady jsou v tomto piipadé nulové.

Pro plynuly provoz kavarny je nutné také doptedu zajistit dodavatele energii a internetu.
V tomto piipad¢ je vyjednavaci sila dodavatelll opravdu nizkda, protoZe se na trhu
objevuje velké mnozstvi spolecnosti nabizejicich tyto sluzby. Spolehlivé fungujici
internet bude dulezity z divodu nutnosti mit EET pokladnu, ktera bézi praveé online. S tim
souvisi také vybér dodavatele platebniho termindlu, jelikoz jsou zékaznici zvykli platit

kartami a nedostupnost této platebni metody by je mohla odlakat ke konkurenci.

Nésleduje shrnuti v tabulce ¢islo 10, kde je zobrazen vycet jednotlivych dodavateld.
Dodavateli kavy existuje vic, avSak v kavarné bude kladen diiraz na kvalitu, tudiz byly
do vyzkumu zatazeny pouze dv¢ prazirny.

Tabulka 10: Vy¢et nejdilezitéjSich dodavateld

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Typ dodavatele Pocet | Lokalita Ceny
Suroviny 10 Brno Nizke
Népoje 10 Brno Nizké
Kéava 2 Brno Vysoké
Internetové piipojenti 5 Brno ZaleZzi na rychlosti internetu
Telefonni pfipojeni 3 Brno Zalezi na vybraném tarifu, okolo 500 K¢
Elektfina a plyn 50 Cela CR U vétsiny dodavateld v obdobné vysi

2.2.6 Substitu¢ni produkty

Substitucni produkt miize byt v tomto piipad¢ jakykoli sladky vyrobek, ktery uspokoji
zakaznikovy chutové poharky stejné dobie jako ru¢né vyrobeny dezert v noveé vznikajici
kavarné. Substitutem tedy mize byt kobliha, kola¢, zavin, sladky oplatek nebo tieba
palacinky ¢i horké maliny, které nabizeji dle vyzkumu vSechny restaurace ve Slavkové
u Brna. Zakaznik si tak vybird mezi produkty ze sortimentu, které nabizi kavarna a jejich
substituty, které si mohou dopiat ptimo v restauraci, kde si dali obéd nebo v mistni

pekérnég, kterd nabizi také sladké vyrobky.
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Dal$imi substitu¢énimi produkty by mohly byt vyrobky pochézejici z dél
neprofesionalnich cukrari, kteti si ptivydélavaji vyrobou dezerti na rtzné oslavy
narozenin, svatby, cukrovi na vanoce a podobn¢ piileZitosti. Tyto osoby nabizeji svoje
vyrobky vétSinou za niz$i ceny nez cukrarny, proto by méla byt nove vznikajici kavarna
konkurenceschopna i v tomto ohledu. Takovi cukrati se v§ak ve Slavkové, dle vyzkumu,

nenachazi, tudiz obyvatelé ptijdou pro zakusky do kavaren.
2.2.7 Zhodnoceni atraktivity oboru dle Porterova modelu péti sil

Zhodnoceni vysledkt atraktivity oboru nebo trhu bude provedeno pomoci Porterova
modelu péti sil. Jde o analyzu sil stavajici a potencidlni konkurence, dale vlivu odbératelii

a dodavateli a nakonec substitu¢nich produktt.
Rivalita souc¢asné konkurence

Intenzita konkuren¢niho boje ve Slavkové u Brna je na nizké trovni, jelikoZ podniky
nenabizeji stejné druhy produktd, ale kazdy z nich se specializuje na jiné dezerty,
aby si kazdy z nich naSel svého vérného zakaznika. Kavarny tedy mezi sebou bojuji
pomoci odliseni nabidky od konkurence. Nové vznikajici podnik ptjde tedy podobnou

cestou, vyuzije trzni mezery pro ziskani loajalnich zakazniki.

Ohrozeni ze strany nové vstupujici konkurence

[AA4

zamé&fi na vyrobu a prodej kvalitnich produktl a na to bude lakat potencionélni zdkazniky.
Kapitalova narocnost je zde na vysSi urovni, protoze kavarna potiebuje specialni
vybaveni, ale pokud ma podnikatel finan¢ni prostfedky v urcité vysi, mize tuto piekazku
ptekonat. Novy podnik na trh vstoupit miize, nicméné pfi ziskéni pravidelnych zakaznikt

diky konkuren¢ni vyhod¢, se podnik tohoto ohrozeni obavat nemusi.
Vyjednavaci sila odbérateli

Vyjednavaci sila odbératelt je na vysoké trovni, novy podnik se tedy zaméii na svou
cilovou skupinu, které nabidne vSe potiebné, co v ostatnich kavarnach chybi. Jelikoz jsou
cilovou skupinou rodi¢e s détmi, bude zajiStén détsky koutek pro ratolesti tak, aby si

rodi¢e mohli vychutnat $alek kavy a svij oblibeny dezert i v ptitomnosti déti. Kavarna
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tedy vyuzije potencidlu, ktery Slavkov nabizi, ale jest¢ nebyl vyuzit zaddnym

konkurentem.
Vyjednavaci sila dodavatelii

Vzhledem k tomu, ze vznikajici podnik si bude zajistovat dodavky surovin pomoci
vlastniho automobilu, vyjednavaci sila dodavateli se snizuje. Majitelka bude pravidelné
dojizdét do nejblizsich prodejen, aby zajistila plynulou vyrobu dezertli a neohrozila chod
podniku. Mize si tak, na zakladé aktualnich cenovych akci, vybrat prodejnu, ve které

nakup uskutecni.
Tlak ze strany substituti

Ve Slavkovée u Brna je hrozba zakoupeni substitutd pouze v moznosti nakupu sladkych
produktii v pekarnach ¢i obchodech. Pro zdkazniky, ktefi si daji rad¢ji kvalitni dezert
V podobé¢ vlastnorucné vyrobeného dortiku, se nabizi pouze moznost navstivit kavarnu.

Tlak ze strany substituti je tedy spiSe nizsi, ale ne zcela zanedbatelny.

V nésledujicim obrazku ¢islo 5 je shrnuta atraktivita oboru dle Porterova modelu péti sil.

Nova konkurence
pii prekonani
kapitalovych

bariér

mala hrozba
il vstupu
nizka
vyjednavaci .,
Dodavatelé sila k Stzvajlcl Odbératelé
velky pocet na (()j?/a ";;fr::ice nutnost zaujmout
trhu . cilovou skupinu
konkurenti vysoka
vyjednavaci
mala hrozba 1 sila
substituta

Substituty
pouze pekarny a
obchody

Obrazek 5: Zhodnoceni pomoci Porterova modelu péti sil

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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2.3 Analyza vlastnich zdroji a schopnosti

V této kapitole budou shrnuty autor€iny schopnosti a vlastni zdroje, které by mohly

souviset se zaloZenim nového podniku. Jde o zdroje lidské, nehmotné, hmotné a financni.

Autorka prace ziskala bakalaisky titul na Vysokém uceni technickém v Brné, z oboru
Ekonomika a procesni management. V prubéhu studia pracovala brigadné v restauraci,
ve které se naucila pracovat a komunikovat s lidmi. Na zacatku této brigddy si musela

obstarat potravinaisky prikaz, ktery ziskala na dobu neurcitou, tudiz ho mize pouzit.

Ve svém volném c¢ase ziskavala zkuSenosti pomoci peceni dezertd pro rodinu a své
blizké. Nékteré recepty by bylo vhodné vyuzit pro zacatky kavarny, jelikoz jsou
vyzkouSené a setkaly se vzdy s uspéchem. Budouci podnikatelka vSak neni vyucena
v oboru cukrafstvi a neabsolvovala zadny rekvalifikaéni kurz, nebude tedy tak

jednoduché prokazat odbornou zpusobilost.

Autorka prace nema zadné osobni zkuSenosti s podnikanim, ale je si védoma rizik,
ktera mohou nastat pii otevirani zcela nového podniku. Prostory pro provozovani zatim
také nema k dispozic, prvotni ndklady tak narostou.Mezi hmotné zdroje patii notebook
a telefon, pomoci kterych muzZe podnikatelka vytvofit reklamu na socidlnich sitich
a jednoduse komunikovat se svymi potencialnimi zakazniky. Dale bude k dispozici

osobni automobil majitelky, ktery pomuze s prvotnimi ndkupy a zasobovanim.

Finanéni zdroje, kterymi majitelka disponuje, jsou pfiblizné ve vysi 500 000 K¢, uvidi
se tedy, zda vlastni zdroje budou dostacujici, nebo zda bude muset promyslet variantu

financovani.
2.3.1 Shrnuti poznatki

Zjisténé poznatky z analyzy vlastnich zdroji a schopnosti jsou shrnuty v nasledujici
tabulce ¢islo 11 pro vétsi prehlednost. Oznaceni silnych a slabych stranek je tu¢né
zobrazeno pomoci pismena v zavorce (S = silné strdnka, W = slaba stranka), aby se

Vv tabulce ptislusné skutecnosti snadnéji nasly.
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Tabulka 11: Shrnuti vlastnich zdroji a schopnosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vystudovana ekonomika | Dostatecné ponéti o ekonomické strance podnikani

a management (S)

Zkusenost s praci v restauraci | Znalost podnikovych procest, zjednoduseni prace (S)

ZkuSenost s peCenim dezertl | V zacatcich nebude nutné zameéstnat cukraiku (S)

Cukraiské vzdélani Nutnost investice do rekvalifika¢niho kurzu nebo

zaméstnani cukrarky, vyssi naklady (W)

Zkusenost s podnikanim Pomalejsi rust podniku (W)

Prostory pro podnikani Vysoké prvotni néklady (W)

Hmotne zdroje Velka pomoc v zacatcich, nizsi naklady (S)
Finan¢ni zdroje Podnikéani bez ciziho financovani (S)

2.4 Vyhodnoceni faktori pomoci SWOT matice

Poznatky z predchozich analyz jsou shrnuty na nasledujicich fadcich, jsou rozdéleny na
silné a slabé stranky, které jsou soucasti IFE analyzy a dale na pfileZitosti a hrozby, které
jsou externimi faktory, a tedy soucasti EFE analyzy. Na zéklad¢ tohoto shrnuti je mozné
ziskana data zaradit do prehledné tabulky, neboli SWOT matice. Ke kazdému kritériu je
pfifazena vaha, kterd udava jeho diilezitost. Nasledné jsou ohodnoceny dle diilezitosti na
stupnici od 1 do 5. Nésledujici tabulka cislo 12 tedy zobrazuje ohodnoceni jednotlivych

faktord.
Silné stranky

Mezi silné stranky patii financni zdroje, jimiz majitelka mize disponovat. To muze
pomoct ktomu, aby hned ze zafatku kavarnu nezatizila pfili§ vysoka uvérova
angazovanost. Dal$i vyhodou mize byt ekonomické vzdélani, jez miize majitelka vyuzit
pii podnikani. Hmotné zdroje jsou dalsi silnou strankou, jelikoz telefon, notebook
a osobni automobil jsou nezbytnymi zdroji, které kazdy podnikatel ve velké mite vyuzije.
Ctvrtou, a zaroven posledni vyhodou, jsou zku$enosti s pe¢enim dezertu a tim vlastni

ponéti o slozitosti a nakladech na vyrobky, které budou v kavarné nabizeny.
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Slabé stranky

Slabou strankou je to, Ze majitelka neni vyu€ena v oboru cukrarstvi, nemize tedy
prokézat odbornou zpulsobilost, kterd se vyzaduje pro ziskdni femeslné zivnosti. Déle
nema zadné zkusenosti s podnikanim, ani s vedenim kavarny. Dal§im tskalim je ziskani
prostoru pro podnikani, jimz majitelka nedisponuje. Kavarna si bude muset ziskat
zajem zakaznikd, jelikoz ti nevédi, co od nového podniku ¢ekat. Dulezitym prostfedkem
bude zvoleni spravné komunikacni cesty, prostiednictvim které bude zdkazniky o vSem

informovat.

Tabulka 12: Hodnoceni SWOT analyzy

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2020)

Silné stranky Véha Hodnoceni | Sou¢in | Suma soudini
finanéni zdroje 0,35 4 14
ekonomické vzdélani 0,15 3 0,45 3,65
hmotné zdroje 0,2 3 0,6
zkuSenosti s peCenim dezerti 0,3 4 1,2
Slabé stranky
vyuéeni v oboru 0,2 2 0,4
zku$enosti s podnikanim 0,3 3 0,9 3,30
prostor pro podnikani 0,5 4 2,0
Prilezitosti
rist HDP 0,2 3 0,6
rust spotieby cukru 0,2 4 0,8
rostouci podet obyvatel 0,25 5 1,25 3,90
pocet dodavatel 0,15 3 0,45
technologie 0,2 4 0,8
Hrozby
existujici konkurence 0,25 4 1,2
vyjednavaci sila odbératel 0,25 3 0,75 3,75
ekonomicka krize 0,3 4 0,5
substituéni vyrobky 0,2 4 0,8
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Prilezitosti

Piilezitosti pro nové vznikajici podnik muze byt rostouci HDP, ekonomice se tedy dafi
a obyvatelé se maji dobfe. Dalsi dobrou zpravou pro kavarnu je rostouci spotieba cukru
na obyvatele, vzhledem k tomu, ze kavarna bude nabizet dezerty vlastni vyroby. Dalsi
ptileZitosti je rostouci po€et obyvatel Slavkova u Brna a tim vys$si pocet potencialnich
zakaznikil, ktefi by mohli kavarnu navstévovat. Velky pocet dodavateli, ktefi na trhu
existuji, je také ptilezitosti, jelikoz si podnikatel miize vybirat, kdo bude jeho podnik
zésobovat svymi produkty. Posledni piilezitosti mohou byt neustdle se vyvijejici
technologie, jez pomahaji urychleni a zjednodusovani procesu.

Hrozby

Nejvétsi hrozbou v souCasné dobé je hrozici ekonomickd krize nasledkem Sifeni
onemocnéni COVID-19, kdy lidé pfichdzeji o pfijmy a navstéva kavarny pro né tak
nemusi byt samoziejmosti. Casteénou hrozbou jsou existujici konkurenti, ktefi maji své
vérné zakazniky. Je tedy potfeba pfijit s né¢im, co konkurence nenabizi a je o to zajem.
Hrozbou je tedy také vysoka vyjednavaci sila odbérateli, jelikoZ ti jsou pro spokojeny
chod kavarny rozhodujicim kritériem. Posledni hrozbou mohou byt substitué¢ni vyrobky,
které mohou odlakat nékteré zédkazniky, ktefi maji jako prioritni hledisko ndkupu praveé

cenu.
Hodnota internich faktort vysla nasledovné:
IFE = 3,65+ 3,30 =6,95
Hodnota externich faktort je vypocitana zde:
EFE = 3,90 + 3,75 = 7,65
Vysledna hodnota SWOT analyzy potom vychéazi nasledovné:
Bilance = IFE - EFE =6,95- 7,65 =-0,7

Vysledna hodnota je -0,7, coZ znamena, Ze pievazuji externi faktory. Z internich faktort
pfevazuji silné stranky, ze kterych maji nejvyssi vyslednou hodnotu finanéni zdroje, jimiz
muze majitelka disponovat a dale zkusenosti s peCenim dezerti, které vyuzije pro zacatek
podnikéni. Z externich faktorti ptevazuji piilezitosti, z nichz nejdulezitéjsi je rostouci

pocet obyvatel Slavkova u Brna a tim 1 zvySujici se pocet potencidlnich zadkaznikd.
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Nésleduje grafické znazornéni pomoci kartézského grafu &islo 6, ktery navazuje

na tabulku ¢islo 13, ve které jsou vypocteny vysledné hodnoty SWOT matice.

Tabulka 13: Vysledky SWOT matice

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Analyza internich faktora (IFE) Analyza externich faktoru (EFE)
Pozice Hodnoceni Pozice Hodnoceni
Silné stranky (S) 3,65 Prilezitosti (O) 3,90
Slabé stranky (W) 3,30 Hrozby (T) 3,75
Rozdil (S — W) +0,35 Rozdil (O—T) +0,15

Pomoci vysledného grafu bylo zji§téno, Ze zacinajici podnik zvoli strategii koncentrace,
a tedy wvyuziti pfilezitosti za pomoci silnych stranek. Nabizi se tedy strategie
se zamétenim na trzni vyklenek, kdy se podnik zaméfi na produkt nebo sluzbu, kterou
zadny z konkuren¢nich podniki nenabizi. Dal$i moznou strategii je vyuziti koopera¢nich
partnert, kdy mize podnikatel pfijmout pomoc od investort ¢i se spojit s konkurenty

na trhu.

PiileZitosti (O)

0.7 1
Strategie diferenciace Strategie koncentrace
0.5 1
0.3 A
7 7 01 i
Slabé stranky (W)
-0.5 -0.4 -0.3 -0.2 01 g d 0.1 0.2 03 0.4
Silné stranky (S)
-0.3 1
Strategle kooperace -0.5 - Strategie diverzifikace
Hrozby (T)

Graf 6: Strategicka pozice dle SWOT matice

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3 VLASTNI NAVRHY RESENI

V této kapitole bude vytvoren ndvrh podnikatelského planu pro zalozeni kavarny s ru¢ni
vyrobou dezertii ve Slavkové u Brna, a to na zakladé vysledka provedenych analyz.
Nejprve bude zvolena strategie podniku a cile, kterych mé byt dosazeno, nasledovat bude

samotna tvorba podnikatelského planu dle struktury stanovené v kapitole 1.2.
3.1 Popis podniku a volba strategie

S ohledem na vysledky analyz, a vzhledem k tomu, Ze se jedna o maly zacinajici podnik,
strategii bude zaméreni se na trzni vyklenek s diferenciaci, kdy bude kavarna nabizet
produkty vysoké kvality, ale také sluzbu, kterou zddna kavéarna ve svém okoli nenabizi,
a to détsky koutek. K rychlej$imu rozvoji podniku budou vyuzity silné stranky budouci
majitelky.

Poslani

Poslanim nové vznikajici kavarny je uspokojovat potieby zakaznikli prostfednictvim
nabidky kvalitni kavy z vybérové prazirny, vlastnoruéné vyrabénych dezertl a zajisténim
zabavy déti pomoci détského koutku.

Vize

Vizi podniku je ziskat si dobré jméno mezi obyvateli Slavkova u Brna a stat se jejich

oblibenou a ¢asto vyhledavanou kavarnou, ktera bude bézn¢ zaplnéna alespon z 50 %.
Cile

o Kratkodobym cilem je béhem jednoho roku od zalozeni podniku zajistit G¢ast
na baristickém kurzu vS§em zaméstnanctim, ktefi obsluhuji zékazniky.

o Strednédobym cilem je béhem dvou let vybudovat loajalni vztah s alespon 70
zékazniky.

o Dlouhodobym cilem je béhem prvnich tii let fungovani kavarny generovat zisk

ve vysi alespon 400 000 K¢.
Pravni forma podnikani

Rozhodovani o pravni formé& podnikani probihalo mezi Zivnostenskym opravnénim

a spolecnosti s rucenim omezenym. Zvoleno bylo podnikani na zaklad¢ Zivnostenského
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opravnéni, které vyplynulo hlavné z diivodu rychlého, jednoduchého a nejlevnéjsiho

zalozeni, volnosti pfi rozhodovani a jednoduché administrative.

Zvoleny obor podnikani spadd do zivnosti femeslné, V jejimz ramci je podnikatel
opravnén k vyrobé a prodeji pekaiskych a cukratskych vyrobkd a dale k doplikové
¢innosti, jako je naptiklad prodej kavy, €aje a nealkoholickych napojli k bezprosttedni
spotfebé v misté, v némz je zivnost provozovana.

U této Zivnosti je ale také potfeba spliiovat vSeobecné podminky, ty budouci podnikatelka
spliiuje. Jsou tu vSak také zvlastni podminky, kdy je potieba prokdzat pozadovanou

odbornou zptisobilost, kterou majitelka neoplyva. Zivnost tedy bude zastiténa tzv.

garantem, ktery mé& dlouholetou praxi v oboru.

Na nasledujicim obrazku ¢islo 6 je vyobrazen navrh loga pro nové vznikajici kavarnu.

S

C-W—2

KAFE A DORT
G—®—

Obrazek 6: Logo kavarny

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Remeslna zivnost bude zahajena 5.1.2021, kdy bude ohlaSena na piislu§ném
zivnostenském ufadu, zatimco samotny podnik bude otevien dva meésice po tomto
ohlaseni. Podnikatelka nebude dobrovolné platcem DPH, stane se tak aZz v moment¢, kdy
obrat za dvanact po sob¢ jdoucich kalendainich mésicti piekro¢i 1 milion korun. Vedenim
ucetnictvi bude povéiena externi pracovnice. Nasleduje tabulka ¢islo 14, ve které jsou

uvedeny zékladni informace o podniku.
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Tabulka 14: Zakladni informace o podniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nazev Kafe a dort
Pravni forma podnikani RemesIna Zivnost
Predmét podnikani Vyroba pekaiskych a cukrafskych vyrobka, kromé

trvanlivych; Hostinska ¢innost; Vyroba, obchod a

sluZzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 zivnostenského

zékona
Misto podnikani Slavkov u Brna
Zakladatelka Klara Kohoutkova
Telefon +420 602 700 500
E-mail kafeadort@gmail.com
Webova stranka kafeadort.cz
Datum ohlaSeni Zivnosti 5.1.2021

3.2 Marketingovy plan

Marketingovy plan obsahuje podrobny popis marketingového mixu, ktery navazuje
na vysledky provedeného vyzkumu mezi potencidlnimi zakazniky a konkurenénimi

podniky a déle je uren na zaklad¢ vlastnich kalkulaci majitelky.
3.2.1 Produkt

Sortiment kavarny bude rozvrzen primarné dle odpovédi respondenttl, po urcitém case
fungovani se miize nabidka podniku zménit. Zakaznika zaujme kvalitni vybérova kava,
ktera bude pro podnik vybradna a nésledné¢ nabidka dezerti, které budou ke kavé
pravidelné pfipravovany. Cilova skupina zdkaznikid bude oslovena pomoci détského

koutku, ktery bude podnik vlastnit.
Podnik bude nabizet nasledujici sortiment:

o Vnabidce kavarny nesmi chybét kava, ktera bude kupovana od prazirny ve svém
okoli, v nabidce bude espresso, cappuccino, café latté, flat white a pro starsi

generaci nesméji chybét kavové népoje se Slehackou, jako je naptiklad videnska
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kava, bude nachystana i zrnkova kava, aby si mohli zakaznici sviij oblibeny napoj
pfipravit i doma, nésleduje obrazek ¢islo 7, na kterém jsou vyobrazeny ruzné

druhy pfipravované kavy,

Obréazek 7: Rizné druhy kavy

(Zdroj: Google obrazky, 2020)

o netradi¢ni dezerty, které jsou mezi respondenty nejvice oblibené, patii sem
napiiklad cheesecake, ktery je zobrazen na obrazku &islo 8, dale ovocny rez,
medovnik, pavlova, panna cotta, tiramisu a cokoldadovy dortik,

o Vnabidce dorta budou vsechny ty, které bude kavarna pravidelné nabizet, avsak

majitelka je ochotnd se s kazdym zakaznikem domluvit individualng,

Obrazek 8: Cheesecake

(Zdroj: Google obrazky, 2020)
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o dale budou pro zakazniky pfipravovany nealkoholické napoje, budou tedy
nabizeny limonady z ovocnych sirupii, dzus, voda, soda, Coca Cola, ale také horké
napoje, kde nesmi chybét caj, horkd cokolada nebo svareny hruskovy dzus
se skorici,

o Vnabidce bude i vino, a to jak ¢ervené, tak bilé, obé tyto varianty mohou vytvofit

svarené vino, které je v zimnich mésicich zvlast’ oblibené.

Ptedchozi vycet produktii bude slouzit jako prvotni nabidka, aZ po €ase bude zjiSténo,

které produkty zékaznici vyhledavaji nejvice a které naopak z nabidky vyfadit.

V kavarné budou k dispozici dvé sluzby pro zakazniky, tou prvni je détsky koutek, kde
si mohou malé déti hrat mezitim, co si rodiCe uzivaji navstévu v kavarné. Tato sluzba
je primarni a dulezita, jelikoz ji cilova skupina nejvice poptava. Budou zde tedy
nachystany hracky, ale i omalovanky a pastelky, aby se i vét$i déti mohly zabavit. Druhou
nabizenou sluzbou je moznost bezplatného ptipojeni k internetu prostiednictvim Wi-Fi

sité.
3.2.2 Cena

Cena produkti byla vypocitana na zakladé cen konkurenc¢nich podnikd, dle cenové
preference potencionalnich zékaznikii a nasledné¢ dle cen surovin a pozadované marze
na jednotku. Musela byt tedy stanovena cena, kterd prilaka zakazniky a zaroven zajisti
urcity zisk podniku. Marze tedy byla ke kazdému produktu pfictena v takové vysi, aby
pokryla vyrobni ndklady a zaroven aby byla cena pfijatelnd pro zdkaznika a tudiz

i konkurenceschopna.

Ochota utratit za kdvu se pohybuje se v priméru okolo 60 K¢, zde vSak zalezi na druhu
kavy, ktery si zakaznik objedna. Zalezi zde totiz na jejim objemu nebo zda preferuje napoj
s napénénym mlékem, zde totiz cena kavy stoupd. Vétsina respondentt je ochotnd utratit
za dezert mezi 45 K¢ a 70 K¢, toto rozmezi tedy odpovida cenam konkurenénich podniki.
Pramérné naklady na dezert jsou pocitiny na zakladé zkuSenosti autorky. Tato
jednotkova cena nebude nikdy stejnd, vzhledem k neustale se ménicim cendm surovin.
Byla tedy vypocitana pomoci zékladnich cen téchto surovin. V nésledujici tabulce ¢islo

15 jsou zaznamenany zakladni polozky sortimentu vcetné nékladi na vykon, marze
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a konecné ceny. Prozatim budou nabizeny nasledujici poloZzky, po ¢ase se dle preferenci

zakaznik( sortiment mize ménit.

Tabulka 15: Cenik nabizenych produkti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dezerty
Cheesecake 16,00 29,00 45,00
Ovocny fez 8,00 22,00 30,00
Cokoladovy dortik 15,00 30,00 45,00
Panna cotta 20,00 25,00 45,00
Tiramisu 18,00 27,00 45,00
Medovnik 13,00 32,00 45,00
Pavlova 5,00 21,00 26,00
Nealkoholické napoje
Coca Cola 10,00 26,00 36,00
Doméci limonada 12,00 30,00 42,00
Dzus 6,00 26,00 32,00
Voda 4,00 25,00 29,00
Teplé napoje
Espresso 6,00 34,00 40,00
Cappuccino 8,00 47,00 55,00
Cafe Latte 8,00 52,00 60,00
Flat white 14,00 61,00 75,00
Videnska kava 8,00 47,00 55,00
Espresso tonic 16,00 54,00 70,00
Caj 8,00 31,00 39,00
Horké ¢okolada 12,00 24,00 36,00
Svarené vino 18,00 41,00 59,00
Vino rozlévané
0,11 8,00 16,00 24,00

6
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3.2.3 Umisténi a distribuce sluzeb

Zpusob objednani preferuje vétSina respondentli osobné, objevila se vSak 1 Cast
potenciondlnich zdkaznikl, kterd si rada dezerty objednava telefonicky c¢i online.
Vzhledem k tomu, Ze se bude jednat o mensi kavarnu, majitelka zatim neplanuje spustit
rozvoz dezerti pfimo domu. Preferovana tedy bude p¥ima distribuce, a tedy osobni
objednani, kdy zékaznik dostane dezerty, které si vybere a odnese si je v krabi¢ce domu.
Po ¢ase bude zprovoznéno i online objednani, kdy si zékaznik bude moci vybrat zdkusky
Z pohodli domova, objednat si je prostfednictvim webovych stranek ¢i zpravy na socialni
siti a nasledné si pro né do provozovny pfijde, kde jiz budou nachystané a zdkaznik tak
nebude muset cekat. Dal§i moznosti bude telefonicka objednavka, jelikoZ
je to nejrychlejsi forma komunikace, zakaznik se muze zeptat, jaké dezerty jsou pravé
nachystané k odbéru, nedojde tedy k vyprodani a ke komplikacim s objednavkou.
V mensi mife tedy bude vyuZivéna i distribuce nepfima, kterou preferuje urcita cast

respondentd.

Zpisob rezervace stolu je vétSinou respondentli preferovan telefonicky a urcitd Cast
by upiednostnila moznost online rezervace. Telefonické rezervace budou umoznény
ihned po otevieni podniku, protoze telefon bude fungovat po celou dobu, avsak online

systém bude také nasledovat az po néjaké dobé pisobeni.

Kavéarna bude umisténa u parkovist¢ pod naméstim, na ulici BoZzeny Némcové. Tyto
prostory jsou k pronajmu po podniku nabizejicim rychlé obcerstveni, ktery své pisobeni
jiz ukon¢il. Vyméra tohoto objektu je 45 m2. Vyhodou je jeho umisténi, vzhledem
k vysoké fluktuaci lidi v jeho okoli, ptiléha k nému rozlehlé parkovisté, kde svoje
automobily nechaji lidé, kteti jdou na namésti nakoupit nebo si néco vyiidit. Vyhrazené
parkovisté pfimo pro kavarnu neni mozné, ale zakaznici mohou parkovat na jakémkoli
misté¢ za drobny poplatek, a to kdykoliv. Nasleduje obrazek cislo 9, na némz je vidét

objekt k pronajmu, ve kterém bude provozovna a zaroven vyrobni ¢ast kavarny.

Prostor kavarny je zachovaly, byl upravovan pro provozovnu rychlého obcerstveni, ale
I tak bude potiebné provést mensi stavebni Gpravy pro vyrobnu dezert a skladovacich
prostor, které museji kopirovat hygienické normy. Socialni zatizeni je v dobrém stavu,

neni tedy tfeba rekonstruovat. Dojde vSak na instalaci nového osvétleni, které bude nad

66



kazdym stolem a za barem. Zdi cukrarny budou nové vymalovany, podlaha zustane

zachovana.

Obréazek 9: Pohled na objekt volny k pronajmu

(Zdroj:Google mapy, 2020)

3.2.4 Propagace

Kavarna bude komunikovat se zékazniky ptedevsim prostiednictvim socialnich siti,
jez uptednostituji vSichni respondenti. Je to zaroven nejrychlejsi forma komunikace,
jelikoZ ptispévky mohou byt aktualizovany kazdy den, naptiklad dle stavajici nabidky.
Druhou vyhodou je volnost podnikatelky, kterdA muze stranky na socidlnich sitich
spravovat zcela zdarma. Budou zde tedy vystavovany fotky dezertd ¢i fotky
aktualizované nabidky. Pokud dojde ke zméné oteviraci doby nebo vyprodani sortimentu,
zakaznici jsou informovani ihned. Prozatim tedy nebudou vytvofeny webové stranky,
jelikoz ovladani profili na socialnich sitich je jednodussi a rychlejsi. Pomoci sociéalnich
siti 1ze snadno ovétit pocet oslovenych zdkaznikii pomoci poctu sledujicich ¢i poctu

oslovenych profili.

Polovina respondentll pfiznala, ze podnik navstivi po ptecteni kladnych recenzi
na internetu, tudiz na Facebooku bude moznost zanechat recenze po navstéve, aby si je
dalsi zakaznici mohli ptecist a do kavarny piijit. Spravu socialnich siti bude mit na starosti

majitelka kavarny, ktera této aktivit¢ bude vénovat kazdy den cas, praimérné 4 hodiny
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tydné, které musi zaclenit mezi ostatni ¢innosti, vykonavané v podniku. Jedna se tedy
0 naklady obétované piilezitosti, na které musi majitelka také myslet, pti pocitani zakladu

dané se s nimi vSak nekalkuluje.

Déle budou vyrobeny vizitky s logem kavarny a kontaktem, aby si zdkaznici mohli
kontakt vzit, dat do penézenky nebo rovnou ulozit do telefonu. Naklady na vyrobu 1 000
ks wvizitek budou ve vysi 500 K¢&. Nasledujici tabulka cislo 16 zobrazuje zvolené
propagacni aktivity a mési¢ni néklady.

Tabulka 16: Zvolené propagaéni aktivity véetné nakladi

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Propagace Naklady
Tvorba a spréva socidlnich siti | Naklady obétované ptileZitosti — 2 400 K&/mésic
Vizitky 500 K¢
CELKEM 2900 K¢

3.3 Provozni plan

Tato kapitola popisuje jednotlivé casti provozniho planu. Jednd se tedy o popis
provozovny, nastinéni vyrobniho procesu a plan poskytovani sluzeb, neboli plan vyroby

a obchodu, bez kterého by se chod podniku neobesel.
Provozni kapacita

Pocet stolll v kavarné bude, dle dispozic, pét, celkové tedy 14 mist na sezeni, bude zde
I par mist u prodejniho pultu, piedpokladany pocet jsou tii barové zidlicky. Za budovou
kavarny je krasny prostor pro venkovni posezeni, ktery by se dal v letnich mésicich vyuzit
pro zakazniky, ktefi rad¢ji sedi na Cerstvém vzduchu, vSe ale zalezi na domluvé s méstem,
venkovni posezeni tedy neni jisté a mist na sezeni uvniti podniku bude celkem 17, coz

je dostacujici pro tak maly podnik.

V ptipad€ pozadované 50% obsazenosti kavarny to znamend, ze bude obsazeno soucasné
alespont 9 mist, pokud zde kazdy zékaznik bude sedét v priméru hodinu a ptl, potom

se zde zastavi na kavu ptiblizné 60 lidi denné.

Na nasledujicim obrazku ¢islo 10 jsou navrzeny dispozice nové¢ vznikajici kavarny, stoly

a mista pro sezeni budou rozvrzeny az dle umisténi prodejniho pultu.
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Vyrobna

Prodejni prostor

Obrazek 10: Navrh dispozic kavarny

Vchod

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Oteviraci doba

Oteviraci doba kavarny bude prozatim pouze od stfedy do nedéle. Pokud by vSak mél
zakaznik z4jem o dort mimo tyto dny, zalezi na individualni domluvé. Nésledné, pokud
bude zajem zékaznikl vétsi, kavarna zméni oteviraci dobu. Vikendova oteviraci doba
bude delsi, jelikoz zadny z konkuren¢nich podnikii nemd otevieno do vecernich hodin,

takze této vyhody bude vyuzito. Provozni doba je naznacena v tabulce ¢islo 17.

Tabulka 17: Oteviraci doba kavarny

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pondéli zavieno
Utery zavieno
Streda 8:00 — 19:00

Ctvrtek 8:00 — 19:00
Patek 8:00 — 20:00
Sobota 8:00 — 20:00

Ned¢le 8:00 — 18:00

Naésledujici obrazek ¢islo 11 zobrazuje Casovou osu bézného dne, kdy je kavarna oteviena

a funguje dle oteviraci doby.
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Peceni

Prichod majitelky, korpust na
piiprava dezerti dalsi den Uklid
6:00 8:00 10:00 12:00 14:00 16:00 18:00 20:00
Otevieni Ptichod Pocitani trzby, zavieni
kavarny pomocné kavarny
sily

Obrézek 11: Casova osa pribéhu dne

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.3.1 PIlan vyroby

Vyroba kazdého dezertu je Castecné odliSna, ale v zdsad¢ budou mit v§echny procesy jako
je priprava tésta a krému, dale upeceni tésta, piiprava krému, zdobeni a v mezicase
také chladnuti, a to jak tésta, tak krému. Rozdil je tedy hlavné v pouzitych surovinach,

které zalezi na druhu dezertu.

Pfed samotnymi vyrobnimi procesy jsou zapotiebi ¢innosti jako je objednavka, nakup
¢i doprava surovin. Nasleduji uvedené vyrobni procesy, na které navazuje skladovani
produktt ¢i uklid vyrobny. V nasledujici tabulce ¢islo 18 je uvedena primérna doba
vSech vyjmenovanych vyrobnich procesi v minutach. Dobu stanovila majitelka

na zaklad¢ vlastnich zkuSenosti s pecenim dezerti.

Tabulka 18: Primérna doba vyrobnich procesi

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vyrobni proces Doba trvani [min]
Ptiprava tésta 15
Ptiprava krému 20
Odpocinuti tésta 15
Chladnuti krému 30
Peceni tésta 45
Chladnuti korpusu 120
Tuhnuti zdkusku/dortu 180
Ptiprava dortu 20
Zdobeni dortu 10
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Poti'ebné suroviny

Thned pii zah4jeni ¢innosti je tfeba koupit v§echny potfebné suroviny v piiméiené zasobe,
které budou vyuzivany pro vyrobu dezertii, a tuto zadsobu pribézné dopliiovat tak, aby
nikdy nedoslo k pieruseni vyroby. Takovych surovin je velké mnozstvi, mezi ty hlavni
vSak patii maslo, vejce, mouka, cukr, mléko, kakao a smetana. Mimo téchto surovin
je také potieba zajistit zdsobu kavy a nabizenych napojti, aby mohlo byt v§e nabizeno jiz

od zahajeni podniku.
Vyrobni kapacita

Kazdy den bude v priméru vyrobeno 5 dortii, které budou naporcovany na 12 kust,
dohromady tedy 60 kouskl. Mimo tyto dezerty budou v nabidce i celé dorty, které
si zakaznici mohou odnést po piedchozi domluvé. Pro peceni bude urcena cukraiska pec,
kterd pojme najednou 4 korpusy na dorty. Dany pocet zdkuskl a dortli zvladne upéct

jedna cukrarka, v zacatcich podnikani tuto funkci zastane majitelka kavarny.
3.3.2 Dodavatelé

Hlavnim dodavatelem surovin pro vyrobu dezertli bude velkoobchod MAKRO, ktery ma
jasné dané ceny, ale pii velkych odbérech je moznost domluvy na individualnich cenach,
to vSak u tak malého podniku nejspiSe nebude mozné. Nejbliz$i prodejna se nachdzi
Vv Brné, coz je priblizné 25 km od Slavkova, je tedy mozné si v ptipad¢ potieby zajet

do obchodu osobné a nakoupit potiebné suroviny.

Dalsi nakupy mohou byt uskutectiovany v menSich obchodech, jako je Tamda Foods,
Lidl, Albert ¢i Kaufland. VSechny tyto prodejny se nachazeji ve vzdalenosti do 20 km
od Slavkova, tudiz v ptipad¢ akénich cen mize podnikatelka zvolit tuto variantu rychlého

nakupu.

Poskytovatelem internetového ptipojeni bude spolecnost NetFree, ktera zajist'uje internet
do domacnosti i firem. Cena bude 495 K¢ mési¢né pii stabilnim a rychlém ptipojeni, které

pokryje potieby mensiho podniku.

Vzhledem ktomu, Ze zakaznici upfednostiiuji bezhotovostni platby, bude ziizen
bankovni ti€et spole¢né s poskytnutim bezkontaktniho termindlu. Po prizkumu trhu bude

zvolen ucet v Raiffeisenbank, ktery bude vedeny zdarma a zaroven k nému podnikatelka
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dostane prenosny platebni terminal. Nejcastéjsi vySe plateb je odhadovana do 300 K¢
avtomto piipadé je zde poplatek ve vysi 0,29 K& a ktomu 1,29 % provize
pro poskytovatele platebni karty. Majitelka si sjedna u stejné spole¢nosti i pojisténi
podnikatelskych rizik a vSe tak, aby byla co nejvice chranénd v pifipadé nestastné
udalosti. Vsichni dodavatelé byli vybrani v souladu s pozadovanou cenou vstupt

a na zaklad¢ vySe nakladt souvisejicich s pfechodem k jinému dodavateli.
3.3.3 Potrebné stroje a vybaveni

Vyroba dezerti bude probihat piimo v kavarnég, ve které bude pro tuto ¢innost vyhrazen
dostatecny prostor s potitebnym vybavenim. Nejdulezitéj$im métitkem je Cerstvost a tedy
1 vzhled zakuski, které budou kazdy den vystavené ve vitring, kde si mtize zdkaznik
vybrat, na ktery kousek ma chut. Nabidka se v prub¢hu roku mize ménit, stejné tak

I pocet kust dle zajmu zakazniku.

Nezbytnosti je profesionédlni pakovy kavovar, pomoci kterého bude mozné udélat
zaroven Ctyfi kdvy, samoziejmosti je parni tryska, diky niz barista jednoduSe vytvofi
mlé¢nou pénu pro piipravu kavovych napoji. Je tedy nutné ke kavovaru potidit i mlynek,

diky némuz bude kava cerstvé namletd na kazdou porci.

Pro pfisun stale ¢erstvych dezertl je také potfeba poiidit nékolik stroju. Prvnim z nich
bude cukrarska pec, ktera bude vyuzivana kazdy den. Diky ni bude mozné upéct Ctyfi
korpusy najednou, coz vyrazné uSetii ¢as na pfipravu dezerti. Dal$im nezbytnym
vybavenim je lednice, mrazici box a chladici vitrina pro vystaveni dezerti. Bude
potieba pofidit také my¢ku nadobi, ta bude prozatim stacit jedna. Majitelka vlastni

kuchynisky robot, ktery mize vlozit do podnikani, prozatim se tedy novy kupovat nebude.

Dale je nutné investovat do nakupu nabytku, ktery zahrnuje pét stola se Zidlemi, k tomu
détské zidlicky, aby byly v pfipad€ potieby nachystané, barovy pult a k nému barové
zidlicky, zakladni vybaveni pro détsky koutek, police pro uloZeni nadobi, potfebné

sklenice, talife, ptibory a dale nerezové stoly do vyrobny.

Kwvili nutnosti zavedeni elektronické evidence trzeb musi majitelka pofidit pokladni
systém urceny pro gastronomické podniky. Pokladna bude vybrana dle preferenci
podnikatelky, nejspise se tedy bude jednat o pfenosny tablet, ktery bude dodan zaroven

S pokladnim systémem. Dal§im potiebnym vybavenim bude tiskarna, ale tu majitelka ma,
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takze posledni polozkou budou reproduktory, které budou napojeny na telefon nebo
pocitac, aby zdkaznikiim k jejich posezeni hrala piijemna hudba. Nasledujici tabulka ¢islo
19 shrnuje vSechno potifebné vybaveni, vcetné jejich cen.

Tabulka 19: Vydaje na vybaveni podniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Pocet kusu Cena celkem
Nabytek
stal 5 7 000 K¢
zidle 14 7 000 K¢
détska zidle 2 1 000 K¢
barovy pult 1 10 000 K¢&
barova zidle 3 4 500 K¢
détsky koutek 1 7 000 K¢
police na nadobi 2 3000 K¢
Vybaveni vyrobny
nerezovy stul 2 6 000 K¢
cukrarska pec 1 20 000 K¢
lednice 1 15 000 K¢
mrazak 1 10 000 K¢
myc¢ka nadobi 1 30 000 K¢
nadobi 1 20 000 K¢
Ostatni vybaveni
vitrina na dezerty 1 10 000 K¢
kavovar 1 85 000 K¢
sklenice 50 2 500 K¢
talif 40 2 000 K¢
piibor 40 1 000 K¢
dekorace 1 2 000 K¢
Elektronika
pokladni systém 1 10 000 K¢
reproduktor 5 2 000 K¢
CELKEM 255 000 K¢
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3.4 Organizacni plan

Vzhledem ke skutecnosti, ze se bude jednat o malou kavarnu, potieba lidskych zdroji
bude také mensi. Majitelka se bude vénovat piredevSim vedeni a zdsobovani podniku
surovinami, ale také vyrobé nabizenych dezertt, jelikoZ této Cinnosti vénuje velice rada
I sviij volny ¢as. Kromé majitelky bude v kavarné zameéstnana jedna servirka na hlavni
pracovni pom¢ér a dale jedna servirka na dohodu o provedeni prace. Také do vyroby bude
pfijata pomocna pracovni sila, prozatim pouze brigadné. Jelikoz nebude podnik prozatim
otevien vSechny dny v tydnu, dvé servirky a dvé pomocné sily do vyroby budou

dostacujici pro plynuly chod provozovny.

Na nésledujicim obrazku ¢islo 12 je vyobrazena navrhovana organizacni struktura
pro tuto malou kavarnu. Majitelka je jedinou nadfizenou osobou, ktera ma rozhodovaci

prava, vSichni ostatni pracovnici jsou ji podfizeni.

\ ¥ v

Obrazek 12: Organiza¢ni struktura podniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Nasleduje text, ve kterém jsou blize popsany cCinnosti a pravomoci jednotlivych

pracovniki, véetné jejich mzdy.
Majitelka

Majitelka bude mit v§echny rozhodovaci pravomoci, bude tedy odpovidat za chod celého
podniku. Bude mit na starosti veskeré objednavky a nakupy surovin tak, aby nedochazelo
Kk prostojim ve vyrob¢ a zakaznici méli k dispozici vzdy cely sortiment produktu, které
ma kavarna v nabidce. Jeji pracovni doba za¢ne vzdy dvé hodiny pied oteviraci dobou,
aby mohla pfipravit ¢erstvé dezerty pro pfichozi zakazniky a bude k dispozici cely den,
a to bud’ pfimo v provozné nebo na telefonu. Majitelka bude platit socialni a zdravotni

pojisténi ve vysi minimalnich zaloh, které pro rok 2020 ¢ini celkem 4 896 K¢& mésicné.
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Pomoc ve vyrobé

Jelikoz se prozatim v kavarné nebude péct velké mnozstvi dezertli, ve vyrobé budou
pomahat dvé osoby s dohodou o provedeni prace, mize tedy odpracovat maximalné 300
hodin ro¢n¢. Pracovni doba bude flexibilni, aby tuto ¢innost mohla vykonavat napiiklad
studentka a zajemcd tak bylo vice. Bude tedy zalezet na domluvé s majitelkou,
ale nejcastéji bude do prace prichazet dvé hodiny pied pracovni dobou, aby pomohla
dochystat Cerstvé dezerty. Jeji mzda bude hodinova a bude ¢init 120 K¢. Pfi odpracovani
25 hodin mési¢né to bude pro jednu brigadnici 3 000 K¢, celkem tedy 6 000 K¢.
Pti podepsani této dohody se neodvadi socidlni a zdravotni pojiSténi, mzda je tedy

zaroven Cistou, bez dalSich nakladl pro zaméstnavatele.
Obsluha

Cisnik &i servirka bude mit na starost obsluhu zdkaznikd, bude tedy k dispozici po celou
oteviraci dobu, pfichod bude vzdy 30 minut pied otevienim. Bude tedy pfijimat
objednavky, chystat je a vydavat. Bude taky zodpoveédna za spravné zadavani objednavek
do pokladny, aby byly odesilany pomoci elektronické evidence trzeb dle skuteénosti.
Hodinovd mzda obsluhy bude ze zacatku ve vysi 110 K¢, v pfipadé majitelciny
spokojenosti se vSak muze po Case zvySovat. Zaméstnanec na této pozici odpracuje
mésiéné piiblizn¢ 160 hodin, coZ je celkem 17 600 K¢ mési¢né. Pracovnik, Ktery bude
tuto pozici vykonavat brigadné, odpracuje mési¢né v priméru 25 hodin a nasledné jeho

mési¢ni mzda bude ve vysi 2 750 K¢.

Nasleduje tabulka ¢islo 20, ve které je vypocitana ¢istd mési¢ni mzda pro jediného
zaméstnance na hlavni pracovni pomér, kterého bude prozatim kavarna mit. Jsou zde
podrobné vycisleny odvody za zaméstnance 1 zaméstnavatele a zaloha na dan, vcetné
zakonného pojisténi. Majitelka tak presné vidi, kolik budou cinit mési¢ni néklady
na tohoto pracovnika.

Daéle nasleduje tabulka ¢islo 21, ve které jsou naznaceny mési¢ni naklady na dvé pomocné
sily ve vyrobé a jednoho brigadnika pro obsluhu zdkaznikd. VSichni tfi budou mit

podepsanou dohodu a provedeni prace. U téchto pracovnikli se bude pocitat se slevou

2 405 K¢, protoze budou vybirani piredevsim z fad studentt.
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Tabulka 20: Vypocet mési¢ni mzdy jediného zaméstnance

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Obsluha

Hruba mzda 17 600 K¢

SP zaméstnavatel (24,80 %) 4365 K¢

ZP zaméstnavatel (9 %) 1584 K¢

SP zaméstnanec (6,5 %) 1144 K¢
ZP zaméstnanec (4,5 %) 792 K¢

Zaklad dan¢ 23 549 K¢

Dan (15 %) 3532 K¢

Sleva na dani 2070 K¢

Zaloha na dan 1462 K¢
Zakonné pojisténi 74 K¢

Cistd mzda 14 202 K&

M¢sicni odvody statu 9421 K¢

Mésicni odvody zaméstnavatele 23 623 K¢

Tabulka 21: Vypocet mési¢ni mzdy pracovniki na DPP

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vyroba Vyroba Obsluha
Hodinova sazba 120 K¢ 120 K¢ 110 K¢
Pocet odpracovanych hodin 25 25 25
Hruba mzda 3 000 K¢ 3 000 K¢ 2 750 K¢
Daii (15 %) 450 K& 450 K& 413 K&
Sleva na dani 2 405 K¢ 2 405 K¢ 2405 K¢
Dan po slevé 0Ke 0 K¢ 0Ke
Cistd mzda 3 000 K¢& 3000 K& 2 750 K¢&
Celkové mési¢ni naklady 8 750 K¢

Tato mzda vSak neni kone¢na, obsluze bude nalezet spropitné v celé jeho vysi, tudiz
kazdy mésic bude tato castka variabilni a zaméstnanec je tak motivovan chovat

se ke kazdému zakaznikovi s Gctou, aby byla jeho prace ohodnocena co nejlépe.

76



3.5 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan predstavuje jednu z nejdilezitéjSich €asti celého podnikatelského planu.
Pomoci ného je zjisténa financni realizovatelnost planu. Postupné jsou zde uvedeny
planované mési¢ni vydaje pro prvni rok podniku, pro dalsi roky jsou vydaje uvadény
v roCnich objemech. Nasledn€ jsou vypocitdny predpokladané piijmy a cash flow
kavarny. Podnikatelka tedy pomoci finan¢niho planu posoudi, zda tyto predpovédi

pfinesou pozadovany vysledek.
3.5.1 Zrizovaci vydaje a zakladatelsky rozpocet

Nasledujici tabulka ¢islo 22 zobrazuje ziizovaci vydaje na zalozeni podniku, potfebné
pro zacatek podnikani. Je zde zapoctena i spotfeba pohonnych hmot, jelikoz bude
majitelka vétSinu ndkupii obstaravat pomoci svého automobilu. VSechny hodnoty jsou
primé&rné a ptiblizné, jelikoz se ceny Casto méni. Pojisténi podnikani se hradi rocné.
Tabulka 22: Z¥izovaci vydaje na zaloZeni podniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Vydaj
Vypis z trestniho rejstiiku 100 K¢
Ohlaseni zivnosti 2 000 K¢
Pronajem prostor 20 000 K¢
Mzdové naklady 32 373 K¢
Energie 4 000 K¢
Internet, pausal 1000 K¢
Pohonné hmoty 2 000 K¢
Propagace 500 K¢
Pojisténi podnikani 4 000 K¢
SP a ZP majitelky 4 896 K¢
CELKEM 70 869 K¢

Nez se podnik otevie, musi byt proveden pocate¢ni nakup surovin, aby si mohli zékaznici
objednat cokoliv z nabizeného sortimentu. Dojde tedy k nakupu vSech napoji vcetné

kavy a surovin na vSechny druhy dezertl tak, aby vSe vystacilo alespon na prvni tyden
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fungovani podniku. Hodnota tohoto prvniho nakupu bude ptiblizné¢ 5 000 K¢. Néasleduje

tabulka Cislo 23, ktera vycisluje zakladatelsky rozpocet podniku

Tabulka 23: Zakladatelsky rozpocet podniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Vydaj
Ziizovaci vydaje na zalozeni podniku 70 869 K¢
Vybaveni podniku 255 000 K¢
Zasobovani pied otevienim podniku 5000 K¢
CELKEM 330 869 K¢

Nasleduje zahajovaci rozvaha, obsahujici aktiva a pasiva. Aktiva zobrazuji majetek, ktery
podnik vlastni a pasiva to, ¢im je tento majetek financovan. Aktivum je tedy v tomto
ptipadé¢ vybaveni podniku, které tvoti jejich nejvétsi cast. Dale sem patii zasoby ve formé
prvniho nakupu surovin, prostiedky ulozené na bézném Gétu a naklady piiStich obdobi,
které jsou zfizovacimi vydaji na zalozeni podniku. Pasiva jsou tvofena pouze vlastnim
kapitalem, kterym majitelka oplyva, tudiz zde nebude nutné Zadat o bankovni uvér.

Zahajovaci rozvaha je zndzornéna pomoci tabulky ¢islo 24.

Tabulka 24: Zahajovaci rozvaha

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Aktiva Pasiva
Vybaveni podniku 255 000 K¢ Zéakladni kapitél 500 000 K¢
Naklady piistich obdobi 70 869 K¢
Zasoby 5000 K¢
Bankovni ucet 169 131 K¢
AKTIVA CELKEM 500 000 K¢ | PASIVA CELKEM 500 000 K¢

3.5.2 Planované vydaje a prijmy pro prvni rok podnikani

Nésleduje tabulka ¢islo 25, ve které jsou vypocitany planované vydaje a piijmy pro prvni
rok podnikani a dale tabulka 26 s pfedpokladanym cash flow pro rok 2021, do kterého
je zahrnuta osobni spotieba OSVC, ktera bude prozatim ve vysi 15 000 K¢&, od prosince
se zvysi na 20 000 K¢. Dale tabulka ¢islo 27 pocita s cash flow v realistické, optimistické

a pesimistické varianté, kdy jsou pfijmy a vydaje navySovany ¢i snizovany o 20 %.
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Tabulka 25: Planované vydaje a piijmy pro prvni rok podnikani

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Mésic roku 2021 [K¢]

Polozka
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ztizovaci vydaje | 2 100 - - - - - - - - - - -
Vybaveni - 255 000 - - - - - - - - - -
Propagace 500 - - - - - - - - - - -
Suroviny - 5000 20000 | 20000 | 20000 | 22000 | 22000 | 22000 | 22000 | 22000 | 22000 | 22000
Néajem - 20000 | 20000 | 20000 | 20000 | 20000 | 20000 | 20000 | 20 000 | 20000 | 20 000 | 20 000
Energie - 4 000 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000
Mzdové naklady - - 32373 | 32373 | 32373 | 32373 | 32373 | 32373 | 32373 | 32373 | 32373 | 32373
Rezerva - - 5000 | 5000 | 5000 | 5000 | 5000 | 5000 | 5000 | 5000 | 5000 | 5000
Pojisteni - - - - - - - - - - - 4000
Pohonné hmoty | 500 1500 2500 | 2500 | 2500 | 2500 | 2500 | 2500 | 2500 | 2500 | 2500 | 2500
Internet, pausal - 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000
SP, ZP - 4 896 4 896 4 896 4 896 4 896 4 896 4 896 4 896 4 896 4 896 4 896
Baristicky kurz - - - - - 10 500 - - - - - -
VYDAJE 3100 | 29139% | 89769 | 89769 | 89769 | 102269 | 91769 | 91769 | 91769 | 91769 | 91769 | 95769
PRiJMY - - 84000 | 84000 | 84000 | 126000 | 126 000 | 126 000 | 126 000 | 126 000 | 126 000 | 126 000
CELKEM -3100 | -29139% | -5769 | -5769 | -5769 | 23731 | 34231 | 34231 | 34231 | 34231 | 34231 | 30231
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Tabulka 26: Cash flow pro rok 2021

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Mésic roku 2021 [K¢]

Polozka
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Pocatecni stav | 500000 | 496900 | 190504 | 169735 | 148966 | 128 197 | 136928 | 156 159 | 175390 | 194 621 | 213 852 | 233 083
Piijmy - - 84000 | 84000 | 84000 | 126000 | 126 000 | 126 000 | 126 000 | 126 000 | 126 000 | 126 000
Vydaje 3100 291396 | 89769 | 89769 | 89769 | 102269 | 91769 | 91769 | 91769 | 91769 | 91769 | 95769
Osobni spotieba - 15000 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 20000
Rozdil -3100 | -306396 | -20769 | -20 769 | -20 769 8731 19231 | 19231 | 19231 | 19231 | 19231 | 10231
Koneény stav | 496900 | 190504 | 169735 | 148966 | 128 197 | 136928 | 156 159 | 175390 | 194 621 | 213852 | 233 083 | 243 314

Tabulka 27: Cash flow pro realistickou, optimistickou a pesimistickou piedpovéd’ v roce 2021

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Realisticka | Optimisticka | Pesimisticka
Pocate¢ni stav 500 000 500 000 500 000
Piijmy 1134 000 1 360 800 907 200
Vydaje 1220 686 976 365 1 464 547
Osobni spotfeba OSVC 170 000 170 000 170 000
Rozdil -256 686 214 435 =727 347
Koneény stav 243 314 714 435 -227 347
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Néakupy surovin budou pro prvni tfi mésice v hodnoté 20 000 K¢, nasledné az do konce
roku budou o 10 % navySeny. V prubéhu prvniho roku majitelka zaplati sobé i svym
zaméstnancim Ucast na baristickém kurzu, aby se zdokonalili ve své praci a nabidli tak
zakazniklim co nejlepsi servis. Jsou zde pripocCitany néklady bézného provozu, které
budou slouzit jako rezerva pro platbu dani a poplatkd, v tabulce jako ,,rezerva®. Mési¢né

se bude tvofit takova rezerva ve vysi 5 000 K¢&.

Piijmy podniku jsou vypoditainy na zakladé ptedpokladané obsazenosti podniku
a prumérné uUtraty, zjisténé v marketingovém vyzkumu, ktera ¢ini 150 K¢&. V prvnich
ttech mésicich fungovani podniku (bfezen-kvéten) se pocita s obsazenosti ve vysi 25 %.
Pokud zde bude ¢lovék sedét v priméru hodinu a ptil a kazdy den bude otevieno ptiblizné
11 hodin, denni pfijmy kavarny budou ve vysi 4 200 K¢. Kazdy mésic bude otevieno 20
dntl, tudiz celkovd mésicni trzba bude ve vysi 84 000 K¢&. V nasledujicich mésicich
se obsazenost zvysi diky konci Skolniho roku a letnim prazdnindm o 10 %, a tedy piijmy
Vv téchto mésicich budou ¢init 126 000 K¢, takové piijmy se predpokladaji az do konce

roku.
3.5.3 Predikce vydaju a prijmu v dalSich dvou letech podnikani

V dalsich dvou letech se budou nakupy surovin navySovat dle zajmu zakazniku,
predpokladem je meziro¢ni narist ve vysi 10 %, jelikoz se zvysuji ceny surovin, ale pocita
se i se zvySujicim se zajmem zakaznikd. Cena za pronajem prostor se vzhledem K rtstu
cen nemovitosti bude také zvySovat, ne vSak kazdy rok. Ceny energii se také neustéle
zvysuji a rust zaloh na socidlni a zdravotni pojisténi mé také kazdoro¢né rostouci trend.

Vydaje jsou ptepocteny pro optimistickou a pesimistickou variantu v tabulce ¢islo 28.

Tabulka 28: Predikce ro¢nich vydaji

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta 2022 2023
Optimisticka 910 912 K¢ 1002 003 K¢

Realisticka 1138640 K¢ | 1252504 K¢
Pesimistickd | 1366 368 K¢ | 1503005 K¢

V optimistické varianté se pocita se snizenim vydaji o 20 %, coz mize byt zptisobeno

naptiklad poklesem cen surovin nebo vyjednanim lepsich podminek s dodavateli. Naopak
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vrwve

poruchou stroju ¢i vybaveni nebo havarii podniku.

Nasleduje tabulka c¢islo 29, ve které jsou opét vyjadieny piijmy v optimistické
a pesimistické varianté pro tyto dva roky. Optimisticka varianta pocita se zvySenim
pfijml o 20 % a mlze nastat v ptipadé zvySeni navstévnosti mésta, napiiklad pii konani
koncertli v zameckém parku. Pesimisticka predpovéd naopak hrozi pii nizsi navstévnosti,
naptiklad kvuli Spatné zkuSenosti s prvni navstévou kavarny a v tom ptipadé je poniZena

0 20 %.

Piijmy v realistické varianté budou v roce 2022 stale pocitat s obsazenosti ve vysi 35 %
Z kapacity kavarny, v dalsim roce budou navySovany o 15 %, vzhledem k neustale
se zvysujicim cenam surovin a energii a tim nutnosti zvySovat ceny produkti a také diky

zjisténym skute¢nostem z analyzy vyvoje trzeb v tomto odvétvi.

Tabulka 29: Predikce roénich piijmi

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta 2022 2023
Optimistickd | 1814400K¢ | 2086 560 K¢

Realisticka 1512 000 K¢ 1 738 800 K¢
Pesimisticka 1209 600 K¢ 1391 040 K¢

Tabulka ¢islo 30 znazornuje cash flow v ro¢nim vyjadieni, a to v letech 2022 a 2023.
Je zde vypocteno pro realistickou piedpovéd’. Nasledné tabulka cislo 31 zobrazuje
optimistickou a pesimistickou variantu této predpoveédi.

Tabulka 30: Cash flow v letech 2022 a 2023 pro realistickou piedpovéd’

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Realistické varianta
2022 2023
Pocatecni stav 243 314 376 674
Piijmy 1512000 | 1738800
Vydaje 1138640 | 1252504
Osobni spotieba OSVC 240 000 240 000
Rozdil 133 360 246 296
Koneény stav 376 674 622 970
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Tabulka 31: Cash flow v letech 2022 a 2023 pro optimistickou a pesimistickou pfedpovéd’

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Optimistickd varianta | Pesimisticka varianta
2022 2023 2022 2023
PocateCni stav 714 435 1377923 | -227 347 -624 115
Pii{jmy 1814400 | 2086560 | 1209600 | 1391040
Vydaje 910912 1002003 |1366368 | 1503005
Osobni spotieba 240 000 240 000 240 000 240 000
Rozdil 663 488 844 557 -396 768 | -351 965
Koneény stav 1377923 | 2222480 | -624115 | -976 080

3.5.4 Plan pfijmu, vydaji a zakladu dané

V listopadu roku 2021 piekroc¢i pfijmy podniku vysi 1 000 000 K¢, tudiz se nasledujici
mésic musi majitelka piihlasit k povinnosti platby DPH, tato povinnost bude platit

od ledna roku 2022. Plan celkovych piijmu, vydajt a zakladu dané je zobrazen v tabulce

¢islo 32 v ro¢nim vyjadieni, a to opét v letech 2021-2023.

Tabulka 32: Plan pfijmi, vydaji a zakladu dané v letech 2021-2023

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

PoloZka 2021 2022 2023
Ptijmy 1134000 | 1512000 | 1738800
Vydaje 1166 600 | 1074600 | 1182700

Zaklad dang -32600 | 437400 | 556100

Dan z piijmu (15 %) - 65 610 83 415

Sleva na dani 24 840 24 840 24 840
Cisty zaklad dang -32600 | 396630 | 497525
SP, ZP majitelky 53 856 64 040 69 804
Cisty zisk -86 456 332590 | 427721

V prvnim roce podnikani se podnik dostane do ztraty, protoze byly vynaloZzeny vysoké
pofizovaci vydaje na vybaveni podniku. Tuto ztratu bude majitelka hradit z vlastnich
zdroji. V lednu roku 2022 vznikne daiova povinnost, tudiz je zde pocitano i S jejim

odvodem. Dlouhodoby cil v podobé generovani zisku ve vysi alespoit 400 000 K& béhem
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tii let od zalozeni podniku byl tedy splnén, jelikoz Cisty zisk v roce 2023 dosahne, dle
predpoveédi, vyse 427 721 K¢.

3.6 Hodnoceni rizik

Podnikatelska Cinnost s sebou nese i urcita rizika, kterd se mohou objevit kdykoli
Vv prubéhu podnikani. Je tedy diilezité tato rizika identifikovat a snazit se o jejich eliminaci
diive, nez zpisobi podniku S$kodu. V nasledujici tabulce cislo 33 jsou tato rizika
identifikovana a je jim pfifazen scénaf pii situaci, kdy toto riziko nastane. Kazdému riziku
je pritazena hodnota pravdépodobnosti vyskytu (PV), nasleduje ohodnoceni dopadu
tohoto rizika na projekt (DR), z toho je potom vysledkem hodnota rizika (HR) vSechna

rizika jsou hodnocena verbalng dle teoretickych poznatk z kapitoly 1.3.6.

Vysokou hodnotu rizika ptredstavuje nizka poptavka ze strany zakaznikid, kterda muze
ve velké mife ohrozit zisk podniku. Dal§im vysokym rizikem je nezodpoveédnost
zaméstnanct, kdy naptiklad hrozi to, ze nepfijdou do zaméstnani a majitelku na tuto

skutecnost dostatecné doptedu neupozorni.

Nasledné je kazdému riziku doporuceno opatieni, kterym by se mé¢la podnikatelka branit

a kazdému je ptifazena nova hodnota pravdépodobnosti a dopadu tohoto rizika na projekt.

Navrzend opatfeni by méla vést ke snizovani pravdépodobnosti vyskytu rizika nebo
k jejich aplné eliminaci. Nyni je jedinym vysokym rizikem nizka poptavka, kterou bude
podnikatelka eliminovat pomoci pravidelné analyzy pfani a potieb zakaznikd a Cteni

recenzi, diky nimz se zaméfi na slabiny, které bude zlepSovat.
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Tabulka 33: Identifikace rizik

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cislo Riziko Scénar PV |DR | HR Opatieni PV | DR | HR
1 Nizk& poptavka Nizké ptijmy, podnik | SP | VD | VHR Pravidelna analyza pifani a potieb NP | VD | SHR
bude ztratovy zakaznikd, ¢teni recenzi
2 Nedostatek Snizeni kvality SP | SD | SHR | Zaplaceni rekvalifikaénich kurziipro | NP | SD | NHR
kvalifikovanych nabizenych produktt a zvySeni kvality
pracovniki sluzeb
3 Nezodpoveédnost Omezeni chodu celého | SP | VD | VHR | Pravidelna komunikace se zam¢stnanci, | NP | SD | NHR
zaméstnancl podniku motivace
4 Vstup nového Odliv stalych zakaznikd, | NP | SD | NHR Neustaly diraz na kvalitu, rychla NP | SD | NHR
konkurenta na trh tlak na zvyseni kvality reakce na nabidku konkurence
5 Zména preferenci Snizeni navstévnosti NP | VD | SHR Sledovani nejnovéjsich trendt a NP | SD | NHR
obyvatel novych produktt
6 ZvySovani cen Rust provoznich nakladia | SP | SD | SHR | Budovéni dobrych vztaha s dodavateli, | NP | MD | NHR
vstupl vyjednani lepSich podminek
7 | Poruchavybaveni | Riistndkladd, preruseni | NP | VD | SHR | pravidelns kontrola a oprava pristroja | NP | SD | NHR
vyroby
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3.7 Casovy harmonogram realizace

Casovy harmonogram projektu je uveden v tabulce &islo 34. Jsou zde vidét data zacatku

a konce vSech ¢innosti potfebnych ke zprovoznéni podniku a doba trvani ve dnech.

Tabulka 34: Casovy harmonogram projektu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cinnost Zahajeni a ukonceni | Trvani [dny]
1 Zajisténi prostor 2.1.2021 - 20.1.2021 19
2 Ohlaseni zivnosti 5.1.2021 - 15.1.2021 11
3 Registrace na finan¢nim tGfadu 11.1.2021 - 15.1.2021 5
4 | Zfizeni bankovniho 0¢tu, terminalu 20.1.2021 1
S) Zaméfeni prostor 21.1.2021 - 24.1.2021 4
6 Nakup vybaveni + instalace 25.1.2021 - 15.2.2021 21
7 Vyjednavani s dodavateli 21.1.2021 —-5.2.2021 15
8 Propagace 1.2.2021 — 31.3.2021 59
9 | Zajisténi internetu, pausalu a energii | 1.2.2021 —10.2.2021 10
10 Nébor zaméstnancl 1.2.2021 — 28.2.2021 28
11 Néakup surovin 5.2.2021 -10.2.2021 6
12 ZkuSebni provoz 13.2.2021 1
13 Casova rezerva 13.2.2021 - 2.3.2021 18
14 Otevieni kavarny 3.3.2021 1
15 Generovani zisku 6.6.2021 1

Zahajeni projektu je naplanovano na 2.1.2021, kdy se béhem dvou mésicti musi stihnout
vSechny piipravné prace tak, aby se 1.3. t¢hoz roku mohl podnik otevtit. Nejdiive budou
dohodnuty podminky pronajmu a s tim spojené podepsani nadjemni smlouvy, déle bude
co nejdiive ohladSena zivnost a registrovana na finanénim ufadu, aby byla majitelka

opravnéna podnikat a dojde k zalozeni bankovniho uctu a obstarani terminalu pro placeni.

Déle dojde k nakupu veskerého potiebného vybaveni a jeho instalaci. V prubéhu ledna
musi majitelka zacit jednat s dodavateli, aby byla zprovoznéna elektiina, pfivod plynu

a Vv neposledni fadé¢ domluveny dodévky surovin.
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V prib¢chu téchto dvou mésicti musi podnikatelka najit a zaméstnat spolehlivy personal,
pro tuto ¢innost je vyc¢lenén cely mésic tinor, jelikoz najit odpovédného zaméstnance trva

delsi dobu.

Taktéz budou zaloZeny profily na socidlnich sitich s dilezitymi informacemi, bude
zajiStén pausal a internetové piipojeni. DalSim krokem je nakoupeni potiebnych surovin
pro zahdjeni provozu, kdy probéhne i ,,zkusebni provoz* pro osoby majitelce blizké tak,
aby bylo zprovoznéno a vyzkouSeno veSkeré vybaveni. Nésledné jiz 3.3.2021 bude
kavarna oteviena pro Sirokou vefejnost, jelikoz 1.3. vychazi na pondé€li a to bude kavarna
prozatim zaviena. V projektu je pocitano s urCitou ¢asovou rezervou. Ke generovani

prvniho zisku dojde 6. ¢ervna roku 2021, kdy ptijmy poprvé prekroci planované vydaje.

Na nasledujicim obrazku ¢islo 13 je zobrazen zjednoduseny Ganttiiv diagram pro veétsi

ptehlednost.
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12121 1/15/21 1/28/21 2/10/21 2/23/21 3/8/21 3/21/21 4/3/21 4/16/21 4/29/21 5/12/21 5/25/21 6/7/21

Zajisténi prostor [ NEEG
Ohlageni zivnosti (D

Registrace na finanénim afadu 2
Ztizeni bankovniho uétu, terminalu |
Zam¢éfeni prostor 2
Nakup vybaveni + instalace E ]
Vyjednavani s dodavateli L]

Propagace

Zajisténi internetu, pausalu a energii
Nabor zaméstnancti

Nakup surovin

Zkusebni provoz

Casova rezerva

Otevieni kavarny

Generovani zisku |

Obrazek 13: ZjednoduSeny Ganttiv diagram

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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ZAVER

Hlavnim cilem diplomové prace bylo vypracovani ekonomicky realizovatelného
podnikatelského planu pro zaloZeni kavarny s ru¢ni vyrobou dezertti ve Slavkové u Brna,
kter4 bude nabizet kvalitni produkty a sluzbu, kterd v tomto mésté chybi, a tou je zajisténi

détského koutku ptimo v podniku.

Analyzou obecného okoli podniku byly zkoumany faktory politické a legislativni,
ekonomické, socialni a technologické. Nasledovala analyza oborového prosttedi pomoci
Porterova modelu péti sil, kdy jiz byla vymezena spadova oblast, tou byl zvolen Slavkov
u Brna. Byl proveden marketingovy pruzkum preferenci potencidlnich zakaznikl
ve zvoleném segmentu, a tedy rodic¢e s détmi, prostiednictvim n€hoz bylo zjisténo, ze tato
skupina zakaznik® navstévuje kavarny piiblizné pétkrat mésicné a jejich primérna ttrata
jeve vysi 150 K¢. Na zakladé SWOT analyzy byla navrZzena strategie zaméteni se na trzni
vyklenek. Bude tudiz vyuzita mezera na trhu pro ziskani loajalnich zakaznikd

ze zvoleného segmentu, a tedy zajisténi zabavy déti pomoci détského koutku.

V néavrhové ¢asti byl zpracovan kompletni podnikatelsky plan. Byla zde zvolena forma
podnikani na zaklad¢ zivnostenského opravnéni. Déle byl sestaven provozni plan, véetné
rozvrzeni prostoru ¢i planu vyroby. Nezbytnou soucasti byl marketingovy plan, ve kterém
byl vybran zplsob osloveni zakaznikl prostiednictvim socialnich siti, dale byl zvolen
nabizeny sortiment, ktery obsahuje Sirokou nabidku kavovych néapoji a k nim
pozadované dezerty. N&sledoval organiza¢ni plan, kde byl navrzen pocet potiebnych
pracovnikil, a to jedna servirka na hlavni pracovni pomér, k ni vypomoc na zkraceny
Uvazek a dvé pomocné sily do vyroby. Dalsi fazi bylo vypracovani finan¢niho pléanu,
ktery pocita s obsazenosti v prvnich tfech mésicich ve vysi 25 % kapacity podniku,
nasledné o 10 % vice, soucasti je ptedpoveéd’ toku piijmi, vydaji a zdkladu dané pro prvni
tf1 roky zivota kavarny. Pomoci néj bylo zjiSténo, Ze nebude zapotiebi cizich zdroju,
podnikani bude financovani z vlastnich zdroju majitelky. Zavérem byl zpracovan

harmonogram realizace tohoto projektu, ktery za¢ina 2.1.2021.

Kratkodobym cilem bylo, béhem prvniho roku od otevieni kavarny, zajistit ucast
na baristickém kurzu vSem zaméstnanctim, ktefi obsluhuji zakazniky. Toho bylo

dosazeno ve ¢tvrtém mésici po otevieni, kdy se kurzu zacastnila i majitelka podniku.
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Sttednédobym cilem bylo ziskat do dvou let od zaloZeni nejméné 70 pravidelnych
a loajalnich zakazniku, coz bylo na zaklad¢ planovanych trzeb a objemu vyroby splnéno.
Tento cil bude sledovan také prostfednictvim socialnich siti, kde jde pfesné vidét pocet
lidi, které zajima déni podniku.

Dlouhodobym cilem bylo generovani zisku ve vysi alespoin 400 000 K¢& roéné, coz
nastane ve tretim roce podnikani, dle nastavenych piedpokladl byl tedy cil splnén, jelikoz

Cisty zisk je v tomto roce odhadovéan na 427 721 K¢.

Hlavni cil diplomové prace, a tedy vypracovani ekonomicky realizovatelného
podnikatelského planu pro zalozeni kavarny, byl naplnén a podnik bude zivotaschopny

dle nastavenych cilti.
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PRILOHY

Priloha 1: Prepis strukturovanych rozhovoru

Profil respondenta:

Zena, 23 let, Slovakova, Slavkov u Brna, mateiska dovolena

Cetnost navs§tév a motiv

1. Jste pravidelnym zakaznikem kavaren? Kolikrat mésiéné ji navs§tévujete?
Dalo by se fict, ze jsem, kavarnu navstévuji pramérné 1x tydné, takze 4x za mésic.

2. Jaké jsou nejéastéjsi duvody Vasi nav§tévy? Do kavarny si chodim odpocinout
a uzit si spole¢ny cas s prateli, kdy spolu jen sedime a povidame si.

Produkty a sluzby

3. Jaky druh kavového napoje nejcastéji pijete? Zkousela jsem hodné druht
kavy, ale nakonec se stejn¢ vzdy vratim ke Cafe Latte.

4. Jaky dezert si ke kavé nejradéji objednavate? NejradSi mam cheesecake,
protoze je sve€zi a da se pfipravit V nepieberném mnozstvi variant, takze se vzdy
necham piekvapit jeho chuti.

5. Existuje néjaky doplnék, ktery v kavarné podle Vas nesmi chybét? Pro me¢ je
to urcité horka ¢okolada, at’ uz pro mé nebo pro malého.

6. Ktera sluzba kavaren je Vami nejvyhledavanéjsi? Nejvyhledavanéjsi nejspis
ne, ale bylo by skvélé, kdyby konecné¢ néjaka kavarna umoziovala nechat si déti
hréat v détském koutku, zatimco si my, rodice, uzivime tuto navstévu.

7. Je pro Vas diilezZité prostiedi a prostory kavarny? Dalo by se fict, Ze je to pro
mé rozhodujici métitko, pokud se zde necitim dobte, tak kavarnu podruhé
nenavstivim.

Cena
8. Jak se ztotoZiujete s cenovou nabidkou okolnich kavaren? Jsou dle Vas ceny

spravné nastavené? Jaka je VaSe primérna utrata za jedno posezeni? Ceny
jsou nastavené piijatelné, praimérné utratim v kavarne 150 — 200 K¢, zalezi jestli

jdu sama nebo s malym.



9. Jaka cena kavy je pro Vas prijatelna? Zalezi, jakou kévu si objednam, ale za
Latte je pro mé& optimalnich 65 K¢.
10. Jaka cena dezertu je pro Vas prijatelna? Opét zaleZi na druhu dezertu, ale

vétsinou okolo 50 K¢&.
Distribuce

11. Jaky zpusob objednivek preferujete a nejcastéji vyuzivate? Nejcasteji
objedndvam online, pokud neméame c¢as se v kavarné na del$i dobu zastavit a
sednout.

12. Jakym zpisobem nejéastéji rezervujete stil, pokud chcete kavarnu
navstivit? Odpovéd’ bude stejnd, opét online, pokud to jde, v opacném piipadé
vyuzivam telefonickou komunikaci.

13. Jak moc je pro Vas dileZita dostupnost kavarny? Vzhledem k tomu, ze
vétsinou jedu s kocarkem, je pro me dostupnost podniku velice dilezita.

14. Na zakladé jakych kritérii vybirate kavarnu, kterou navstivite? Jak uz jsem
fekla, pfijemnym bonusem by byl détsky koutek, takze pak by to bylo na zékladé

jeho vlastnictvi a také podle prostiedi a toho, jak jsem se tam citila.
Propagace

15. Co Vés presvéd¢i o prvni nav§tévé dané kavarny? Dam hodné na doporuceni
svych znamych, takze jakmile n€kdo poreferuje, v nejbliz§i dobé podnik
navstivim.

16. Jaky je Vami nejvyuzivanéjsi zpisob komunikace s Vasimi nejoblibenéjSimi
podniky? Je to prostiednictvim socialnich siti, jelikoz tato forma komunikace je

velice rychlé a zakaznici jsou rychle informovani o novinkach.
Ostatni

17. Co je podle Vas klicem k uspéchu pro zacinajici kavarnu? Jednoznacné
ptijemné prostiedi a obsluha, to jsou dulezita kritéria, ktera dé&laji podnik

vyjimeénym. A samoziejme kvalitni kava, na které si jeji nadSenci pochutnaji.



Profil respondenta:

Zena, 28 let, Zlata Hora, Slavkov u Brna, prace na pal avazku

Cetnost navs§tév a motiv

1. Jste pravidelnym zakaznikem kavaren? Kolikrat mésicné ji navstévujete?
AnNo, V priméru 6x.
2. Jaké jsou nejcastéjsi duvody Vasi navstévy? Setkani s kamaradkami, protoze
V kavarn¢ mame klid na nase povidani.
Produkty a sluzby
3. Jaky druh kavového napoje nejéastéji pijete? Posledni dobou je to cappuccino,
ale Casto se to méni.
4. Jaky dezert si ke kavé nejradéji objednavate? Zalezi na chuti, ale nejradéji
mam ¢okoladové dezerty.
5. Existuje néjaky doplnék, ktery v kavarné podle Vas nesmi chybét?
Jednozna¢né kakao pro déti.
6. Ktera sluzba kavaren je Vami nejvyhledavanéjsi? Jako asi u vétSiny maminek,
je to détsky koutek.
7. Je pro Vas diilezité prostiedi a prostory kavarny? Ano, dalo by se fict, Ze to
je pro me rozhodujici.
Cena
8. Jak se ztotoZiujete s cenovou nabidkou okolnich kavaren? Jsou dle Vas ceny
spravné nastavené? Jaka je VaSe primérna utrata za jedno posezeni?
Myslim, ze je pfijatelnd, ve vétSich méstech stoji takovy dezert i1 jednou tolik.
Primérné je to 140 K¢.
9. Jaka cena kavy je pro Vas prijatelna? Za cappuccino klidn€ 1 60 K¢.
10. Jaka cena dezertu je pro Vas prijatelna? U dezertu to mam asi tak podobné,
cca 60 K¢.
Distribuce

wvr 1

11. Jaky zpisob objednavek preferujete a nejéastéji vyuzivate? Objednavky

v kavarn¢ délam jediné osobné&, protoze si dezert ke kaveé vyberu dle aktudlni

nabidky a chuti.



12. Jakym zpiisobem nejéastéji rezervujete stiil, pokud chcete kavarnu
navstivit? Tady zase naopak vyuzivam pouze telefon.

13. Jak moc je pro Vas diilezita dostupnost kavarny? Dostupnost neni dilezita,
dualezité je, jestli je u ni parkovisté, potom mtzu kamkoli pfijet autem.

14. Na zakladé jakych Kritérii vybirate kavarnu, kterou navstivite? Podle toho,

jestli mi tam bylo pfijemné¢ a také obsluha musi byt usmévava.
Propagace

15. Co Vs presvédci o prvni nav§tévé dané kavarny? Doporuceni znamych, kteti
uz podnik navstivili a byli spokojeni.

16. Jaky je Vami nejvyuzivanéjsi zpisob komunikace s Vasimi nejoblibenéj$imi
podniky? K tomu vyuzivam jen Instagram, tam zjistim vzdy vSe, co potfebuji

veédét o podniku.
Ostatni

17.Co je podle Vias klicem k Gspéchu pro zacinajici kavarnu? Parkovisté
v blizkosti kavarny, protoze vétsina lidi jezdi autem a Siroka nabidka, ktera nalaka

velky pocet zakaznika.

Profil respondenta:

Zena, 30 let, Nadrazni, Slavkov u Brna, matetska dovolena

Cetnost navs§tév a motiv

1. Jste pravidelnym ziakaznikem kavaren? Kolikrat mési¢né ji navStévujete? To
nejsem, v prauméru 4x mésicné.

2. Jaké jsou nejcastéjsi divody Vasi navstévy? Kvalitni kdva, kterou doma
nemam a neumim si ji tak pfipravit a taky posezeni s kamaradkami, kdyz si

najdeme spole¢ny Cas.
Produkty a sluzby

3. Jaky druh kavového napoje nejéastéji pijete? Nejcastéji cappuccino, protoze

miluju mléénou pénu.



4.

Cena

9.

Jaky dezert si ke kavé nejradéji objednavate? Nemam Zadny jeden vybrany,
vzdy zéalezi na chuti, pokazdé si ale vyberu.

Existuje néjaky doplnék, ktery v kavarné podle Vas nesmi chybét? Né&jaka
nabidka pro déti, napiiklad v 1ét€ zmrzlinovy pohar nebo v zimé horké cokolada
¢i kakao.

Ktera sluzba kavaren je Vami nejvyhledavanéjsi? Détsky koutek, protoze byt
s détmi zaviena celou zimu nejde. V 1ét€ mizeme jit na détské hiiste, ale v zime
je téch moznosti malo.

Je pro Vas dilezité prostiedi a prostory kavarny? Pro m¢ je toto hledisko

rozhodujici, kdyz se rozhoduji o dal$i navsteve.

Jak se ztotoZiiujete s cenovou nabidkou okolnich kavaren? Jsou dle Vas ceny
spravné nastavené? Jaka je Vase primérna utrata za jedno posezeni? Ceny
v kavarnach ve Slavkové jsou nastavené pfijatelné, primérné utratim za jednu
navstévu 150 K¢, nekdy totiz dojdu jen na kavu a nékdy utratim 1 300 K¢, takze
zalezi.

Jaka cena kavy je pro Vas prijatelna? Okolo 50 K¢ je akorat za cappuccino.

10. Jaka cena dezertu je pro Vas prijatelna? TotoZn¢ s pfedchozi otazkou, 50 K¢.

Distribuce

11. Jaky zpusob objednavek preferujete a nejcastéji vyuzivate? Nekdy osobné a

n¢kdy predem pres telefon, zalezi kolik mam zrovna Casu.

12. Jakym zpisobem nejéastéji rezervujete stil, pokud chcete kavarnu

navstivit? Pres telefon, nékdy 1 online, pokud to podnik umoziuje.

13. Jak moc je pro Vas dilezZita dostupnost kavarny? Dostupnost je pro mé

dalezita, protoze auto ma jen manzel, takze pokud by byla kavarna na druhé strané

Slavkova, moc ¢asto tam chodit nebudu.

14. Na zakladé jakych Kritérii vybirate kavarnu, kterou navstivite? Na zakladé

kvality dezert, tu pozndm po par ochutnanich, a taky kvalitni kavy. DalSim

kritériem je ptijemné a ndpomocna obsluha a v neposledni fad¢ ten détsky koutek.



Propagace

15. Co Vas presvéd¢i o prvni navstévé dané kavarny? Doporuceni znamych,

vzdycky se mi trefi do chuti, takZe jim v tomto sméru dost v&fim.

16. Jaky je Vami nejvyuZzivanéjsi zpisob komunikace s Vasimi nejoblibenéjSimi

podniky? Pomoci Facebooku, kde jsou vzdy aktualni informace a daji se ptes n¢j

psat i zpravy, kdyz mam néjaky dotaz.

Ostatni

17. Co je podle Vas klicem k aspéchu pro zacinajici kavarnu? Podle m¢ je to

dobra propagace, kterd za¢ne uz pred otevienim podniku. Dostat se do povédomi
co nejvice lidi a naldkat je na krasné prostiedi a dobfe vypadajici zakusky,
propagovat tam taky prazirnu, ze které bude kava dodavana, protoze na tom si lidé

potrpi.

Profil respondenta:
Muz, 30 let, Slovanska, Slavkov u Brna, podnikatel

Cetnost navs§tév a motiv

1. Jste pravidelnym zidkaznikem kavaren? Kolikrat mési¢né ji navStévujete?
Ano, 8x.

2. Jaké jsou nejéastéjsi divody Vasi navs§tévy? Vezmu si rychle k&vu s sebou a
jedu pracovat.

Produkty a sluzby

3. Jaky druh kavového napoje nejéastéji pijete? Nepiju nic jiného nez espresso.

4. Jaky dezert si ke kavé nejradéji objednavate? Pokud je v nabidce, tak si vzdy
dam cheesecake.

5. Existuje néjaky doplnék, ktery v kavarné podle Vas nesmi chybét? Kelimky,
abych si mohl vzit kdykoliv kdvu s sebou, kdyZ nemam ¢as se zastavit a vypit si
ji tam.

6. Ktera sluzba kavaren je Vami nejvyhledavanéjs$i? Nic m¢ nenapada.

7. Je pro Vas diileZité prostifedi a prostory kavarny? Ano, samoziejme.

Vi



Cena

8. Jak se ztotoZiiujete s cenovou nabidkou okolnich kavaren? Jsou dle VVas ceny
spravné nastavené? Jaka je VaSe primérna utrata za jedno posezeni? Ceny
jsou piimétené, zadna kavarna ve Slavkové nema ceny zbytecné vysoko. Jelikoz
si beru vétSinou jen kavu s sebou a jen obcas dezert, primérna utrata se pohybuje
v rozmezi 80 — 120 K¢.

9. Jaka cena kavy je pro Vas prijatelna? Za kvalitni espresso utratim 1 60 K¢.

10. Jaka cena dezertu je pro Vas prijatelna? Dezert by m¢l stat maximalné 50 K¢.

Distribuce

11. Jaky zpiisob objednavek preferujete a nejcastéji vyuzivate? Jedin¢ osobné,
protoze kdvu si dopfedu objednavat nebudu.

12. Jakym zpiisobem nejéastéji rezervujete stil, pokud chcete kavarnu
navstivit? To se moc Casto ned¢je, ale kdyz uz, tak po telefonu.

13. Jak moc je pro Vas dilezita dostupnost kavarny? Neni dulezitd, kamkoliv
dojedu autem.

14. Na zakladé jakych kritérii vybirate kavarnu, kterou navstivite? Obsluha musi
byt ptijemna a pfimétené rychld, abych na svou kavu necekal ¢tvrt hodiny.

Propagace

15. Co Vas piesvédéi o prvni navitévé dané kavarny? Ctu si vzdy recenze na
Googlu nebo Facebooku, to ma pro mé nejvétsi vypovidajici hodnotu.

16. Jaky je Vami nejvyuzivanéjsi zpisob komunikace s Vasimi nejoblibenéjSimi

podniky? Prostiednictvim Facebooku, kde najdu v$e, co potiebuji.

Ostatni

17. Co je podle Vas kli¢em k tispéchu pro zadinajici kavarnu? Dobra komunikace
na socialnich sitich s budoucimi zékazniky, dale také sortiment, ktery pokryje

potteby co nejvice zakazniki.

VIl



Profil respondenta:

Zena, 30 let, Slovanska, Slavkov u Brna, zamé&stnanec

Cetnost navs§tév a motiv

1. Jste pravidelnym zakaznikem kavaren? Kolikrat mésiéné ji navstévujete?
Ano, 5x.

2. Jaké jsou nejcastéjsi duvody Vasi navstévy? Posezeni s kamaraddkami, se
kterymi se nemam Sanci moc Casto vidét.

Produkty a sluzby

3. Jaky druh kavového napoje nejcastéji pijete? NejradSi mam espresso, jednou
za ¢as si dam flat white.

4. Jaky dezert si ke kavé nejradéji objednavate? Nikdy si neodepiu tiramisu,
takZe kdyz ho vidim ve vitring, vZdy si ho dam.

5. Existuje néjaky doplnék, ktery v kavarné podle Vas nesmi chybét? Obcas
s sebou musim vzit 1 déti, takze bych uvitala néjakou formu zabavy, naptiklad
pckné omalovanky.

6. Ktera sluzba kavaren je Vami nejvyhledavanéjsi? Internetové ptipojeni pies
Wi-Fi, abych se zabavila nez pfijdou kamaradky.

7. Je pro Vas dileZité prostiedi a prostory kavarny? Rozhodné¢.

Cena

8. Jak se ztotoZiujete s cenovou nabidkou okolnich kavaren? Jsou dle Vas ceny
spravné nastavené? Jaka je Vase primérna utrata za jedno posezeni? Okolni
kavarny maji ceny nastavené umérné k nabidce, moje bézna utrata se pohybuje
v rozmezi 100 — 150 K¢.

9. Jaka cena kavy je pro Vas prijatelna? Kdyz si ddvam espresso, tak je to 45 K¢,

pokud mam chut’ na flat white, tam je potom cena o dost vyssi.

10. Jaka cena dezertu je pro Vas prijatelna? Priblizn¢ 45 K¢, za tiramisu idealni.

Distribuce

11. Jaky zpiuisob objednavek preferujete a nejcastéji vyuzivate? Z50 % je to

telefonicka objednévka, z druhé poloviny objednavam osobné. Kdyz jsem tieba

na cesté z prace, objednam po telefonu a potom vyzvednu, at’ nemusim cekat.

Vil



12. Jakym zpiisobem nejéastéji rezervujete stiil, pokud chcete kavarnu
navstivit? Rezervace délam jen pies telefon, pfijde mi to jako nejrychlejsi cesta,
protoze mi osoba na druh¢ strané fekne, zda je to mozné ¢i nikoliv.

13. Jak moc je pro Vas dilezita dostupnost kavarny? Moc ne, vétSinou jezdim
autem, takZe mi nevadi jet par kilometrt dal.

14. Na zakladé jakych Kritérii vybirate kavarnu, kterou navstivite? V kavarné
musi byt pfijemné a klidné prostiedi, abych si odpocinula po praci a necitila se

stale ve shonu.
Propagace

15. Co Vas presvédéi o prvni navstévé dané kavarny? VétSinou mi daji reference
znami, ktefi Casto navstévuji restaurace a kavarny a vzdy vi mezi prvnimi, zda za
tu ndvstévu podnik stoji.

16. Jaky je Vami nejvyuzivanéjsi zpisob komunikace s Vasimi nejoblibenéjSimi
podniky? Vzdy sleduji Instagram, kde podniky informuji své zakazniky o
novinkach ¢i zménach v provozu. Byva zde vétSinou 1 oteviraci doba, takze uz

nemusim vS$e slozité hledat na internetu.
Ostatni

17. Co je podle Vas klicem k uspéchu pro zacinajici kavarnu? Podnik by se mél
neécim lisit od téch stavajicich, najit si svou klientelu, které bude rozumét a bude

ji neustale ptizpisobovat nabidku.

Profil respondenta:

Muz, 36 let, Brnénska, Slavkov u Brna, zamé&stnanec

Cetnost navs§tév a motiv

1. Jste pravidelnym zakaznikem kavaren? Kolikrat mésiéné ji navstévujete?

Ano jsem, nékdy 1 8x za mésic.

wewr

2. Jaké jsou nejcastéjsi diivody Vasi nav§tévy? Kvalitni vybérova kava.
Produkty a sluzby

3. Jaky druh kavového napoje nejéastéji pijete? Pouze espresso, nic jiného.



4. Jaky dezert si ke kavé nejradéji objednavate? Neodolam cheesecaku jakékoli
ptichuté.

5. Existuje néjaky doplnék, ktery v kavarné podle Vas nesmi chybét? Kromé
kvalitn€ pfipravené kavy m¢ nic nenapada, kavarna musi dobtfe fungovat jako
celek.

6. Ktera sluzba kavaren je Vami nejvyhledavanéjs$i? Bezplatny pristup
K internetu, abych si mohl pfinést notebook a vyftidit pracovni agendu.

7. Je pro Vas diilezité prostiedi a prostory kavarny? Samoziejme, hodné.

Cena

8. Jak se ztotoZiiujete s cenovou nabidkou okolnich kavaren? Jsou dle Vas ceny
spravné nastavené? Jaka je VaSe prumérna utrata za jedno posezeni? Ceny
jsou nastaveny pfimefené k nabidce, chodim do kavaren, kde jsou i o dost vyssi,
ale potom to odpovida kvalité. Primérna utrata je mezi 150 a 170 K¢.

9. Jaka cena kavy je pro Vas pFijatelna? Za vybérovou utratim klidn¢ i 70 K¢, za
tu chut’ to stoji.

10. Jaka cena dezertu je pro Vas prijatelna? Tak stejné jako za kavu.

Distribuce

11. Jaky zpiisob objednavek preferujete a nejéastéji vyuzivate? Pievazné osobné,
obcas ale vyzkousim 1 online objednavky, ale ne vSechny podniky tuto variantu
nabizeji.

12. Jakym zpusobem nejcastéji rezervujete stil, pokud chcete kavarnu
navstivit? Pokud jsem zrovna v kavarng, tak rezervuji osobng, jinak samoziejmé
po telefonu.

13. Jak moc je pro Vas dulezita dostupnost kavarny? Dulezité je pro mé hlavné
to, jestli je u podniku dostupné parkoviste.

14. Na zakladé jakych Kkritérii vybirate kavarnu, kterou navstivite? Vybiram ji
podle recenzi a musi tam byt klid na préci, abych v ptipadé potteby mohl udélat
co potiebuji.

Propagace
15. Co Vas presvéd¢i o prvni navstévé dané kavarny? Recenze na socialnich sitich,

kde se kazdy svobodn¢ vyjadiuje.



16. Jaky je Vami nejvyuzivanéjsi zpiisob komunikace s VaSimi nejoblibenéjSimi

podniky? Vyuzivam Instagram a Facebook, je to totiz nejrychlejsi.
Ostatni

17. Co je podle Vas Kkliéem Kk uspéchu pro zadinajici kavarnu? Jit s dobou,
nabidnout lidem co nejvice pozaduji a nezastavit se na misté, snadno a rychle

reagovat na poptavku.

Xl
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