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Abstrakt

Tato diplomova prace se zabyva zalozenim nové prodejny Fornetti Café fungujici na bazi
franchisingu. Uvodni &ast je zaméfena na teoretickd vychodiska prace, zakladni pojmy a
metody tvorby podnikatelského planu. Analytickd cast hodnoti soucasny stav sité a
budouciho franchisanta. Zavére¢na, prakticka c¢ast prace obsahuje samotny navrh

podnikatelského planu pro zalozeni franchisové provozovny.

Kli¢ova slova

Podnikatelsky plan, franchising, analyza, konkurence, zaloZeni prodejny, finan¢ni plan

Abstract

This master’s thesis deals with the establishment of a new Fornetti Café shop which is
operating as a franchise. The opening part is focused on theoretical knowledge, basic
notions and methods of creating of a business plan. The analytic part evaluates the current
situation of the chain and the future franchisant. The final, practical part of the thesis
contains the business plan for setting up of the franchise shop.
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Business plan, franchising, analysis, competition, establishment of a shop, financial plan



Bibliograficka citace prace
MUSILOVA P. Podnikatelsky pldn pro zaloZeni franchisové prodejny. Brmo: Vysoké uéeni
technick¢ v Brné. Fakulta podnikatelskd. 2013. 99 s. Vedouci diplomové prace
Ing. Tamara Mazlova, Ph.D.



Cestné prohlaseni

Prohlasuji, ze predlozend diplomova prace na téma ,,Podnikatelsky plan pro zaloZeni
franchisové prodejny* je puvodni a zpracovala jsem ji samostatné pod vedenim své
vedouci prace Ing. Tamary Mazlové, Ph.D. Prohlasuji, ze citace pouzitych prament
uvedené v seznamu literatury jsou uplné a ze jsem ve své praci neporusila autorska prava
ve smyslu Zakona ¢. 121/2000 Sb., o pravu autorském a o pravech souvisejicich s pravem

autorskym.

V Brn€ dne 22.5.2013 s



Podékovani

Touto cestou bych rada pode€kovala pani Ing. Tamatre Mazlové, Ph. D. za vedeni a pomoc
pii vypracovavani této diplomové prace. Dale dékuji panu Petru Brychtovi ze spol.
FORNETTI BOHEMIA, s.r.o. a pani Stelle Handkové za poskytnuti podkladli a cennych
rad. V neposledni fadé dékuji rodiné a pratelim za podporu a trpélivost po celou dobu

studia.



Obsah

UV OD ..t b bbb bbbt bbbt ettt ettt eb e ene e 10
1 VYMEZENI PROBLEMATIKY A CIL PRACE........ccooooiimiimriiinciineiieceinei, 12
2 TEORETICKA CAST....cooviiiiiiiiieriisesiiseeeissesie e 13
2.1 POANIKANT. ...eoiiiiiiiicccee e 13
2.2 Forma podnikan ........ccccviiiiiiiiiici s 14
2.3 Podnikatelsky PlAn ........ccoooviiiiiiiiiii 16
2.3.1  Ucel podnikatelského PIANU...........cceeveveeveereerenreisieceeeee e ee s, 16
2.3.2  Principy podnikatelsk€ho planu...........ccccceiiiiiiiiiiiie e 17
2.3.3  Rozsah a styl podnikatelského planu............cccocoveiiiiiiniii e, 18
2.3.4  Struktura podnikatelsk€ho plAnu ...........cccooeiiiiiiiiii 19

2.4 Strategie @ aNAlYZY .....ccccoviviiieiiiiie s 21
241 SWOT QNALYZA.....coiiiiiiiieiecee s 22
2.4.2  SLEPT QNalYZa ....cccoiiiiiiiieiieiiee e 23
2.4.3  Analyza POrtfolia ..o 24
2.4.4  Porteriv model konkurencnich Sil...........ccoiiiiiiiiiiii 26
245  ANalYzZa TS ..o 27

2.5 Marketing a 4P marketingovEeho miXu........coceviiiiiiiiiii e 28
2.6 Financni stranka podnikatelského planu ............ccoooveviiiiiiiiii e 29
2.6.1  Financni zdroje pOdniku .........cccveiiiiiiiiiiiiie s 29
2.6.2  FInancni analyza ... 30
2.6.3  FINANCHT PIAN.....oviiiiiiiiiiee e 33

3 ANALYTICKA CAST ...t 34
3.1  Franchising jako metoda podnikani .............ceoiviiiiiiiiiiieee e 34
3.1.1  Definice franChiSINQU........cocoiiiiiiiiiieicee e 34
3.1.2  ZAKIAANT POJINY .ottt 35
3.1.3  Historie a soucasnost franchiSiNgU ...........ccceivririririneieise e 35
3.1.4  Financovani franchiSINgU.........ccccociiiiiiiiiiiieiic e 38

3.2 Podminky podnikani ve franchisovém fet€ZCi .........cccovvvvviiiiiniiiiiiic e 39
3.2.1  ZaloZeni franChiSy.......c.civueiiiieiieieiie e 39
3.2.2  Franchisova smlouva a provozni manual............cccocerveiinieninninc e 39
3.2.3  FranchiSove poplatky ........cccooieiiiiiiiiiieiesese e 41
3.24  Principy spoluprace ve franchisovém systému...........cccocvvveviiieiiiiiciicninnnn, 41

3.3  FORNETTI BOHEMIA, SPOL. S T. 0. cvoiiiiiiiiieiiiieieiesiee e 45
3.3.1  Historie a soucasnost franchiSora ...........ccccocvviiiiiniiiicii e 45
3.3.2  Ekonomicke VYSIEAKY .......ccviiiiiiiiiiiiieisie e 47
3.3.3  Fornetti Franchise .........cccooiiiiiiiiscie 48

3.4 Soucasny stav nového franchisanta — provozovny Stella ...........cccoooviiiennnnnne 51



3.4.1  Ekonomickeé vysIedKy.......ccooiiiiiiiiiiiiiiiiii e 51

3.4.2  Podminky prondjmu prostor a uspotadani prodejny..........ccccevviiviriiennnnenn 53
3.4.3  SKladba SOMtIMENTU .......cceviiiiiieiiii i 54

3.5  Navrh 10zvoje Sit€ @ PrOVOZOVILY ...cocvviriiiiiiieiiiiesie e 55
3.5 1  Umisténi NOVE PrOVOZOVILY ...eeeiuvviiiiiiisiiiieeiieessiieesssieessisesssinesssssesssssessssnessnns 55
3.5.2  Porterova 5—aktorova analyza ..........ccccceiiiiiiiiiiiiiienniie e 56
3.5.3  SWOT QNalYZa....cciiiiiiiiiiiiiiiieiiie e 59
3.5.4  SLEPT Qnalyza .....cccoiiiiiiiiiiiesiecec e 60
3.5.5  Prizkum potencidlnich zakaznikll ...........cccoceriiiiiiiiiiii e 64
3.5.6  Dotaznikové Setfeni spokojenosti zakaznikl..........cccoovevvrviiiiiiiiciicnenn 66
3.5.7  Zhodnoceni provedenych analyz a prizkumil ............ccooeviiiiiiniicie e, 69

4 NAVRH REALIZACE ZMENY PROVOZOVNY ....oooomiriiriieiniinniisisesesenenns 70
4.1  Zékladni 0idaje 0 POANIKU........ceiiiiiiiiiicie e 70
4.2  Zabezpeceni lidskych Zdrojl.........ccooviiiiiiiiiiiiic e 70
4.3  Zabezpeceni technickych a hygienickych podminek.............ccocoonviiiiiiiicninnnn. 70
4.4 MarketiNOVY MK ....eeiveeriiieeiiieiisieesteete ettt b e n e nn e s 72
o R o (0 1] Y 2SSOSR 72
442  UmiStEni PrOVOZOVILY....oiiiviiiiiiiiiiiie it 74
e N o (0] 0T (o I (o PRSP 74
4.4.4  Prodej — obchodni a cenova politiKa.........cccereriiiiiiiniiiciee e 74

45 FINanCni PlAN ... 78
451  Pocatecni NAKIAAY .......cooviiiiiiiiiic 78
452  Prabézné provozni ndKIady.........cccoiiiiiiiiiiiiiiii 79
453  Plan dosahovanych trZeb ..........ccocoviiiiiiiiiiii 80
454  Vykaz zisku a ztrat, Cash flow a Rozvaha.............cccoooiii 81
455  FINanCOVANT PrOVOZOVILY .....cceirviiriiireesieeareesireanee s ssneessee e s nneesnnes 83

4.6  Hodnoceni efektivnosti a navratnosti projektun ........ccccvvvververinienieiine e 84
4.6.1  Rentabilita........cccooiiiiiii 84
4.6.2  Cisth SOUCaSNA NOANOLA .........veveveciciceeeeeee e 84
4.6.3  NAVIANOST INVESTICE. .. .eirvieuriiiiiiiieii et 85

A7 ANALYZA TIZIK .o 85
4.8  Harmonogram realIZACE ...........coeieiiiiiiiiisieie e 88

B ZAVER ...ttt 89
SEZNAM POUZITYCH ZDROJU ....ccvuririiriiriniesinssisssiesssssssessssssssssesssssssessenns 91
SEZNAM TABULEK ..ot 95
SEZNAM GRAFU ...ttt 96
SEZNAM OBRAZKU .......vouiiimiermeemesssaessessssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssasssnssssnns 97
SEZNAM ZKRATEK ...t 98

) AN N 20 28 1 510 ) 5 FO RS 99



UvVOD

Ktomu, aby se mohlo podnikdni povazovat za uspeésné, je tieba zajistit naplnéni
primarnich cili podnikani, tzn. dosahovani zamyslené vySe zisku a zadaného postaveni
podniku na trhu. Kromé¢ odbornych znalosti a zkuSenosti, pracovitosti a nasazeni musi
podnikatel disponovat i notnou davkou S§tésti pii vybéru vhodného konceptu, mista
podnikani a zajiSténi financovani projektu. Ani toto vSak neni zarukou uspéSnosti. Je
nezbytné vzit vuvahu, Ze se podnikatel nepohybuje na trhu sam, ale je obklopen
konkurenci, se kterou se musi potykat a zdkazniky, na jejichz spokojenosti je zavisly.
Z téchto divoda je prvoradym ukolem najit zpasob, jak obstat v dané konkurenci a

zaujmout zdkazniky.

Jedna stranka véci je najit mezeru na trhu, néco, ¢im firma oslovi dany segment. Znamena
to identifikovat pfedmét podnikani, o ktery je zajem a ktery je podnikatel schopen
nabidnout. Druhou strankou je zajistit vSechny cCinnosti, 1 ty ne piimo souvisejici
s podnikanim. Vtomto sméru se jevi jako velmi vyhodné podnikani v modelu
franchisingu, ktery stale zaznamenava, navzdory recesi, trvaly vzestup. Jedna se 0 typ
sitového bysnysu, ktery je zalozeny na principu prodeje jednou vytvoren¢ho
podnikatelského konceptu riiznym partnerim, franchisantiim. Samotny podnikatel zlstava,
alespon ¢astecné, nezavislou osobou. Avsak ¢ast pfipravy, zejména ta zamétend na tvorbu
a rozvoj konceptu, a marketingové aktivity, lezi na bedrech majitele a poskytovatele

franchisy.

V této diplomové praci navrhuji otevieni franchisové pobocky Fornetti Café, kterd by
nahradila dosavadni prodejnu v aredlu nemocnice. O tuto variantu ma zajem jednak
podnikatelka provozujici soucasnou prodejnu, kterd v novém konceptu vidi moznost
odliSeni od ostatni konkurence v aredlu, a jednak samotny franchisor, ktery by tak rozsifil

svou sit’ o dalsiho partnera.
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V teoretické Casti se budu nejprve zaobirat samotnou podstatou podnikatelského zaméru,
jeho teoretickych vychodisek, a pfiblizenim principu fungovani franchisingu. V dalsi ¢asti
zhodnotim vyvoj a soucasny stav obou partnerti, franchisora i franchisanta v¢. analyzy
ekonomickych vysledkii, ptedpokladi a rizik uspésného rozjezdu a fungovani nového
podniku. Zavérecna cast predstavuje samotny podnikatelsky plan remodellingu a otevieni
prodejny Fornetti Café. Tato kapitola obsahuje i prognézu ekonomické stranky podnikani a

zaverecné posouzeni efektivnosti a realizovatelnosti zaméru.
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1 VYMEZENI PROBLEMATIKY A CiL PRACE

Zakladem této prace je seznameni s problematikou podnikani a podnikatelského planu.
Prace se ale nezabyva pouze obecnou formou podnikani, jeji charakteristikou a
zakonitostmi, ale pokusi se zaméfit pohled na spojeni podnikani soukromé fyzické osoby
s fungovanim zavedeného podniku, konkrétné spolecnosti Srucenim omezenym, a to
formou franchisingu. Cilem prace je kromé seznameni se Stouto specifickou formou
podnikéni, také, na zéklad¢ ziskanych poznatkii, zpracovat podnikatelsky plan otevieni

nové franchisové provozovny.

Uvodni teoretickd &ast této prace se sklada ze dvou Gsekil. Prvni se zabyva podnikanim a
podnikatelskym zamérem z pohledu obecného, tzn. legislativnim vykladem, vyznamem,
rozsahem a pravidly jeho zpracovani. Vénuje pozornost také analyzam, marketingovym
nastrojim a v neposledni tad€ financnimu plénu jako nezbytné casti kazdého
podnikatelského zaméru. Druha je zaméfena na seznameni s franchisingem, jeho historii a

soucasnosti, principy a zptsoby fungovani ¢i postavenim partnert.

Prakticka ¢ast prace predstavi nejprve historii a soucasnost spole¢nosti provozujici svou
¢innost v oboru potravinaiském, a to FORNETTI BOHEMIA, spol. s r.0. a zhodnoti stav
sit¢ prodejnich mist pracujicich na principu franchisingu. Nedilnou a podstatnou soucasti
této prace je navrh dal§iho fungovani sité a zejména samotny navrh podnikatelského
zamé&ru — rozvoje vybrané provozovny a navrh jejiho znovuotevieni pod znackou Fornetti

ve Fakultni nemocnici v Olomouci.
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2 TEORETICKA CAST

2.1 Podnikani

»~Podnikani je soustavna cinnost provadend samostatné podnikatelem viastnim jménem a
na viastni odpovédnost za ucelem dosazeni zisku.* Alespon takto definuje podnikani §2
odst. 1) Zakona ¢. 513/1991 Sb., obchodni zakonik (dale jen Obchodni zakonik), ktery dale
specifikuje, kdo je podnikatelem. Dle §2 odst. 2) jde o osobu, ktera je:

a) zapsana v obchodnim rejstiiku

b) podnika na zakladé Zivnostenského opravnéni

€) podnika na zaklad¢ jiného nez zivnostenského opravnéni podle zvlastnich piedpisi

d) provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle zvlastniho predpisu
Mimo tyto zakladni definice obsahuje zakonik dalsi zasadni ustanoveni tykajici se

.....

podminkach podnikani. *

Kromé pojmu podnikatel a podnikani se mliZeme setkat i s pojmy Zivnost a zivnostnik pro
osoby podnikajici na zdklad¢ Zivnostenského opravnéni (viz bod b)) dle Zékona ¢.
455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani (dale jen Zivnostensky zdkon). Definice Zivnosti
je v podstat¢ totozna s definici podnikani.
Vseobecné podminky pro ziskani Zivnostenského opravnéni dle ustanoveni §6 odst. 1)
Zivnostenského zékona jsou:

- dosaZeni v€ku 18 let

- zpusobilost k pravnim tkontm

- bezthonnost

- doklad, Ze fyzick4 osoba nema vici finan¢nim organiim statu daflové nedoplatky 2

! Zakon ¢&. 513/1991 Sb., obchodni zékonik a souvisejici predpisy. 8. aktua. vydani. 2009. Olomouc: Anag.
2009. s 11. ISBN 978-80-7263-502-3

2 STASA J., I. SRBOVA. Zikon o Zivnostenském podnikdni a predpisy souvisejici: komentdr. 3. pieprac.
vydani. Praha: C.H.Beck. 2002. s. 8, ISBN 80-7179-760-X
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Graf ¢. 1: Pocet Zivnostenskych opravnéni dle osoby k 31.12.2012

Zdroj: vlastni zpracovani dle informaci dostupnych z
http://verejna-sprava.kr-moravskoslezsky.cz/pod stat celkem kraje.html

® fyzické
yzické osoby 609 457

B pravnické osoby 19%

2615915
81%

2.2 Forma podnikani

Volba vhodné pravni formy podnikéani je jednou ze zakladnich otazek, které podnikatel,
ptip. budouci podnikatel, fesi. Je nutné vzit v uvahu vSechny aspekty, vyhody a nevyhody,
legislativni a finan¢ni pozadavky, danové zatizeni i administrativni naroky. Dvé zakladni
pravni formy jsou v CR pravnicka a fyzicka osoba. Primarnim zdrojem informaci a

pravnich narokt jsou jiz vySe zminéné Obchodni zdkonik a Zivnostensky zakon.

Podnikatelé — pravnické osoby jsou:

Obchodni spolecnosti, a to:
= (Osobni — vefejna obchodni spole¢nost a komanditni spolecnost
= Kapitalové — spole¢nost s rucenim omezenym a akciova spolec¢nost
- DruZzstva
- Statni podniky
- Prispévkové a rozpoctové organizace

- Ostatni — napf. nadace

14



Kazdy typ pravnické osoby se li§i v podminkach zaloZeni, poctu spole¢nikd, statutarnich a
kontrolnich organti, minimalnich vkladt, zékladniho kapitdlu a rezerv, piip. dalSich

podrobnosti fungovani firmy. Veskeré tyto podminky specifikuje Obchodni zakonik.

Zivnostensky zakon oproti tomu upravuje podminky podnikani na zakladé Zivnostenského
opravnéni. Dle ¢asti druhé tohoto zdkona délime zivnosti na:
— zivnosti ohlasovaci, a to:
* femeslné — je-li podminkou provozovani zivnosti odborna zpusobilost dosazena
fadnym ukoncenim pfislusného studia
» vazané — jsou-li podminky dany nejen odbornou zpusobilosti, ale také napf.
dal$imi pravnimi pfedpisy, slozenim dalSich odbornych zkousek apod.
= volné — zivnost, u které neni odborné zpusobilost vyzadovéana, musi byt splnény
pouze vseobecné podminky udéleni zivnostenského opravnéni
- zivnosti koncesované, které sméji byt provozovany na zaklad¢ statem vydané

.. . ’ v vr v . r , 3
koncese. Jejich seznam je vyslovné uveden v Ptiloze €. 1 Zivnostenského zdkona

Graf ¢. 2: Pocet Zivnostenskych opravnéni dle typu k 31.12.2012

Zdroj: vlastni zpracovani dle informaci dostupnych z
http://verejna-sprava.kr-moravskoslezsky.cz/pod stat celkem kraje.html

119 989

B koncesované 4%
vazané
B femesiné \_296 256
B volné 9%
1908 413
59%
900 714
28%

¥ STASA I., I. SRBOVA. Zikon o Zivnostenském podnikani a predpisy souvisejici: komentdr. 3. pieprac.
vydéni. Praha: C.H.Beck. 2002. s. 8, ISBN 80-7179-760-X
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2.3 Podnikatelsky plan

Kazdy, kdo i jen uvazuje o moznosti zahajeni podnikatelskych aktivit, chce vzdy podnikat
uspésné. K dosazeni tohoto standardniho, i kdyz nelehkého, cile, musi kazdy velmi
objektivné a uvazlivé posoudit, jaké jsou jeho zakladni pfedpoklady pro podnikani, co chce
svym konanim dosdhnout a kam se chce dostat. V naro¢nych podminkach trzni ekonomiky

je dalezita dobie promyslena strategie a precizni pfiprava podnikatelského projektu.

Co to tedy Podnikatelsky plan ¢i zamér je? V literatufe Ize najit rizné definice, vice ¢i
mén¢ shodné. Jedna z nich uvadi, Ze: ,,Podnikatelsky pldn je pisemny dokument, ktery
popisuje vSechny podstatné vnéjsi a vnitini okolnosti souvisejici s podnikatelskym
zamérem. Je to formalni shrnuti podnikatelskych cilu, duvodii jejich redlnosti a

dosaczitelnosti a shrnuti jednotlivych krokii vedoucich k dosazeni techto cilu.* 4

2.3.1 Ug&el podnikatelského planu

Podnikatelsky plan je tedy nezbytnym dokumentem konkretizujicim zamér podnikatele, a
to nejen pii zaloZeni podniku nebo nového sméru rozvoje, ale také ve vSech ptipadech, kdy
management usiluje o kapitalové posileni firmy, at’ jiz cestou tveérovych vypujcek, nebo
emisi cennych papirii. Dobfe zpracovany podnikatelsky plan kvalifikuje podnikatele nebo
manazera pro jednani s partnery a musi prokdzat jistotu navratnosti vlozeného kapitélu.
Zpracovava se jak pro vnitropodnikové tak pro mimopodnikové tcely. V ramci podniku
slouzi jako nastroj strategického planovani nebo kontroly. Muze se jednat o zmény typu
velké investice, fuze ¢i slouceni, rozdéleni nebo uzavieni podnikatelskych oblasti.
Vypracovani piehledu planovanych aktivit umoziuje podnikatelim vcas rozpoznat tizka
mista, pokud jde o personalni a ¢asové naroky a zejména o kapital.

Externim tucelem podnikatelského zaméru je poskytnout informace vnéjSim subjektiim

K posouzeni zivotaschopnosti podniku z hlediska rentability a navratnosti vlozenych

* SRPOVA J., I. SVOBODOVA, P. SKOPAL, T. ORLIK. Podnikatelsky plin a strategie. 1. vydéni. Praha:
Grada Publishing. 2011. s 14. ISBN 978-80-247-4103-1
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finan¢nich prostfedkd. Mezi poskytovatele kapitalu se fadi zejména banky, poskytovatelé
rizikového kapitalu, obchodni and€lg, statni instituce, ale i soukromé osoby.

Autor projektu se vétSinou snazi presveédcit potencialniho investora, aby do projektu vlozil
svoje finance s pfislibem jejich zhodnoceni. Tento fakt klade zvySenou pozornost na
kvalitu zpracovani. Precizné zpracovany podnikatelsky plan mnohé vypovi o schopnostech
manazera a muze pozitivné prispét K ziskani zadané finan¢éni podpory. Naopak zamér
nespravné ¢i nevhodné zpracovany nebo piiliS optimisticky ladény a nerealisticky mutize

v disledku vést az k apadku podniku. °

»ilny management dokdze formulovat a realizovat kvalifikovanou strategii své firmy.
Strategie musi zajistit splnéni vsech vytéenych ukolii. Neuimerné ambice a megalomanské
plany, které nebyly zalozeny na solidné zpracovanych strategiich, znicily perly ceského

priimyslu CKD, Poldi Kladno, Skodu Plzeri a Fadu dalsich diive svétovych firem.“ 6

2.3.2 Principy podnikatelského planu

Bez ohledu na to, pro koho je podnikatelsky zamér ptfipravovan, jeho tviirce by mél
respektovat obecné platné zasady. Jejich smyslem neni zpracovatele néjakym zptsobem
omezovat. Jde o to ukdzat smér, jakym podnikatelsky plan formulovat a zvysit tak jeho
rating v o¢ich osob mimo podnik. Z tohoto divodu by mél podnikatelsky plan byt:

- srozumitelny — tvlirce by se m¢l snazit o co nejjednodussi formu vyjadfovani,
vyvarovat se pfili§ dlouhych a slozitych vét. Tam, kde je to potieba a kde je to
mozné, mély by byt informace seskupeny v tabulkéach nebo odrazkach.

- logicky — myslenky, skute¢nosti a ndpady by na sebe mély logicky navazovat a
jednotlivé ¢asti projektu by si nemély odporovat. Je vhodné casovy pribéh

znazornit graficky s doplnénim harmonogramu, napt. useckovym diagramem.

° STRUCK U., Presvédcivy podnikatelsky plan: predpoklad ziskani potrebného kapitalu. 1. vydani. Praha:
Management Press. 1992. s 9-11. ISBN 80-85603-12-8

® SOUCEK Z., Firma 21. stoleti: (predstihnéme nejlepsi!!!). 1. vydani. Praha: Professional Publishing. 2005.
s 80. ISBN 80-86419-88-6
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- struény — VvV dokumentu by se nemély vyskytovat zbyte¢né informace a data.
Strucnost v§ak nesmi byt na tkor postizeni zakladnich fakti.

- pravdivy a realny — pravdivost tdaji a redlnost predikovaného vyvoje je
samoziejmosti, plan by nem¢l byt piecefiovan a zveliCovan, ale ani podcenovan ¢i
podhodnocovan

- Ciselné vyjadieny — neméla by chybét fakta vyjadiend v Cislech, jelikoz ty maji
nejvetsi vypovidajici hodnotu a nejen poskytovatele kapitalu budou nejvice zajimat.

- respektovat rizika — variantnost navrhovanych feSeni v kritickych momentech

budouciho vyvoje zvysuje ditvéryhodnost podnikatelského planu.’

2.3.3 Rozsah a styl podnikatelského planu

Prvni podnik, at uz zalozeny jednim nebo vice vlastniky, ma vzdy svoje specifické
charakteristiky a zvlastnosti néceho prikopnického z fady pohledt. Podnikatelsky plan,
resp. jeho nosnd myslenka mutze vznikat a zrat dlouhodobé, evoluéné, s obecnym

zvazovanim pro a proti v roving osobni, rodinné, spoletenské. ®

Rozsah podnikatelského zaméru, ¢ili pocet stran, neni pevné uréen. M¢l by odpovidat
ucelu, ke kterému byl tvofen. Délka planu ovlivni faze, ve které se podnik nachazi, pravni
forma a obor podnikani. Autofi jedné z mnoha publikaci vénovanych této problematice,
Veber a Srpova, orientacné doporucuji 40 az 50 stran plus pfilohy. Podnikatelsky zamér

v ’ . o v ’ v vr 9
pro zaloZeni podniku miZe byt ale obsahové chudsi.

vvvvvv

prvnich nékolika strandch. Zadny ctendi se neodpoutd od toho, aby podle vnéjsiho vzhledu

podnikatelského plianu neusuzoval na jeho iniciatory. PredloZzeny dokument

" VEBER J., J. SPROVA. a kol. Podnikéni: malé a stiedni firmy. 3. aktualizované a doplnéné vydani. Praha:
Grada publishing. 2012. s 96-97. ISBN 978-80-247-4520-6

8 KORAB V., M. REZNAKOVA, J. PETERKA. Podnikatelsky pldn. 1. vydani. Brno: Computer Press. 2007.
s 43. ISBN 978-80-251-1605-0

® VEBER ., J. SPROVA. a kol. Podnikdni: malé a stiedni firmy. 3. aktualizované a doplnéné vydani. Praha:
Grada publishing. 2012. s 98. ISBN 978-80-247-4520-6
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vvvvvv

proto i vnejsi vhled meél byt piisobivy. Prepjatost, jakou je napv. koZena vazba, je lépe
neukazovat. Opatrni poskytovatelé kapitalu néco takového interpretuji jako opatieni k
maskovani slabych mist. Druhy extrém, totiz prilis ledabyle zpracovany plan, vede k
otazce, zda vedeni pracuje podobnym zpiisobem. Je treba se vyvarovat téchto castych chyb
— chybéjici prehled obsahu, nespravné cislovani stran, necisté nebo vadné fotokopie,
Spatny tisk, prilis mnoho riznych typu pisma, vadna vazba (stranky, ktere se uvolnuji nebo

. v v r 13 10
jsou zameénené).

2.3.4 Struktura podnikatelského planu

Stejn¢ jako formdlni stranka, tak ani ta obsahova neni u podnikatelského planu zavazné
stanovena. Kazdy investor ¢i banka maji jiné pozadavky na jeho strukturu a rozsah. Déle

uvedené kapitoly jsou ty, které by ale v podnikatelském zaméru chyb&t nemély: ™

- Titulni list — obchodni nazev, logo, ndzev projektu, jméno autora a kli¢ovych osob,
zakladatell apod. Doporucuje se zde uvést prohlaSeni typu: ,,Informace obsazené
V tomto dokumentu jsou divérné a jsou predmétem obchodniho tajemstvi. Zadnd cdst
dokumentu nesmi byt reprodukovana, kopirovana a jakymkoli zpiisobem rozmnoZovana
nebo ukladana v tisténé ci elektronické podobé bez pisemného souhlasu autora.*

- Obsah — kratky, nejlépe v délce jedné az jedné a pul strany formatu A4

- Uvod, ulel a pozice dokumentu — je vhodné hned z po¢atku seznamit &tenafe s ucelem
podnikatelského planu, jeho verzi, detaily tykajicimi se dal§iho obsahu dokumentu.

- Shrnuti nelze chépat jako obsah, ale jako strucny popis nasledujicich stranek. Rozsah
zavisi na charakteru zaméru a na vysi potfebného kapitalu. Problém spociva v tom, jak
vméstnat mnozstvi dulezitych informaci na maly pocet stran. Pfestoze se shrnuti

umist'uje na zac¢atek dokumentu, zpracovava se az na samy zavér, kdy je projekt hotovy.

9 STRUCK U., Presvédcivy podnikatelsky plan: predpoklad ziskani potiebného kapitdlu. 1. vydani. Praha:

Management Press. 1992. s 24. ISBN 80-85603-12-8
1 SRPOVA J., 1. SVOBODOVA, P. SKOPAL, T. ORLIK. Podnikatelsky plin a strategie. 1. vydani. Praha:
Grada Publishing. 2011. s 14-33. ISBN 978-80-247-4103-1
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Popis podnikatelské prileZitosti m4 za ukol objasnit, v em spatiuje autor svou
dokumentu obsahuje vlastni popis vyrobku ¢i sluzby, konkurenéni vyhody a uzitku pro
zakaznika.

Cile firmy a vlastnikii by mély potencidlniho investora piesveédcit, ze prave tato firma,
pravé Vvtuto dobu je schopna uspésné realizovat predlozeny podnikatelsky projekt.
V této kapitole by se autor mél zaméfit nejen na cile firmy a jejich vlastnikd, ale také na
manazery firmy, dalsi klicové pracovniky a poradce.
Potencialni trhy — pii realizaci podnikatelského planu lze uspét pouze tehdy, kdyz bude
existovat trh, ktery bude mit o nové produkty zajem, popf. o jejich inovace. Je nutné
identifikovat, co je celkovy trh a na ktery cilovy trh (v ramci celkového trhu) se chce
podnikatel zaméfit, na ktery jeho segment hodla svym projektem ,,zautocit*.
V kapitole Analyza konkurence by se autor nemél zaobirat pouze soucasnou
konkurenci, ale mél by se zaméfit také na ty firmy, které sice v aktualnim case neoperuji
na ,,jeho” cilovém trhu, ale v budoucnu by mohly. Pokud na trhu pisobi velké mnozstvi
konkurentil, neni moZné se zaobirat kazdym z nich detailné. Je tfeba rozdé€lit konkurenci
na hlavni a vedlej$i a provést detailni analyzu hlavni konkurence, a to dle kritérii jako
JSou napft. obrat, podil na trhu, vyrobky, sluzby zakaznikiim, ceny, dostupnost, apod. Na
zaklad¢ tohoto srovnani 1ze ur¢it konkurencni vyhodu kazdé takovéto firmy.

Obchodni a marketingova strategie v zasadé fesi tfi okruhy problému:

= vybér cilového trhu, tzn. segmentace trhu

= urceni trzni pozice produktu, tzn. postaveni konkrétniho produktu mezi ostatnimi

konkurenénimi produktu na trhu
* rozhodnuti o marketingovém mixu, kdy je tfeba brat v ivahu jak trzni segment, tak
zvolenou trzni pozici (vice 0 marketingovém mixu viz kapitola 2.5).

Realiza¢ni projektovy plan je v podstaté ¢asovy harmonogram vsech Cinnosti a jejich
dodavatelské zajiSténi. Jde o realizacni projektovy plan (napt. formou useckového
diagramu), kde si urcime vsechny diilezité kroky a aktivity, které musime podniknout,

milniky, které chceme dosédhnout, a terminy jejich dosazeni.
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Finanéni plan transformuje vSechny pfedchozi ¢asti zaméru do ¢iselné podoby s cilem
prokazat redlnost z hlediska ekonomického. Soucasti finan¢niho planu jsou zejména
plan nakladi, vynost, penéznich toki, planovany vykaz zisku a ztrat, rozvaha, finan¢ni
analyza, vypocet bodu zvratu, hodnoceni efektivnosti investic a plan financovani

- Hlavni predpoklad uspéSnosti projektu, rizika projektu — zde by mél autor
analyzovat rizika, ktera se mohou vyskytnout a prokdzat, ze je pfipraven je uspesné
piekonat. K tomu muze vyuzit nastroje, jako jsou rizné analyzy — napt. analyza SWOT,
SLEPT, 7S, apod. (vice viz kapitola 2.4).

- Prilohy — rozsah pfiloh zavisi na konkrétnim ptipad¢. Nékteré podklady 1ze uvést pouze
V seznamu s poznamkou, Ze jsou k dispozici na vyzadani. Nemélo by vSak chybét:

= vypis z obchodniho rejstiiku firmy a Zivotopisy klicovych osobnosti

analyza trhu

= podklady z finan¢ni zpravy — rozvahy, vykazy ziskl a ztrat za posledni 3 az 5 let
» obrazky vyrobku a prospekty, piip. technické vykresy

» dalezité smlouvy, napt. odbytové smlouvy

* Zpravy, ¢lanky a pojednani z novin a Casopisl o trhu a produktu

2.4 Strategie a analyzy

,,Slovo STRATEGIE je odvozeno od staroieckého slova STRATEGIA a piivodné znamenalo
umeni vest valku a resit valecné operace tak, aby bylo dosazeno vitézstvi. V preneseném
slova smyslu se v soucasné dobé pod pojmem strategie rozumi uméni ridit ¢innost podniku,

resp. urcitého kolektivu takovym zpiisobem, ktery umoznuje plnit stanovené cile. ** 12

Moderni podnik soucasnosti musi bezpodmine¢né vyuzivat trzn€ orientované strategické
planovani. Tvorba strategie — strategické planovani predstavuje soucast fidiciho procesu,

vV némz se rozviji a udrzuje shoda mezi cili a zdroji podniku se stdle se ménicimi trznimi

12 FORET M., P. PROCHAZKA, T. URBANEK. Marketing — zdklad a principy. 1. vydani. Brno: Computer
Press. 2003. s 25. ISBN 80-722-6888-0
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pfilezitostmi a hrozbami jeho vnéjsiho prostiedi. Cilem strategie je tedy formulace a
modifikace aktivit a produktti zpiisobem, ktery zarucuje splnéni takovy cild, jako naptiklad
uspokojivy zisk, udrzeni stability, rist firmy, rozvoj tizemi ¢i prikladné etické chovani.
Tvorba strategie se pochopitelné tyka vSech sfér Cinnosti podniku. Zabyva se jim
vrcholovy podnikovy management, ktery vytycuje dlouhodobé cile a urcuje smér vyvoje.
Strategické cile by mély byt stanoveny tak, aby pfetrvaly i v obdobi pfipadnych zmén.
Nejen manazefi, ale vSichni pracovnici by meéli byt se strategickymi cili podniku

v ox s 13
Ztotoznenl.

Velmi vyznamnym zékladem pro zpracovani strategie a tim padem i kvalitniho
podnikatelského zdméru jsou analyzy. Analyzy podniku, trhu, prostfedi, vlivii a podminek
pro realizaci dané ¢innosti na konkrétnim misté a v konkrétnim ¢as. K vyhodnoceni stavu
¢i odhadu budouciho vyvoje a pfijeti nejvhodnéjsi strategie lze vyuzit riznych metod a
analyz. Mezi nejpouzivanéjsi patii analyzy typu SWOT, SLEPT, McKinseyho analyza 7S,
Porteriv model konkurenc¢nich sil nebo z analyz portfolia modely GE ¢i BCG. Toto jsou

V praxi nejcastéji uzivané analyzy a v nasledujicich kapitolach se je pokusim bliZe popsat.

24.1 SWOT analyza

SWOT analyza je urité nejcastéji pouzivanym nastrojem, a to nejen pro potieby
zpracovani podnikatelského planu. Tato metoda zkouma firmu z hlediska interniho, kdy
analyzuje silné a slabé stranky podniku. Externi analyza zase identifikuje pfilezitosti a
hrozby. Z anglického originalu pak pochazi zkratka nazvu této analyzy:

- Strenghts — silné stranky

- Weaknesses — slabé stranky

- Oportunities — prilezitosti

- Threats — hrozby

¥ FORET M., P. PROCHAZKA, T. URBANEK. Marketing — zdklad a principy. 1. vydani. Brno: Computer
Press. 2003. s 25. ISBN 80-722-6888-0
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Obrazek ¢. 1: SWOT analyza

Zdroj: zpracovano dle podkladt dostupnych z:
http://www.filosofie-uspechu.cz/analyza-swot-priklady/

Interni

Externi

Nad vnitinimi faktory, silnymi a slabymi strankami ma podnik kontrolu a mize je svym
zpusobem ovlivilovat. Oproti tomu hrozby a pfilezitosti firma sama neovlivni, mize na n¢

ale piislugnym zptisobem reagovat. **

2.4.2 SLEPT analyza

SLEPT analyza zkouma externi prostfedi, ve kterém se podnik nachazi, a to oblast:

- Socialni — vyvoj trhu prace, demografické ukazatele, vliv odbori, korupce atd.

- Legislativni — zakony, jejich pouzitelnost a interpretovatelnost, prace soudi apod.

- Ekonomickou — makroekonomické ukazatele a ptredpoklady, piimé i neptimé
dané, trzni trendy typu rozvoj primyslu, restrikce dovozi, vyvozi, statni podpora...

- Politickou — stabilita statnich a municipalnich instituci, politické trendy a postoj
statu k podnikani apod.

- Technologickou — technologické trendy (napt. vyvoj a disledky vyvoje internetu,

podpiirné technologie a aplikace a jejich dostupnost atd.) *

Y KORAB V., M. REZNAKOVA, J. PETERKA. Podnikatelsky pldn. 1. vydani. Bro: Computer Press.
2007. s 48-49. ISBN 978-80-251-1605-0
15 tamtéz, s. 49
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2.4.3 Analyza portfolia

Analyza portfolia by méla odpoveédét na otdzku, co s doty¢nou strategickou jednotkou —
zda ji budovat, udrzovat, rozvijet nebo naopak tlumit ¢i dokonce rusit. Jako konkrétni
praktické nastroje se zde pouzivaji dva nejznaméjsi modely — bostonsky BCG a General
Electric (dale jen GE). Cilem téchto modell je poskytnout v nazorné, jednoduché a hlavné
vizualni podob¢ zakladni ptedstavu o postaveni a perspektivich podniku na daném trhu.
Zpravidla se jednd o podkladovy material pro rozhodovani o perspektivnosti ¢i naopak

neperspektivnosti dalSich investic. 16

Model BCG

Podle bostonského modelu BCG (Boston Consulting Group) vyplyva ziskovost
podnikatelské jednotky ze dvou hlavnich parametrii — podilu firmy na trhu (pomér trzeb
podniku k celkovym trzbam odvétvi) a tempa rustu tohoto trhu (pfirstek trzeb z prodeje
vV daném odvétvi). Pomoci téchto hodnot lze umistit kaZzdou firmu do jednoho ze Ctyf

kvadrantt, které jiz svymi nazvy vystihuji situaci a perspektivu podniku. o

Obrazek &. 2: Model BCG

Zdroj: vlastni zpracovani

4 Vysoké
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2
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Relativni podil na trhu

6 FORET M., P. PROCHAZKA, T. URBANEK. Marketing — zdklad a principy. 1. vydani. Brno: Computer
Press. 2003. s 54-56. ISBN 80-722-6888-0
1 tamtéz. s. 54-56
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Model GE

Model GE postihuje pifedevsim:

- atraktivnost trhu — velikost trhu, tempo rustu trhu, cykli¢nost ¢i sezoénnost trhu,

povahu konkurence a chovani konkurenénich instituci, technologicky vyvoj, statni

regulace, hruby zisk, citlivost vii¢i ekonomickym vykyvim atd.

- konkurenc¢ni pozici organizace vyjadifenou pomoci podilu na celkovém trhu, roénim
tempem rustu trzeb, veérnosti zékaznikii, zkuSenostmi a znalostmi provadéni

marketingu v dané oblasti, pfimétenosti distribu¢niho systému, technologickymi

moznostmi, strukturou finanénich zdroju apod.

Z t&chto dvou parametri Ize nasledn& usuzovat, nakolik je vhodné do firmy investovat. 2

Obrazek ¢. 3: Model GE

Zdroj: vlastni zpracovani
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¥ FORET M., P. PROCHAZKA, T. URBANEK. Marketing — zdklad a principy. 1. vydani. Brno: Computer
Press. 2003. s 56-57. ISBN 80-722-6888-0
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2.4.4 Porteruv model konkurené¢nich sil

Portertiv model urcuje konkurencni tlaky, rivalitu na trhu. Rivalita trhu zavisi na ptsobeni
a interakci zakladnich sil (konkurence, dodavatelé, zdkaznici a substituty) a vysledkem
jejich spole¢ného piisobeni je ziskovy potencial odvétvi.

Model rivality na trhu popsal Michael E. Porter z Harward School of Business
Administratic. Vyvinul sit’, kterd pomahd manazerim analyzovat konkurenc¢ni sily v okoli

firmy a odhalit pfilezitosti a ohrozeni podniku. 19

Obrazek €. 4: Portertiv model péti konkurenc¢nich sil

Zdroj: zpracovano dle podkladt dostupnych z:

http://www.ewizard.cz/logistika-slovnik.php?detail=331
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Model urcuje stav konkurence v odvétvi, kterd zavisi na pisobeni péti zékladnich sil:
1. riziko vstupu potencialnich konkurenta — Jak snadné nebo obtizné je pro nového
konkurenta vstoupit na trh? Jaké existuji bariéry vstupu?
2. rivalita mezi stavajicimi konkurenty — Je mezi stavajici konkurenty silny

konkuren¢ni boj? Je na trhu jeden dominantni konkurent?

19 STRELEC J., Porteriiv model konkurencnich sil. [online]. © 2004. [cit. 2012-10-23]. Dostupné z:

http://www.ewizard.cz/logistika-slovnik.php?detail=331
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3. smluvni sila odbérateli — Jak silna je pozice odbératelti? Mohou spolupracovat a
objednavat vétsi objemy?
4. smluvni sila dodavateli — Jak silna je pozice dodavateld? Jedna se o monopolni
dodavatele, je jich malo nebo naopak hodn¢?
5. hrozba substituénich vyrobku — Jak snadno mohou byt nase produkty a sluzby
nahrazeny jinymi?
Nékdy je pouzivana 1 6-td sila, za kterou je povazovana vlada. Vysledkem jejich
spole¢ného plisobeni je ziskovy nebo ztratovy potencidl odvétvi. Porteriiv model je jeden z
velmi silnych nastrojii pro stanovovani obchodni strategie s ohledem na okolni prostfedi

firmy. Model je vyhodné kombinovat s kvantifikaci jednotlivych sil a uréit jejich vliv. %

245 Analyza 7S

Analyza 7S (McKinsey 7S Framework) je urcena k analyze vnitinich oblasti firmy nebo
tymu. Analyza je postavena na piedpokladu, Ze Gspésnéd firma musi mit v souladu urcité
elementy. Tyto elementy délime na "tvrdé" a "mékké". Mezi tvrdé elementy patii:

- Strategy — vlastni strategie firmy

- Systems — vnitini systémy provozujici kazdodenni ¢innosti a procesy

- Structure — organiza¢ni struktura podniku

a mezi me¢kké elementy patii:

Staff — lidské zdroje firmy

Style — styl manazerské prace — kompetence a piistup managementu

Skills — pracovni a tviréi dispozice pracovniki, kompetence a kvalifikace

Shared values — principy, ideje, firemni hodnoty

Analyzu téchto oblasti je tfeba vZdy doplnit minimalné€ o finan¢ni analyzu firmy. 2l

2 STRELEC J., Porteritv model konkurencnich sil. [online]. © 2004. [cit. 2012-10-23]. Dostupné z:
http://www.ewizard.cz/logistika-slovnik.php?detail=331

2l KORAB V., M. REZNAKOVA, J. PETERKA. Podnikatelsky pldn. 1. vydani. Brno: Computer Press.
2007. s 51. ISBN 978-80-251-1605-0
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Obrazek €. 5: Analyza 7S

Zdroj: zpracovano dle podkladd dostupnych z:
http://ict-123.com/Strateqick%C3%A9%C5%99%C3%ADzen%C3%AD/Metody/Anal%C3%BDza7S.aspx

2.5 Marketing a 4P marketingového mixu

Podstatnou casti kazdého podnikatelského planu by mél byt i marketingovy plan. Velmi
uzite¢nou pomtickou v tivahach o produktech (sluzbach) podniku a jejich realizaci na trhu
je tzv. 4P marketingového mixu. Jedna se o souhrn zékladnich marketingovych prvki,
jejichz pomoci firma muze dosdhnout svych cili. Obsahuje vSe, ¢im muze podnik
ovliviiovat poptavku po svych produktech. Zkratka 4P vymezuje:

Produkt — analyza produktu ¢i sluzeb — jejich postaveni na trhu, zivotni cyklus,...

Price — posouzeni cenové urovné produktu a cenové politiky dle typt zakaznikt a partnert
Promotion — podpora obchodu a prodeje — analyza moznosti a zplsobu, jak zajistit

efektivni informovanost o produktech a sluzbach na trhu

Place — distribuce vyrobkii a sluzeb, zajiiténi dodani produkti ke viem zakaznikim %

22 KORAB V., M. REZNAKOVA, J. PETERKA. Podnikatelsky plan. 1. vydani. Brno: Computer Press.
2007. s 51. ISBN 978-80-251-1605-0
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Obrazek ¢. 6: Marketingovy mix

Zdroj: zpracovano dle podkladt dostupnych z:
https://managementmania.com/cs/marketingovy-mix-4p

Marketingovy
mix

F 'S
Produkt Pozice (misto)
rozmanitost distribuce

jakost pokryti
design sortiment
funkce lokality
malka zasoby
baleni doprava
wielikosti
sluzby
zdruky
vraceni vyrobkl > «4
Prodej (cena) Propagace
cenikova cena podpora prodeje
slevy image (firmy/produktu}
sralky reklama
terminy placeni public relations
wvlrowd podminky komunikaini kandly

prodejni persondl
piimy marketing

2.6 Finan¢ni stranka podnikatelského planu

Nedilnou soucasti piipravnych praci spojenych se zaloZenim ¢i rozSifenim firmy je

vvvvv

podnikatelské Cinnosti se predklada. 23

2.6.1 Finan¢ni zdroje podniku

Sebelepsi podnikatelsky zamér a nadSeni jeho tvlirc mohou ztroskotat na jednom

zasadnim problému, kterym jsou finanéni zdroje podnikatele. Z podnikatelského zaméru

vyplyva, jaky typ zdroji bude mozné k jeho financovani pouzit. Nezbytné jsou predevsim

2 VEBER J., . SPROVA. a kol. Podnikdani: malé a stiedni firmy. 3. aktualizované a doplnéné vydani. Praha:

Grada publishing. 2012. s. 92. ISBN 978-80-247-4520-6
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dlouhodobé zdroje, kterymi musi byt financovan dlouhodobé vazany majetek. V tivahu
ptichazi vlastni zdroje, bankovni tivéry, leasing (operativni, finan¢ni nebo zpétny), venture
capital, obchodni andélé, prvotni emise cennych papira a dotace.

Rozhodujicim zdrojem financovani by mély byt vnitiné vytvoiené zdroje financovani, tj.
interni vlastni kapital. Pfedstavuji nerozdéleny zisk z minulych let, fondy ze zisku a
odpisy. Tyto zdroje jsou nejrozsitenéj$im zpisobem financovani podnikovych investic, ale
Vv ptipad¢ expanze zejména malych a stfednich podniki, piip. nového podnikatelského

v , “ 24
zameru, nemusli postacovat.

2.6.2 Finan¢ni analyza

Jakékoli finan¢ni rozhodovani musi byt podloZeno finané¢ni analyzou. Zdrojem udajt jsou
nejen interni finanéni vykazy jako rozvaha, vykaz ziskl a ztrat, vykaz o cash—flow, udaje
manazerského ucetnictvi, ale i externi udaje o jinych podnicich, napf. ze Statistické
roéenky CSU, Obchodniho véstniku apod. Ty slouZi predeviim pro srovnani s ostatnimi,

zejména konkuren¢nimi podniky.

Ve finan¢ni analyze se pouzivaji rizné rozborové techniky. Kromé& rozboru absolutnich
ukazateld (pfirGstek, Ubytek, mezirocni index) je Siroce rozSifen procentni rozbor,
pomérové ukazatele, ukazatel NPV, ukazatele pfidané hodnoty MVA, EVA aj. Nékteré

z nich si podrobn&ji rozebereme: %

Technika procentniho rozboru spociva v tom, Ze kromé absolutnich hodnot jednotlivych
polozek rozvahy a vysledovky se pocita jejich procentni podil na celku (v rozvaze na sume
aktiv, tj. na bilanénim souctu, ve vysledovce na celkovych vynosech) a sleduje se jejich

vyvoj v jednotlivych obdobich, nebo se srovnava s jinymi podniky.

% KORAB V., M. REZNAKOVA, J. PETERKA. Podnikatelsky pldn. 1. vydani. Brno: Computer Press.
2007. s. 183-184. ISBN 978-80-251-1605-0
® SYNEK M., E. KISLINGEROVA a kol. Podnikovd ekonomika. s. 253-255
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Pomérové ukazatele délime do nékolika skupin:

- Ukazatele likvidity méfi schopnost firmy uspokojit své splatné zavazky.

- Ukazatele zadluZenosti méti rozsah, v jakém podnik pouZziva k financovani dluhu:

1. Dle rozvahy zjistime rozsah, ve které dluhy financuji aktiva:

2. Zyvysledovky vypocitame kryti nakladd na cizi kapital (tzn. Grokt a dalSich

poplatkll) provoznim ziskem:

DalS8im ukazatelem zadluzenosti je sila financni paky:

- Ukazatele aktivity méfi efektivnost hospodafeni podniku se svymi aktivy.
Ukazatel 1ze pouzit na celkova aktiva i jednotlivé skupiny: zasoby, pohledavky,

fixni aktiva, obézna aktiva.

. —_— (v poCtu obratti za rok)
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. (ve dnech)

. _— (v poCtu obratl za rok)
. —— (v poctu obratt za rok)
. —— (v poctu obratl za rok)

vvvvv

snazeni, ukazuji kombinovany vliv likvidity, aktivity a zadluzenosti na Cisty zisk:

Ukazatele trzni hodnoty vyjadiuji, jak je trhem (burzou ¢i investory) hodnocena

minula ¢innost podniku a jeho budouci vyhled:

= Pomér ceny akcie k zisku na akcii —

Ukazatele ekonomické:
= NPV — &istd sou¢asna hodnota (nebo CSH) piedstavuje rozdil mezi sou¢asnou

hodnotou volnych penéznich tokti a investovanymi naklady

1 = diskontni sazba
n = délka hodnoceného obdobi v letech

IN = investi¢ni naklad
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= EVA — ekonomicka ptidana hodnota méfi finan¢ni vykonnost podniku
- kde:
NOPAT =EBIT x (1 -t)
C = celkovy objem kapitalu
WACC = vazeny prameér nakladl na kapital
* MVA — trzni ptfidana hodnota vyjadiuje rozdil mezi hodnotou podniku a do n¢;j
investovanym kapitalem

MVA = trzni hodnota podniku — obchodni kapital

2.6.3 Finan¢ni plan

Sestaveni finan¢niho planu, ktery promitd podnikatelsky zamér do penéZnich toku, je
zavrsenim tvorby podnikatelského planu. Je spojovacim c¢lankem mezi predstavami a
touhami vlastniki podniku, pfip. jeho managementu a realitou. Ovéfuje redlnost

podnikatelského zaméru, ptipadné presvédcuje investora o jeho vynosnosti. 26

S 24

1. Pifedpoklad hotovostnich tokt (cash-flow) — doporuéuje se zpracovani s vyhledem
na min. piisti tfi roky

2. Plan vykazu zisku a ztrat, tzn. plan ndkladi a vynost podniku na stejné obdobi.
Jsou zde zahrnuty mimo jiné i o¢ekavané trzby firmy a kalkulované naklady.

3. Odhad rozvahy (bilance) poskytujici informace o finan¢ni situaci podniku
K ur¢itému datu, o zméné obéznych a stalych aktiv, kratkodobych i dlouhodobych
zavazkl

Planovany vykaz zisku a ztrat, rozvaha, plan penéZnich tokli a znich odvozena

soustava pomérovych ukazateld umoZznuji hodnotit jednotlivé projekty a jejich

financovani v kontextu strategického finan¢niho planovéni firmy. 27

% KORAB V., M. REZNAKOVA, J. PETERKA. Podnikatelsky plan. 1. vydani. Brno: Computer Press.
2007.s.127. ISBN 978-80-251-1605-0

2 FOTR J., Podnikatelsky plin a investicni rozhodovani. 1. vydani. Praha: Grada Publishing. 2005.
S. 192-193. ISBN 80-247-0939-2
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3 ANALYTICKA CAST

3.1 Franchising jako metoda podnikani

3.1.1 Definice franchisingu

V odborné literatute lze nalézt mnoho definic franchisingu. Napiiklad dle Evropské
franchisové federace (dale jen EFF) ,,...systém marketingu zbori, sluzeb a technologie,
ktery je zaloZen na uzké a stalé spolupraci mezi pravné a financné oddélenymi a
nezavislymi subjekty, franchisorem a individualnimi franchisanty, ve kterém franchisor
udeéluje franchisantium urcitda prava a ziskava naopak zavazek vést podnik podle konceptu
franchisora. To opraviiuje a zavazuje franchisanta vymenou za primou a neprimou
financéni whradu pouzivat franchisorovo obchodni jméno, znacku sluzeb, know-how,
metody, procedury a dalsi priimyslova nebo autorska prava, stalou obchodni a technickou

- . ’ . v ) rv . Vo . ¢ 28
asistenci v ramci smlouvy uzaviené k tomuto ucelu mezi zucastnénymi stranami.*

Dne 28.4.1998 Vrchni soud v Praze definoval franchising tak, Ze: .,...predmétem
franchisové smlouvy je poskytnuti vyrobniho nebo obchodniho know—how a dalsich
prumyslovych prav poskytovatelem prijemci za to, Ze prijemce vysledky svého podnikani
uvede na trh... Jde o vertikdalni dlouhodoby vztah prindsejici obéma zisk a vyvazené
vyhody. Prijemce podnika pod jménem poskytovatele zavedenym na trhu a s jeho pomoci
ziskava pravo uzivat jeho ochrannou zndmku, image, zkuSenosti. Poskytnuta licence
opraviiuje  prijemce k provozovani vlastniho podniku na zaklade overeného
podnikatelského konceptu poskytovatele, jeho know—how a pod jeho jménem. Poskytovateli
pak nalezi jednorazovy poplatek za poskytnuti licence a prubézny franchisovy poplatek

c e 29
Z meésicniho obratu...*

8 JAKUBIKOVA D. Franchising. 1. vyd. Plzen: Zapado&eska univerzita. 1997. s 10. ISBN 80-7082-339-9

» REZNICKOVA M., Franchising: podnikani pod cizim jménem. 3. vydani. Praha: C.H. Beck. 2009. xvii.
s 7-8. ISBN 978-80-7400-174-1
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3.1.2 Zikladni pojmy

Franchising (a jeho ¢esky ekvivalent fransizing) je tedy shrnuto a stru¢né fe¢eno systém,
jehoz prostiednictvim se uvadi na trh zbozi, sluzby ¢i technologie. Opira se o uzkou a
nepretrzitou spolupraci pravné a finan¢né samostatnych a nezavislych podnikateli —
franchisora a jeho franchisantt.

Franchisa predstavuje vlastni licence opraviujici franchisanta k provozovani ¢innosti dle
koncepce franchisora vlastnim jménem na vlastni ucet na smluvené obdobi.

Franchisor je franchisovy poskytovatel, vlastnik podnikatelského konceptu.

Franchisant je franchisovy piijemce, podnikatelsky subjekt, osoba ¢i firma, kterému je
umoznéno vyuzivat jméno, obchodni znacku, know-how a strategii franchisora.
Franchisové podnikani ptfesahujiciho tizemi statu, €ili v mezindrodnim méfitku, pouziva
pojem master—franchising a s nim spojeny master—franchisor a master—franchisant.
Franchisova smlouva je dlouhodobd smlouva upravujici zakladni vztahy mezi obéma
stranami, tzn. mezi franchisorem a franchisantem. Tato smlouva obsahuje mimo jiné i
ustanoveni o franchisovych poplatcich (podrobnéji viz kapitoly 3.2.2 a 3.2.3).

Nedilnou soucasti kazdé franchisového konceptu je tvorba franchisového provezniho
manualu jako hlavni zdroj informaci franchisanta obsahujici veskeré relevantni Udaje,

procesy a instrukce k danému projektu (podrobnji viz kapitola 3.2.2). ¥

3.1.3 Historie a soucasnost franchisingu

Pojem ,franchisa“ sice pochazi z amerického hospodaiského slovniku, ale ptivod ma ve
sttedovéké Francii. Oznacoval predani privilegii tieti osob¢€, kterd timto sméla vyrabét
nebo obchodovat. V poloviné 19. stoleti se pod franchisingem rozumélo komer¢ni vyuZziti

prav tieti osoby. Tim se pojem pfiblizil tomu, co si pod franchisou predstavujeme dnes. *

%% DRING Consulting. Informacni brozura o franchisingu. 2009 [online]. s 2-18. [cit. 2012-08-11]. Dostupné
Z: http://www.socr.cz/assets/aktivity/informacni-misto-pro-podnikatele/34 info_brozura o franchisingu.pdf

3t CESKA ASOCIACE FRANCHISINGU. Vite, Ze... START pro podnikéni a franchising ¢ 1. [online].
Praha: G.B.C. 2008. s. 10. [cit. 2012-10-31]. ISSN 1212-9437. Dostupné z: http://www.podnikani-
start.cz/cs/archiv-cisel
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Za kolébku moderniho franchisingu jsou povazované Spojené staty, konkrétné:
— Izak Singer, vyrobce Sicich strojl, v roce 1860 zacal vytvaret sit’ distributort, kteti
za poplatek mohli prodavat jeho produkty
— koncem 19. stoleti se pak John S. Pemberton, vynalezce jednoho =z
nejpopularnéjsich napoji — Coca-Coly, rozhodl pro zpiistupnéni svého know-how
producentiim népoji
— Henry Ford poc¢atkem 20. stoleti takto zahajil masovou vyrobu finané¢né dostupnych
automobill
Obdobi po 2. svétové valce piedstavuje druhou vinu franchisingu. V tomto obdobi zacal
franchising pronikat také na evropsky trh. Synonymem této viny se stal fetézec rychlého
obcerstveni McDonald’s, ktery vznikl v roce 1940 v USA a od roku 1955 se zacal

oy . wox 32
rozsifovat po celém svete.

Podle Ing. Jaroslava Tamchyny, poradce a analytika specializujiciho se na retail marketing
a franchising, byla prvni franchisou v nékdejsim Ceskoslovensku Coca-cola, jejiz licenci
koupila Fruta Brno. Franchising jako metoda podnikéani se viak v Ceské republice datuje
od roku 1991, kdy k nam =zacaly vstupovat zahrani¢ni systémy. ,.Byly mezi nimi
francouzsky Yves Rocher a cesko—britsky Botanicus,. Pak prislo znamé rychlé obcerstveni
McDonald’s. Tyto firmy nejprve oteviely néekolik viastnich pobocek, v nichz si vyzkousely a
overily uspésnost podnikani v tuzemsku a teprve poté zacaly toto podnikani ,,na klic* a
,,pod svym jménem " nabizet malym podnikateliim.* uvadi Ing. Jaroslav Tamchyna. Dale
udava: ,,Nejcastéji se s franchisingem setkavame v oblasti hotelu, restauraci, rychlého
obCerstveni, kavaren a cajoven. Velké mnozstvi zahranicnich odévnich znacek jsou
franchisy. Staci se projit po nakupnich centrech a obvykle zde potkate kazdou treti ctvrtou

y , 33
znacku franchisovou.

%2 CESKY INSTITUT PRO FRANCHISING. O franchisingu. Ifranchising.cz. [online]. © 2006-2009.
[cit. 2012-10-31]. Dostupné z: http://www.ifranchising.cz/franchising.php

% TAMCHYNA 1., Franchisingu se nejlépe daii ve sluzbach. Hospodarské noviny — Komercni priloha.
21.3.2008. str. I. ISSN 0862-9587
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Graf & 3: Franchising v CR — poéet franchisovych systémi

Zdroj: zpracovano dle informaci dostupnych z
http://franchising.cz/clanek/1589/report-o-franchisovem-trhu-2012/
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Graf &. 4: Franchising v CR — po&et franchisovych poboéek

Zdroj: zpracovano dle informaci dostupnych z
http://franchising.cz/clanek/1589/report-o-franchisovem-trhu-2012/
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3.1.4 Financovani franchisingu

Jelikoz je franchising obecné hodnocen jako méné riskantni podnikani a také diky jisté
zaruce v osobé¢ franchisora a divéie v provéieny koncept posuzuje vétSina bank zadosti o
finan¢ni prostfedky Casto vstiicnéji, nez je tomu u ostatnich zacinajicich podnikatelti.
Kromé béznych uvérovych produkti nékteré banky vytvofily specidlni nabidku pro
podporu tohoto druhu podnikani. Prvni z nich byla Komer¢ni banka (dale jen ,,KB*), ktera
kromé spoluprace s Ceskou asociaci franchisingu (dale jen CAF) nabizi svym klientim do
roku 2003 KB Franchising Program — program, ktery umoziiuje franchisantim snadny a

rychly ptistup k podnikatelskym uvéram.

"Komercni banka si byla védoma toho, Ze rozvoj franchisingu byl pro Ceskou republiku
prileZitosti k rozvoji podnikatelskych aktivit malych firem, at formou importu nebo
vytvorenim novych konceptit podnikani. "Ochranny destnik franchisora” (pozice znacky na
trhu, strategie, know-khow) umoziuje Komercni bance lépe porozumét podnikatelskému
zaméru a nabidnout tak klientovi vhodnéjsi formy financovani,”" uvedl nékdejsi teditel pro
Marketing KB André Léger. "Pravé proto se Komercni banka rozhodla vyuzit tohoto
osvedceného receptu na uspéch a po pilotnim projektu uvedla na trh zcela ojedinély

produkt - Franchising Program,” doplnil André Léger.

% LEGER A., KB Franchising Program — nové moznosti pro podnikatele. [online]. [cit. 2012-08-12].
Dostupné z: http://www.kb.cz/cs/o-bance/tiskove-centrum/tiskove-zpravy/kb-franchising-program
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3.2 Podminky podnikani ve franchisovém retézci

Ze viech vyse uvedenych definic franchisingu vyplyva jedna zasadni skute¢nost. Ze jde o
prodej licence k provozovani ur€ité ¢innosti. Jedna se tedy o expanzi jednoho zavedeného

konceptu na riznych mistech riznymi partnery.

3.2.1 ZaloZeni franchisy

Franchisu lze pouzit dvéma zpisoby. Prvni je za tucelem rozsifeni souc¢asného podniku.
Druhy je vytvofenim podniku vhodného pro franchising od samého zacatku. Obvykly
postup je takovy, ze vlastnik podniku, jehoz moznosti jsou vétsi nez jeho kapital a lidské
zdroje, se obraci k franchisingu jakozto k prosttedku, jenZ mu umozni tyto moznosti plné

s ; wrve. 35
vyuzit a sit’ rozsifit.

3.2.2 Franchisova smlouva a provozni manual

Pravnim zakladem spoluprace je franchisova smlouva (déle je ,,smlouva®) uzaviena mezi
dvéma pravné i ekonomicky samostatnymi subjekty — franchisorem a franchisantem.
Forma ani struktura smlouvy nejsou legislativné stanoveny. Musi byt pouze v souladu
s platnymi zakony a Kodexem etiky franchisingu. Doba trvani franchisovych smluv se u
nas pohybuje od dvou do dvaceti let, nejcastéji se setkavame se stftednédobymi smlouvami

Vv délce péti let, zpravidla uzaviranymi s moznosti jejich prodlouZeni nebo opce. 3

Bez ohledu na predmét podnikani, kazda smlouva by mé¢la:
- zabezpecit franchisantovi fadné uzivani vSech prav a nehmotnych statki, kterd mu
franchisor prostiednictvim smlouvy pfedava a jejichz vlastnikem je franchisor,

pfipadné opravnénym uzivatelem s opravnénim dale udé€lit pravo tyto vyuzivat

% MENDELSOHN M., D. ACHESON. Franchising — moderni forma prodeje. 1. vydani. Praha:
Management Press. 1994. s. 20. ISBN 80-85603-54-3.

% PARUSOVA M. Je potiebna specificka pravni Gprava franchisingu?. START pro podnikani a franchising
¢ 11. [online]. Praha: G.B.C. 2012. 16 s. [cit. 2012-10-31]. ISSN 1212-9437. Dostupné z:
http://www.podnikani-start.cz/cs/archiv-cisel
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ochranit smluvni strany pied pfipadnym nedovolenym zasahem poskozenim
franchisové sité ze strany tfeti osoby

obsahovat popis a podrobné fungovani franchisového systému, vcetné fidicich
mechanisml a opravnéni franchisora kontrolovat ¢innost franchisanta zptisobem
vyplyvajicim ze smluvné¢ stanovenych podminek

zajistit franchisantovi fadny vykon jeho ¢innosti na bazi franchisové spoluprace
fadné upravit veskera prava a povinnosti, jakoz i dal$i skutecnosti tak, aby
Z nedokonalé¢ Gpravy nedochézelo ke sporim smluvnich stran a vzniku Skody

7 7 tev v % w7 7 roee 7 7
mit pisemnou formu, aby byla zajisténa predevsim pravni jistota smluvnich stran 3

Dal$im dokumentem, ktery franchisor zpracovavd je provozni manual (dile jen

»manual®). Manual obsahuje metodologii vedeni podniku, jde o tzv. kuchatku franchisy.

Véazi se k ni vyhody ochrany autorskych prav a tim se manudl stava zakladni soucasti

pravnich metod, jimiz poskytovatel franchisy chrani své napady, know—how a obchodni

tajemstvi. Manudl musi obsahovat naprosto komplexni a podrobné popisy kazdodenni

¢innosti franchisového podniku. Nesmi chybét:

uvodni pfedstaveni, charakter provozu a obchodni filozofie

podrobny popis provozniho systému a podrobné provozni metody

provozni instrukce — postupy, pozadavky, normy tykajici se zbozi a sluzeb (jakost a
mnozstvi), ale 1 cenova a ndkupni politika, prodejni doba apod.

pozadavky na technické zabezpeceni provozu

povinnosti zaméstnanct, pozadavky na jejich vzhled (napt. uniformy), Skoleni
ucetnictvi — specifické tcetni metody, rady tykajici se ucetnictvi

pravidla marketingu, inzerce a reklamy

vzory dokumentd, dokladl, formuléiti a smluv

kontakty

% REZNICKOVA M., Franchising: podnikdni pod cizim jménem. 3. vydani. Praha: C.H. Beck. 2009. xvii.
s. 31-38. ISBN 978-80-7400-174-1

¥ MENDELSOHN M., D. ACHESON. Franchising — moderni forma prodeje. 1. vydani. Praha:
Management Press. 1994. s. 38-39. ISBN 80-85603-54-3.
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3.2.3 Franchisové poplatky

Jak se tika: ,,Nic neni zadarmo.” Nelze tedy predpokladat, ze tviirce a vlastnik ¢ehokoli,

tedy 1 franchisy, pfeda své znalosti a zkuSenosti komukoli bezplatné.

Poplatky, které franchisant plati, jsou zpravidla nasledujici:
1. vstupni poplatek, n¢kdy uvadény jako uvodni nebo cena za licenci — jde 0
jednorazovou platbu za poskytnuti franchisové licence. VySe této vstupni investice
se pohybuje od nuly az po desitky miliont K¢.
2. pribézné
- obratové poplatky — hrazeny v celém pribéhu partnerského vztahu, vétSinou
vyjadieny procentualné z dosazeného obratu franchisanta za urcité obdobi
(mésic, ¢tvrtleti, nékdy i rok). Bézna vyse poplatkt dosahuje od 2% do 15%.

- marketingové poplatky neboli ptispévky na reklamu, obvykle kolem 1% az 3%

- dalsi poplatky — miize zde byt napf. ndjemné, prvotni investice do zafizeni nebo

naklady na nakup zbozi v uréité stanovené hodnoté apod. 39

3.2.4 Principy spoluprace ve franchisovém systému

,Obecné jsou u vSech forem spoluprace pro Uspéch rozhodujici tyto ctyfi podminky:
— volba spravného partnera, ktery musi mit silny zajem o spolupraci
— dobré organizace soucinnosti, vypracovani pravidel spoluprace
— prebudovani procesu a vytvoreni jednotného celku, eliminace duplicitnich ¢innosti,
vytvoreni jednotné databaze, alokace procesu a jejich nejefektivnéjsi provadéni
— dokonalé ftizeni realizace — disledné sledovani plnéni kroki, pruzné provadéni

nezbytnych korekci atd.* 40

¥ TAMCHYNA J., Ptali se na franchising. Ekonom. [online]. ©2013.[cit. 2012-11-05]. Dostupné z:
http://ekonom.ihned.cz/c1-37561210-ptali-jste-se-na-fransizing

0 SOUCEK Z., Firma 21. stoleti: (predstihnéme nejlepsi!!!). 1. vydani. Praha: Professional Publishing.
2005. s. 163. ISBN 80-86419-88-6
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Ptestoze jsou toto obecna pravidla, ktera uvadi Prof. Dr. Zden€k Soucek v knize Firma 21.

stoleti, plati to stoprocentné také na uspésnou franchisovou spolupraci. Ob¢ strany si pied

zaCatkem své spoluprace musi ,,vyfikat“ vSechna pravidla a detaily tak, aby nésledné

nedoslo k nepochopeni a ,,vystfizlivéni®. Je nutné vzit v tivahu vSechny aspekty tohoto

podnikani, vSechny pozitivni, ale i negativni stranky a mozna tskali.

3.2.4.1 Vyhody franchisy

Z pohledu franchisora je franchisa:

6
7
8.
9

prostiedek expanze s minimalnim kapitdlovym vkladem, nebot’ franchisant si buduje
svij podnik z vlastniho kapitalu

rozsifenim piimého podilu na trhu — vyuZziti regiondlni a prodejni zkuSenosti
franchisanta a ziskani atraktivnéjSiho umisténi franchisovych podnikil

moznost rovnomérného pokryti trhu a rozdéleni na dil¢i oblasti tak, aby nedochazelo
ke konkuren¢nim vztahiim mezi jednotlivymi franchisanty

vyhodné;jsi financovani, sniZzeni nakladi na otvirani novych podnikii

ziskani pfijmd pro vyvoj know—how a jednotlivych prvki franchisingu z poplatkd
franchisanti

rychlé uplatnéni jedné myslenky s malymi naklady

kvalitnéjsi fizeni a kontrola prodeje vyrobkli a/nebo poskytovani sluzeb ¢i technologii
odbytova jistota a zvySeni vyrobni sily

vyhodny nékup a sniZeni nakladi

10. jednotna prezentace a propagace navenek, rist znacky a posileni image firmy

11.

kvalitn€j$i persondlni obsazeni jednotlivych podnikli — franchisor md moZnost si
vybrat jen urcité typy franchisant, ktefi pracuji na svlij Gcet, a proto maji hmotny
zajem a predpoklady pro vlastni podnikatelskou aktivitu zaméfenou na co nejlepsi

. Cvns 41
provoz podniku a co nejvétsi zisky

' REZNICKOVA M., Franchising: podnikani pod cizim jménem. 3. vydani. Praha: C.H. Beck. 2009. xvii.

s. 15-16. ISBN 978-80-7400-174-1
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Z pohledu franchisanta piedstavuje podnikani formou franchisingu:

v

rychly pfistup na trh, snizeni rizika samostatnosti a vétsi jistota v podnikani
vyuziti image velkopodniku, chranéného obchodniho jména a ochranné znamky
¢asovou a finan¢ni usporu na vytvoreni loga, pod kterym bude podnikat

ziskani predem vyzkuSené a osvédcené marketingové koncepce

a &~ w D P

ptistup k aktudlnimu know—how prostiednictvim vzdélavani a tréninku jak pred

zah4jenim ¢innosti, tak v jejim prubehu, pficemz franchisor Skoli i personal

6. cilené rady a stabilni komunikaci mezi franchisantem a franchisorem

7. vyssi vydélek a optimalizaci nakladut, vétsi obratové, nakupni a vydajové vyhody

8. vytvofeny, chranény a na pilotnim projektu vyzkouSeny sortiment, dile pomoc pfi
sestaveni sortimentni skladby, cenové regulaci a problémy se zasobovanim

9. moznost Gcastnit se akci franchisora, napt. veletrhl a riznych reklamnich kampani

10. zvysenou kreditni schopnost — banky ochotnéji poskytuji ivéry osobam s ovéirenymi

podnikatelskymi plany

11. zmenseni konkurenénich tlakd *2

3.2.4.2 Nevyhody franchisy

Obecné nevyhody franchisingu, tedy takové, které pocit'uji oba partnefi, jSou tyto:

- obchodni koncept je fixni a hotovy, dil¢i zmény jsou mozné jen ziidka

- musi byt bran zfetel 1 na zajmy jinych €lend franchisového systému

- franchisant se musi pfizplsobit

- franchisor zna vSechna dllezitd data, mezi cCleny systému existuje velka
transparentnost

- franchisové systémy s cCetnymi partnery maji tendenci k byrokracii, existuje
nebezpeci, ze mezi franchisorem a franchisantem nevznikne vztah spolupréce, ale

vztah nadfizenosti a podtizenosti

2 REZNICKOVA M., Franchising: podnikéni pod cizim jménem. 3. vydani. Praha: C.H. Beck. 2009. xvii.
s. 16-18. ISBN 978-80-7400-174-1
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Nevyhodami pro franchisora je dale:

1.

niz§i mira kontroly — franchisor sice ma pravo kontrolovat ¢innost franchisora, to je
ovSem 0mezeno postavenim franchisora co by samostatného podnikatele

neustaly ,,boj* proti tlakiim franchisanta, ktery se snazi 0 prosazeni jinych vyrobkt
(a/nebo sluzeb ¢i technologii), nez které mu poskytuje franchisor

franchisor si mize z franchisanta vychovat svého budouciho konkurenta

mozna snaha franchisanta o osamostatnéni béhem platnosti smlouvy

nedodrzovani pozadovaného standardu franchisantem a tim ohrozeni povésti a

stability celé sit& *®

Nevyhody pro franchisanta jsou:

1.
2.

stald kontrola ze strany franchisora a nutnost dodrzovani vSech pravidel dle smlouvy
orientace pouze na cinnosti, které stanovuje smlouva, a tim caste¢né omezeni
podnikatelské samostatnosti

povinnost odebirat vyrobky (sluzby ¢i technologie) stanovené smlouvou)

platba franchisovych poplatki a plateb a déleni zisku

jednotna image a povést firmy — Vv piipadé Spatného povédomi o celé franchise nesou
vSechny dusledky z toho plynouci vSechny ¢lanky franchisového systému

v ’ ’ . . v . ., ey A4
pfedkupni pravo franchisora na prodejnu zarazenou do franchisové sité

# REZNICKOVA M., Franchising: podnikéni pod cizim jménem. 3. vydani. Praha: C.H. Beck. 2009. xvii.

s. 19-20. ISBN 978-80-7400-174-1

“ tamtéz, s. 21-22
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3.3 FORNETTI BOHEMIA, spol.sr. o.

3.3.1 Historie a sou¢asnost franchisora

Produkty Fornetti jsou na evropském trhu pfitomny od roku 1997, kdy byl otevien prvni
vyrobni zavod v Madarsku. Postupem c¢asu Se znacka rozsifila do v soucasnosti 12
evropskych zemi, mimo Ceské republiky a rodného Mad’arska také napiiklad do Némecka,
Slovenské republiky, Polska, Rumunska, Bulharska, Ukrajiny a Chorvatska.

Cesky trh spoleénost oslovila roku 2000 zalozenim FORNETTI Bohemia, spol. sr. 0. (dale
jen Fornetti) se sidlem v Holubicich. Pfedmétem Ccinnosti je prodej mrazenych
pekarenskych vyrobkii Fornetti a jejich distribuce z tovarny FORNETTI Slovakia v

.1y v wew V . I .oy , ;  ves 45
Dunajské Stred¢, pfi¢emz potiebna logistika je zajiStovana ve vlastni rezii.

Obchodni ¢innost je rozdélena na nyni jiz tfi hlavni segmenty:

- franchise trh spociva v izké a stalé spolupraci poskytovatele a pfijemce franchisy.
Franchisor dodava zmrazené pekarenské polotovary v pozadovaném mnozstvi a
kvalité, udrzuje technologické zatfizeni v provozuschopném stavu a zajist'uje servis.
Ptijemce vytvoii podminky pro provoz obchodni jednotky a na zakladé odbornych
a technologickych pokynti zajiSt'uje peceni a prodej zboZi.

- gastro trh zamétfeny na oblast obchodnich siti, Cerpacich stanic, zavodniho

stravovani a HoReCa segmentu *°

V ramci akvizice, kterou spol. Fornetti uskutec¢nila v uplynulych mésicich, se soucasti
firmy stalo prvnich 5 vlastnich provozoven, které se spolecnost rozhodla spravovat
vlastnimi silami, nikoli jako franchisy. Timto zaloZila sice malou, ale pfesto sit’ vlastnich

prodejen.

* FORNETTI BOHEMIA. O firm¢. Fornetticz. [onling]. © 2012. [cit. 2013-02-03]. Dostupné z:
http://www.fornetti.cz/fornetti-bohemia
tamtéz
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Vyhodou v porovnani s konkurenci urcité je identickd znacka, vysoka kvalita produkta,
piijatelna cena i stabilni marketingova podpora. Vysoky standard kvality vyrobka doklada
i certifikat ISO 9001 a ISO 22000, pod kterymi jsou produkty na Slovensku vyrabény.
Dodrzovani piedpist systému HACCP garantuje, ze partnerim jsou dodavany vyrobky ve
stalé kvalité. V soucasnosti je vyroba dimenzovéana na produkci 600—700 tun mrazenych

, o orx w47
vyrobkll mésicné.

Spole¢nost Fornetti se od pocatku zaméfila na budovani sit€¢ malych obchodnich mist,
které zajist'uji ptisun vyrabénych vyrobkl az ke koncovému spotiebiteli. Prvni provozovna
na principu franchisingu byla oteviena v roce 2007. V soucasné dob¢ tvofi Sit' Fornetti
celkem 270 provozoven (stav k 30.4.2013). *

Graf ¢. 5: Vyvoj franchisovych partnerit FORNETTI BOHEMIA, spol. s r. 0.
Zdroj: zpracovano dle vyro¢ni zpravy spol. FORNETTI BOHEMIA, spol. s r. o.

2007 2008 2009 2010 2011 2012

* FORNETTI BOHEMIA. O firm¢. Fornetticz. [onling]. © 2012. [cit. 2013-02-03]. Dostupné z:
http://www.fornetti.cz/fornetti-bohemia
® tamtéz
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3.3.2 Ekonomické vysledky

Ekonomické vysledy v¢. téch zdkladnich jako jsou dosahované trzby a hospodarsky
vysledek firmy vykazuji od pocatku vzrustajici tendenci. Po prvnich letech, kdy se
spole€nost orientovala na budovani produktového portfolia a znacky a vysledky byly
ovlivnény naklady na vznik a rozvoj spolecnosti, zacala firma dosahovat kladného
hospodarského vysledku. Progresivni vyvoj se nezastavil ani v poslednich letech, ptfestoze
je nejen celosvétova, ale i Ceska ekonomika vrecesi a obecné se tato situace
s navySovanim vysledku pfili§ neslucuje. Zejména narlst trzeb byl béhem uplynulych dvou

let velmi vyrazny.

Graf ¢&. 6: Vyvoj trzeb spole¢nosti FORNETTI BOHEMIA, spol. sr. 0.
Zdroj: zpracovano dle vyro¢ni zpravy spol. FORNETTI BOHEMIA, spol. s r. o.

v mil. K¢

2000 2001 2003 2005 2007 2009 2010 2011 2012
rok
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3.3.3 Fornetti Franchise

V Ceské Republice je poskytovatelem Fornetti Franchise od jejiho zaloZeni v roce 2000

spole¢nost FORNETTI BOHEMIA, spol. st. 0., a to s nasledujicimi podminkami: *°

FORNETTI BOHEMIA jako poskytovatel:
- dodava zbozi urcené k prodeji koncovému zakaznikovi
- poskytuje technologii potfebnou pro dopékéni zbozi
- zajistuje marketingové poradenstvi pro uspésny chod prodejny
- poskytuje reklamni a POS materialy pro jednotlivé prodejny
- vyviji a poskytuje know-how potiebné ke spravné piipravé zbozi a jeho prezentace
- prostiednictvim obchodnich zastupcli poskytuje nepfetrzity bezplatny servis a

poradenstvi

Partner jako prijemce:

zajisti po konzultaci vhodny prostor pro otevieni prodejny

- vytvoii vhodné podminky pro otevieni v¢etné nezbytnych povoleni

- pfijme potiebny pocet zaméstnancii

- vybavi prodejni misto pokladnou a vahou

- uzce spolupracuje s povéfenymi pracovniky poskytovatele ve véci technického,

marketingového a odborného servisu a poradenstvi

Toto spole¢né podnikani neni sloZité, nevyzaduje Z4dné speciadlni znalosti ani vysoké
vstupni investice. Cilem je zjednoduSit spolupraci na takovou turoven, aby co nejvice

energie zbyvalo na uspé$né provozovani oteviené prodejny.

* FORNETTI BOHEMIA. Fornetti franchise. Fornetti.cz. [online]. © 2012. [cit. 2013-02-03]. Dostupné z:
http://www.fornetti.cz/fornetti-franchise
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3.3.3.1 Vyhody podnikdni v systému Fornetti

1. Znacka, kterou zdkaznici jiz znaji a jsou na jeji standard zvykli. Tento fakt vyznamné
zkracuje Cas, nez se novy podnik dostane do podvédomi lidi.

2. Jednoduchost systému a jeho piehlednost. Ovéteny vice jak 10-ti letou historii. Neni
potteba zadnych specialnich odbornych znalosti, pravidla jsou jasn¢ dana a ukotvena ve
smlouve.

3. Kvalita nabizenych vyrobkl a vysoky standard servisu. Kvalita, ktera v souc¢asné dobé
¢im dal vice 1 pfes rizné ekonomické krize proddva. Franchisor investuje nemalé
finan¢ni prostfedky do akvizici a inovaci ve vyrobé a je schopen zajistit prvotiidni
servis.

4. Technologie — vSechny vyrobky jsou vyrabény na plnoautomatické vyrobni lince a
pfevazna cast technologického procesu piimo v zavodu franchisora. V prodejné
franchisanta se vyrobky jiz pouze finalizuji. O vSechny technologie se stard piimo
vyrobce v€. technologie k dopékéni, servisu ¢i podrobného proskoleni manipulace
S vyrobnim zafizenim.

5. Finan¢ni kauce v zacatku spoluprace je stanovena individualné a slouZi jako vratna
jistina (za zapujcené technologie). Veskeré dodavky zbozi jsou splatné na zaklade
faktury v dohodnutém terminu splatnosti.

6. Komplexnost spoluprace — po celou dobu spoluprace je franchisantovi k dispozici
obchodni zastupce, ktery mimo béZnou podporu po obchodni a operativni strance fesi i
pfipadné opravy technického zatizeni.

7. Logistika je realizovana vétsinou n¢kolikrat tydné vlastni dopravou franchisora k
franchisantovi pfimo z centralniho skladu v Holubicich u Brna. Frekvence zavozi se lisi
dle regionu.

8. Marketing a podpora prodeje jsou oblasti, do kterych spolec¢nost dlouhodob¢ investuje.
Jedna se o vyvoj a inovaci vyrobkt, podporu prodeje formou riiznych akci a soutézi a

pomoc pii pfipravé reklamnich nosicli v misté prodeje.
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9. Vynosnost — béhem spoluprace neplati franchisant zadné odvody ze zisku ani pfispévky
na marketing, které jsou standardni u vétSiny franchisovych fetézct. Jedinym nakladem
vuci franchisorovo je uhrada faktur za dodané zbozi.

10. Pozadavky na prostor — idealné by se mélo jednat o misto s vysokou frekvenci osob.
Za nejlepsi mista jsou povazovany rizné dopravni uzly jako vlakova a autobusova
nadrazi, zastavky, dale namésti, pési zony, nemocnice, obchodni centra nebo prostory
v blizkosti Skol. Co se tyka rozlohy, vSeobecné se da fici, Ze provozovna muze

fungovat v prostoru jiz od 6m?. *°

3.3.3.2 Nevyhody podnikdni v systému Fornetti

Hlavni nevyhodou podnikani v siti Fornetti je tizky a omezeny sortiment, zaméfeny
VvV oblasti peciva vyhradné na produkty Fornetti. Franchisor planuje rozsifeni svého

portfolia pouze v ramci této oblasti, tzn. o specifické pekatské produkty.

Dalsi problémy mohou nastat z nutnosti respektovani pravidel franchisingu, tzn. absence
vlastni iniciativy a zavislost na rozhodovani o strategii podnikani vytvoiené franchisorem.
S timto omezenim se vSak potykd valna vétsSina franchisantli v riznych odvétvich tohoto

typu podnikani.

 FORNETTI BOHEMIA. Fornetti — Cerstvé pecené. Fornetti.cz. [online]. © 2012. [cit. 2013-02-03].
Dostupné z: http://www.fornetti.cz/sites/default/files/Franchiza08_small.pdf
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3.4 Soucasny stav nového franchisanta — provozovny Stella

Pro navrh rozvoje sité jsem vybrala provozovnu Stella pani Handkové, ktera v soucasné
dobé provozuje obclerstveni v arealu Fakultni nemocnice v Olomouci (dale FNOL ¢i
nemocnice). Tuto provozovnu zaméfenou na nabidku lahtdek, zakuskd, cukrovinek a
napoju, ktera se nachazi v hlavni budové nemocnice, jsem zvolila hned z nékolika dtvodi:
1. Domnivam se, ze v tomto prostfedi je relativné stala koncentrace potencialnich
zakaznikt (podrobnéji v kapitole 3.5.5)
2. Trzby pani Handkové b&hem poslednich let vyrazné poklesly, coz se neptiznivé
projevilo i na hospodaiském vysledku, piesto se tato provozovna stale pohybuje
Vv kladnych ¢islech
3. Odliseni se od nabidky ostatnich zatizeni v arealu s téméf totoznou nabidkou by
prodejné mohlo prospét v ,,boji* o zdkazniky
4. Koncept Fornetti se v tomto arealu nenachazi, ale vzhledem k tomu, Ze v centru
mésta UspéSné funguji tfi pobocky této sité, obyvatelé 1 navstévnici Olomouce tyto
produkty znaji
5. Prodejna ma vyhovujici jak stav prostor (zazemi i prodejni ¢ast), tak pistup pro

zakazniky a dodavatele a spliuje i pozadavky ptistupu k socialnimu zafizeni

3.4.1 Ekonomické vysledky

Pokud jde o trzby, jejich narlst po otevieni prodejny byl rychly. Podnik se béhem necelych
téi let dostal az k hranici ro¢niho obratu 2 mil. K¢. Tento trend vSak byl zastaven béhem
roku 2010, kdy na obyvatele zacala doléhat Spatna ekonomicka situace a plné se projevila
jejich snizujici se kupni sila. Pokles trzeb se o rok pozdéji opakoval, i kdyz uz ne tak
razantnim zplisobem. V lonském roce se situace zacala stabilizovat, vysledky se drzeli
mirn¢ nad urovni roku ptedeslého. K vysledkim z let 2008 a 2009 se vsak prodejna
Vv soucasné dobé neblizi a pti zachovani stavajiciho konceptu navySeni obratu nelze

predpokladat.
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Graf ¢&. 7: Vyvoj trzeb bez DPH provozovny Stella
Zdroj: zpracovana na zakladé udaji od podnikatelky >

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
rok

Po prvnim roce, kdy bylo podnikani ve znameni start-up nakladi, zacal podnik dosahovat
kladného hospodaiského vysledku. Stejné jako u trzeb, doslo v letech 2010 a 2011

k vyraznému poklesu. Lonisky rok skoncil témét obdobnym vysledkem a provozovna se

pohybuje na Grovni mirného zisku.

Graf ¢. 8: Vyvoj hospodaiského vysledku po zdanéni provozovny Stella
Zdroj: zpracovéna na zaklad& udaji od podnikatelky >
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5: HANAKOVA Stella. Interview. FNOL. I.P.Pavlova 6. Olomouc. 28.2.2013
5. r v
tamtez
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Jednim z udaji, které jsou v tomto oboru dulezité, je pocet uskuteénénych transakci. Tato
informace vypovida o tom, zda je vyvoj trzeb zpasobeny pfirastkem/ubytkem zakaznikt
nebo zvySenim/snizenim jejich primérnych nakupt. Tato data jsou vychodiskem
Kk naslednému zvoleni spravné strategie podpory prodeje.

Pocet transakci uskutecnénych v provozovné Stella je vice méné stabilni. Dochazi
k vykyvam, ale nijak vyraznym. Vyplyva ztoho, ze snizeni dosahovaného obratu je
V tomto piipad€é zpiisobeno niz§imi nakupy zékaznikl. Lze ptredpokladat, ze tyto jsou

zpusobené soucasnou ekonomickou situaci.

Graf ¢. 9: Prumérny pocet uskute¢nénych dennich transakci provozovny Stella

Zdroj: zpracovana dle udaji od podnikatelky >3
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3.4.2 Podminky pronajmu prostor a usporadani prodejny

Pronajem prostor, ve kterych pani Handkova realizuje prodej obcerstveni, byl v roce 2012
prodlouzen prozatim do konce roku 2017. Dle smluvnich podminek neni majitelka
provozovny vazana dodrzenim skladby sortimentu. Stejné tak i1 uspotadani prostoru a

vybaveni je pouze v jeji kompetenci.

5 HANAKOVA Stella. Interview. FNOL. I.P.Pavlova 6. Olomouc. 28.2.2013
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Cely prostor o vyméfe 82 m? je rozdéleny na dvé &asti — zazemi o velikosti 41,4 m* a

vlastni prodejni prostor o rozméru 40,6 m?.

Prostor mezi prodejnou a zdzemim je rozd€len sddrokartonovou zdi. Prodejni zafizeni je
rozmisténo pro pultovy typ prodeje. Jednd se o regaly na cukrovinky, pekatsky a chladici

pult, lednici a samoziejmé registracni pokladnu.

Zakaznik si zbozi po ndkupu odnasi s sebou. Aktudlni lay—out provozovny neni uzpisoben

ke konzumaci nakoupenych produktd ptimo v miste.

Zasobovani je provadéno hlavnim vchodem, ktery je soucasné jedinym vstupem do

prodejny.

3.4.3 Skladba sortimentu

Nabidka prodejny je zaméfena vyhradné na potravinaiské vyrobky. Konkrétné na:
- pekaiské vyrobky
- zékusky
- bagety a salaty
- cukrovinky

- studené néapoje

Bohuzel témé&f shodnou skladbu sortimentu mohou zakaznici nalézt 1 u ostatnich
provozovatelli obcerstveni, ktefi se V aredlu nemocnice nachazeji. DetailnéjSi analyza
konkuren¢nich provozoven je zpracovana nize, v kapitole 3.5.2 v ramci Porterovy analyzy

konkuren¢niho prostredi.
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3.5 Navrh rozvoje sité a provozovny

Dosavadni styl provozoven sité Fornetti Franchise se omezuje na impulsni nékup
s odnosem nakoupeného zbozi. V této diplomové praci chci navrhnout otevieni nové
provozovny Fornetti Café s nabidkou rozsifenou o teplé a studené napoje. Tento koncept
je vomezené formé pouzit jiz v n€kterych prodejnach a v nedavné dobé byl pouzit pti
otevieni nové pobocky v Pardubicich. I tady vSak provozovatel zistal u varianty
prodejniho stanku. Dals$i moznosti, ktera by rozsifila tento franchisovy koncept, je spojit

prodej a konzumaci nakoupenych vyrobkt pfimo na misté, v prostorach provozovny.

Toto spojeni Cerstvého peciva a ,kavarny*“ mize byt piinosem nejen pro samotné¢ho
provozovatele, ale, pfi vybéru vhodného prostoru, také pro zakazniky. Zejména

Vv oblastech, kde kupujici maji ¢as, ale nemaji piili§ vhodného prostoru ke konzumaci.

V naSem pfipadé se zménou zaméfeni prodejny pani Handkova vyrazné odlisi od
konkurence v blizkém okoli. Vystoupi zfady obvyklych obcerstveni, kterd se v tomto

prostfedi ocekavaji a vyskytuji.

3.5.1 Umisténi nové provozovny

Dle zkuSenosti s provozem pobocek Fornetti, které spolecnost sama nebo prostiednictvim
franchisantti provozuje jiz vice nez deset let, patii mezi nejvhodné;jsi lokality prostory
Vv blizkosti nadrazi a pfestupnich stanic, nemocnic, obchodnich center, $kol apod. Z tohoto

obecného hlediska prostory v aredlu FNOL zapadaji do konceptu sité Fornetti.

Prodejna Stella se nachazi piiblizné ve stfedu rozlehlého arealu, v pfizemi pavilonu A, kde
se nachazi krom¢ centralni evidence pfistup na oddéleni urgentniho pifijmu, pohotovosti a
traumatologie, vchod do budovy kliniky chirurgie, kardiochirurgie, ARO, interny, plastické
a estetické chirurgie, urologie, radiologie, kliniky o¢ni a kliniky nuklearni mediciny a

piistup na centralni operacni saly. VSechny budovy jsou propojeny.
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3.5.2 Porterova 5—faktorova analyza

Pro analyzu oborového okoli nové provozovny jsem pouzila Porterovu analyzu
konkurenénich sil. V ramci ni jsem identifikovala stav a silu konkurence, soucasny i
mozny vstup nové konkurence, s tim spojenou hrozbu substitutii k vyrobkiim Fornetti a

moznosti vyuziti vyjednavaci sily dodavateli a odbérateli.

Stavajici konkurenci tvofi n€kolik obcerstveni v aredlu nemocnice. Z tohoto nejblizsi

konkurenti provozuji svou ¢innost za Vv podstaté stejnych podminek a s témét identickym
zamétenim. V jejich sortimentu naleznete prakticky vSe, co by zaméstnanec, pacient ¢i
navstévnik mohl potfebovat — od drogistického zbozi, pies napoje az po potraviny v¢.

cukrovinek, peciva, chlebicku, jogurtt, zakuskt a zmrzliny.

Prodejna MaM (1) se nachazi nedaleko zastavky tramvaje, ktera projizdi nemocni¢nim
arealem. Vyhodou je kromé vyhodného umisténi i vybaveni prodejny nekolika stolky, kde
zakaznik mize nakoupené zbozi konzumovat. Slabsi strankou muze byt kvalita nabidky u
sortimentu, ktery vyZaduje Cerstvost, a to jiz od Casnych odpolednich hodin. Tedy praveé
v dobé, kdy aredlem proudi nejvice navstév. Ne pfili§ Stastné je také stanovena otviraci

doba pouze v pracovni dny. S vikendovymi zakazniky tato prodejna vibec nepocita.

Tabak (2) provozovany panem Hung Ha Phi nékolik desitek metrit od prodejny MaM
nabizi obdobnou skladbu sortimentu, ale s uz$im vybérem — chybi nabidka teplych napoju
a nebalené¢ho zbozi. Jedna se o plechovou buiiku byvalého novinového stanku, ke kterému
patii venkovni posezeni v podobé dvou dievénych lavic a stolu, které jsou ovSem

Vv zalostném Stavu a rozhodné€ nevybizi k pfijemnému posezeni.

Pel Mel (3) je prostorna prodejna v hlavni budoveé, v bezprostiedni blizkosti provozovny
pani Hanakové. Jeji nazev naprosto vystihuje jeji obsah — od vSeho trochu. S vyjimkou
teplych napoji a moznosti konzumace vSak poskytuje zdkaznikim komplexni nabidku

produkti vhodnych pro tento typ obchodu.
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Dalsi konkuren¢ni provozovna se od ostatnich svym zaméfenim odlisuje. Bufet OMEGA
(4) neni pouze obchod, ale ptedevsim restaurace snabidkou teplych jidel. Jde o
samostatnou stavbu umisténou zboku vSech hlavnich budov a klinik s mozZnosti
konzumace jak uvnité prostor, tak na pfilehlé ,,zahradce”. Je zaméfena piedevSsim na
nabidku dennich obédovych menu s vybérem 5 jidel doplnénou o celodenni nabidku
polévky a vybranych pokrmt jako jsou téstoviny, francouzské brambory nebo smazeny
syr. Nabidka je doplnéna o tzv. svacinové produkty (jogurty, pecivo, lahtdky), zédkusky,

cukrovinky a napoje — studené, teplé, nealkoholické i alkoholické.

Za ptimou konkurenci je nutné pokladat nabidku napoji rozmisténou v budovach
jednotlivych klinik. Jedna se o prodejni automaty na studené i teplé napoje a v nékterych
ptipadech i automaty na cukrovinky. Déle nelze upln€ opominout vlastni stravovaci provoz

nemocnice (5), pfestoze je tento zaméfeny vyhradné na stravovani pacientti a zameéstnancd.

Obrazek €. 7: Orientacni planek areialu FNOL

Zdroj: zpracovano dle podkladi dostupnych z: http://www.fnol.cz/pdf/fnol_cz_mapa.pdf
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Bariéry a hrozba vstupu nové konkurence

Bariéry vstupu jsou dany podminkami FNOL. Je na rozhodnuti vedeni nemocnice, jakym
zpusobem budou feSeny nezdravotni protory v arealu. V soucasné dobé neprobiha zadna
vystavba novych prostor, které by mohly byt poskytnuty k pronajmu jako prodejny, bufety
¢i jiné zpusoby obcerstveni. Budouci rozloZeni konkurence je vSak na strategii FNOL.
Vzhledem Kk rozlehlosti arealu neni tfeba prodejny lezici mimo tento prostor povazovat za
pfimou hrozbu a konkurenci. Je nutné Snimi vSak pocitat v Sir§Sim pohledu jako na

moznost ndkupu obcerstveni zcela mimo prostory nemocnice.

Hrozba substituti

Pokud jde o mozZnost substitutii sortimentu nové provozovny, tak spol. Fornetti neplanuje
v aredlu FNOL otevieni dalsi své pobocky. Produkty Fornetti tedy nebude mozné poftidit
na jiném mist¢, u konkurenéniho prodejce.

Jind situace je v nabidce dal$iho zbozi — napoji teplych i studenych. Nejenze je v aredlu,
jak jiz bylo zminéno, n€kolik prodejcii, jejichz nabidka zahrnuje i napoje, v samotnych
budovéach nemocnice se nachazi automaty na kavu a studené napoje. Nova prodejna mize
na tuto hrozbu reagovat cenou produkti v piipadé studenych napoji a Sir$i nabidkou,

druhem a zejména kvalitou Spojenou se servisem v piipadé teplych napoju.

Dodavatelé a jejich vyjednavaci sila

Dodavatelem podstatné Casti sortimentu bude spol. Fornetti, tedy franchisor. Soucasti
franchisové smlouvy jsou také ujednani o spolupraci franchisora a franchisanta v oblasti

jak sortimentni tak cenové nabidky. Neni zde tedy prostor pro jakékoli vyjednavani.

Co se tyka napoju, tak vyjednavaci kompetence lezi na strané franchisora. Klicovym
partnerem u tohoto zbozi je V souCasné dobé spol. PEPSICO CZ s.r.0. pro studené
nealkoholické napoje a spol. Tchibo Coffee Service Czech Republic spol. s. r. 0. pro teplé

napoje.
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Odbératelé a jejich vyvjednavaci sila

Odbérateli v této prodejn¢ budou samotni zdkaznici, tzn. 1ékafi a zdravotnicky i dalsi
personal nemocnice, pacienti, studenti a navstévnici (detailni prizkum nize v kapitole
3.5.5). Moznost spojeni ve vétsi uskupeni pro eventualni vyjednavani ohledné cenové ¢i

sortimentni nabidky je v podstaté vyloucena.

3.5.3 SWOT analyza

K identifikaci internich a externich faktord, které ovlivni podnikani pani Hanakové, jsem
zpracovala SWOT analyzu. Z dostupnych informaci a v navaznosti na provedeny prizkum
konkurence jsem vyhodnotila silné a slabé stranky nového podniku, pfilezitosti, které se
nabizi a hrozby, se kterymi bude nutné se vypotadat. Jednotlivé faktory jsou uvedeny

V nésledujici tabulce.

Tabulka €. 1: SWOT analyza

Zdroj: vlastni zpracovani

SILNE STRANKY
jednoduchost a piehlednost systému bez SLABE STRANKY

nutnosti specialnich znalosti omezena nabidka sortimentu zamétena

finan¢ni nenaro¢nost - absence pouze na pecivo a napoje

obvyklych franchisovjch poplatkd nemoznost napojeni jinych produktt dle
zapujCeni zatizeni od dodavatelil prani zakazniki

zazemi a podpora franchisora

o HROZBY
PRILEZITOSTI konkurence, kterd v tomto prostredi
relativné vysoky pocet potencidlnich bude vzdy a nelze ji zcela eliminovat
zakaznik( zavislost na kupni sile obyvatel a jejich
moznost odliSeni se od konkurenénich ekonomicke situaci
prodejen v arealu schopnost podnikatelky pIné se podiidit
podminkam franchisy
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3.5.4 SLEPT analyza

K analyze oborového okoli jsem pouzila SLEPT analyzu a zhodnotila stav v oblasti

socialni, legislativni, ekonomické, politické a technologické.

Socialni oblast

Jak uz bylo uvedeno, vyse trzeb je zavisla na vysi pfijmu obyvatel. Proto se jako jeden
Z hlavnich, ne—li nejvétsich, problému pii souasném vyvoji ekonomiky jevi zvysujici se
mira nezamé&stnanosti. Olomoucky region se v této oblasti fadi mezi ty rizikové,
nezameéstnanost v celém kraji doséhla v loiiském roce 10,8%, coz je o vice nez 2% nad

celorepublikovym primérem.

Tabulka & 2: Vyvoj nezaméstnanosti v CR dle kraji

Zdroj: zpracovano dle podkladi od MPSV
dostupnych z http://portal. mpsv.cz/sz/stat/nz/casove_rady

Primérna mira nezaméstnanosti
v % v letech

2008 2009 2010 2011

Praha 2,1 3,0 3,9 4,0 4,2
Stredocesky kraj 4.0 5,8 71 7,1 7,0
JihocCesky kraj 4,0 6,5 7,4 7,3 7,4
Plzensky kraj 4,2 7,0 7,8 7,1 6,7
Karlovarsky kraj 6,9 9,9 10,8 10,2 10,1
Ustecky kraj 9,9 12,4 13,4 12,9 13,3
Liberecky kraj 6,0 10,0 10,6 9,6 9,7
Krélovéhradecky kraj 42 6,8 7,7 7,2 75
Pardubicky kraj 5,0 8,0 9,1 8,3 8,1
Vysocina 5,2 8,7 9,6 9,1 9,0
Jihomoravsky kraj 6,2 8,9 10,2 9,6 9,6
Olomoucky kraj 6,2 10,2 11,5 11,1 10,8
Zlinsky kraj 55 9,1 10,4 9,4 9,3
Moravskoslezsky kraj 8,4 11,1 11,9 11,3 11,4
Celkem CR 54 8,0 9,0 8,6 8,6
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Vyrazné rozdily je mozné vysledovat i mezi jednotlivymi mésty Olomouckého kraje.

Tabulka €. 3: Vyvoj nezaméstnanosti v Olomouckém kraji

Zdroj: zpracovano dle podkladi od MPSV

dostupnych z http://portal. mpsv.cz/sz/stat/nz/casove_rady

Primérna mira nezaméstnanosti
v % vV letech

2008 ‘ 2009 2010 2011

Jesenik 9,6 13,2 15,6 15,8 14,6
Olomouc 5,2 9,4 10,5 10,0 9,6
Prost&jov 4.0 7,3 9,9 9,8 9,7
Prerov 7,6 10,7 11,9 11,8 11,8
Sumperk 7,1 12,8 12,9 12,1 11,9
Celkem Olomoucky kraj 6,2 10,2 11,5 11,1 10,8

Legislativni oblast

Jako podnikatelsky subjekt se sidlem a mistem podnikini v CR je firma povinna

provozovat svou ¢innost v souladu s platnymi pravnimi predpisy Ceské republiky. V této

vvvvvv

pravni predpisy, Obchodni a Obcansky zakonik, budou mit k 1.1.2014 novou podobu.

Zakon €. 90/2012 Sb. O obchodnich korporacich nahradi Obchodni zékonik

Zakon €. 89/2012 Sb. Obcansky zakonik nahradi soucasnou verzi tohoto zakona

Kromé téchto zakonl se musi podnikatel fidit dal§im pravnimi ptedpisy a sledovatel jejich

novelizace. Patii mezi né:

Zakon €. 455/1991 Sb. O Zivnostenském podnikani v platném znéni

Zakon ¢. 563/1991 Sb. O ucetnictvi

Zakon ¢. 110/1997 Sb., O potravindch a tabdkovych vyrobcich v€. provadécich
vvyhlasek (dale jen Zakon o potravinach)

uplnd zméni vSech danovych zdkonti a ostatni zdkony wupravujici napft.

pracovnepravni vztahy nebo celni ptedpisy
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Ekonomicka oblast

Jednim ze zékladnich makroekonomickych ukazatell je mira inflace. V roce 2012 doséhla
jeji primérna mezirocni mira 3,3%. Prvni mésice roku 2013 vykazuji dle odhadu
Ministerstva financi mirné zpomaleni rastu cenové hladiny. Pfedpoklddana mira inflace

v L &tvrtleti se pohybuje na trovni 2,8%. >*

Graf & 10: Vyvoj inflace v Ceské republice

Zdroj: zpracovano dle podkladt od CSU dostupnych z
http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/mira inflace

6,3%

2008 2009 2010 2011 2012 1.Q 2013
rok

Dalsi z ukazatelt — HDP — v prabéhu roku 2012 klesal, a to ve vSech &tvrtletich, v
mezironim srovnani 1 mezictvrtletng. V tthrnu za rok 2012 se ve stalych cenach snizil o
1,1%. Ekonomicka recese se tak v prabéhu roku postupné mirné prohlubovala. Tento
nepiiznivy vyvoj zapficinila klesajici tuzemska poptavka nejen domacnosti po zbozi a
sluzbach, ale i investori po fixnim kapitdlu. Vyvoj zahrani¢niho obchodu naopak

Vv priibéhu roku vzrostl o 4,3%. %

* FINANCE-MEDIA. Makrodata a EU. Finance.cz. [online]. © 2000-2013. [cit. 2013-03-23]. Dostupné z:
http://www.finance.cz/makrodata-eu
% tamtéz
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Graf & 11: Vyvoj HDP v Ceské republice

Zdroj: zpracovano dle podkladi dostupnych z
http://www.finance.cz/makrodata-eu/hdp/statistiky/vyvoj-hdp/

v mld. K¢

2008 2009 2010 2011 2012
rok

KaZzdoro¢ni zvySovani DPH ma prvotni dopad na konecné ceny produktli. S kazdym
zvySenim sazby dochazi tmérné tomu i ke zvySeni prodejni ceny. Sazby DPH byly
Vv poslednich letech pravidelné¢ zvySovany. Jejich aktualni vyse platné od 1.1.2013 jsou
21% jako zakladni sazba a 15% snizena sazba. Sjednoceni na 20% na veskeré zbozi nebylo

schvaleno.

Politicka oblast

V roce 2012 se uskutecnily volby do krajskych zastupitelstvi a Sendtu. V obou ptipadech
byla jednoznaénym vitézem levice. Socidlni demokraté zvitézili v deviti krajich
z celkovych téinacti. CSSD tak navazala na uspéch z voleb v roce 2010, kdy vyhrala jak
volby do Poslanecké snémovny (pfestoze vladu nakonec vytvoftila koalice stran ODS, TOP
09 a VV), tak v mnoha méstech i volby do zastupitelstev v¢. mésta Olomouce.

Politickému prostfedi na ptelomu rokd 2012 a 2013 vSak vévodila volba prezidenta
republiky. Poprvé se tak stalo pfimou volbou vSech ob¢ant a ve dvoukolovém hlasovani se

vitézem stal Milo§ Zeman, ktery ziskal 54,8 % hlast a do Gfadu nastoupil 8. biezna 2013.
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Technologicka oblast

Technologicky pokrok ma za ukol zdokonalit a zjednodusit vyuziti vyrobnich prostfedk,
modernizovat a automatizovat procesy. V potravinaiském pramyslu a gastronomii neni
technologicky pokrok tak zietelny. ZlepSeni technologie se tyka pievazné metod upravy
potravin nebo Uprav stavajicich ¢i vzniku novych zafizeni, kterd pomahaji zjednodusit
pfipravu jidel. Prodejna potravin miize vyuzit také novinky v informacni technologii a
mobilni komunikaci. V posledni dobé se velmi rozsifila on-line komunikace pii
objedndvani zbozi i fakturaci. Podnikatelka mulze také pfejit na novéjsi aplikace

pokladniho a Gc¢etniho systému.

3.5.5 Prizkum potencialnich zakazniki

Zakladni otazkou a problémem kazdého podnikatele, at’ podnikd ve vyrobni ¢i prodejni
oblasti, nebo se zabyva poskytovanim sluzeb, je zajistit dostatecny odbyt pro své vyrobky

a sluzby, dostatecné mnozstvi zakaznikl, odbératelii, konzument.

Tyto tvofi v aredlu nemocnice jak jeji zaméstnanci, samotni pacienti, jejich pratelé a
ptibuzni, ktefi je pfijdou navstivit, tak v neposledni fadé¢ i studenti, ktefi se pfipravuji na

povolani 1ékate, zdravotni personal ¢i Gi€astnici kurzi, které FNOL pravidelné porada.

Na zéklad¢ informaci z vyro¢nich zprav FNOL o poctu lazek a jejich vyuZziti, ambulantné
oSetfenych pacientll, zaméstnancii a dle vyro¢ni zpravy Lékarské fakulty Univerzity
Palackého v Olomouci (dale jen LF UPOL) o poctu studenti mediciny jsem v hrubé
odhadovanych c¢islech vyvodila pocet potencidlnich zdkazniki. Mezi né jsem zahrnula 1
nezanedbatelnou ¢ast moznych nakupujicich, coz predstavuji jiz zminéné navstévy
nemocnych. Jejich pocet ale neni nikde evidovan. Pro ucely této prace jsem v nasledujicich
piehledech pocet navstévnika piirovnala k poctu hospitalizovanych pii predpokladani
piiblizné jednoho navstévnika na jednoho pacienta. Da se vSak oCekavat, Ze tento odhad je
velmi mirny a skute¢ny pocet miize byt daleko vy$si. Budoucimi zédkazniky mohou totiz

byt nejen navstévy hospitalizovanych, ale i doprovod pacientii k oSetfeni, navstévy
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persondlu nemocnice a dals$i osoby, které z urcitého divodu do prostor nemocni¢nich
zafizeni chodi, jako jsou napt. dodavatelé rozlicnych l€katskych prosttedkli a zafizeni,
jejich servisni pracovnici a obchodni zastupci, dodavatelé potravin, surovin a materialu

nemocnice 1 okolnich objektu.

Tabulka €. 4: Vyvoj poc¢tu pacientii, zaméstnanci, nav§tévniki a studentt
Zdroj: zpracovano dle tdaji z vyro¢nich zprav o ¢innosti FNOL z let 2008 — 2012 a
LF UPOL z let 2008 — 2012

Rok 2008 2009 2010 2011 2012

Ambulantng 775590 | 764753 | 782133 | 781.216 | 775.923
oSetfeno za rok

Ambulantné
oSetireno za den
Hospitalizovano za
rok

Primérna doba
hospitalizace

2.154 2.124 2.172 2.170 2.169

46.557 46.271 46.690 46.230 46.437

7,7 dnu 7,5 dnu 7,4 dnu 6,8 dnu 7,0 dnu

Podet lizek 1.406 1.393 1.184 1.184 1.184
Vyuziti lizek 77.2 % 78.1 % 77.2 % 75.7 % 75.9%
£ g U D 996 964 960 873 862
denné

Zaméstnanci 3.358 3516 3.645 3.563 3.551
Studenti 2.224 2.129 2117 2150 2155

Z vyse uvedeného prehledu vyplyva, ze jak pocet ambulantné oSetfenych pacientd, tak
pocet hospitalizovanych se béhem poslednich let nijak vyrazné nezménil. K posunu doslo
pouze u prumérmné doby hospitalizace nemocnych a stim souvisejici vyuziti lazek
nemocnice. Tento fakt miize byt zplisoben mimo jiné i navySenim poplatkli za pobyt

pacienta v nemocnici. Pokles piedstavuje cca 10% hospitalizovanych za den.
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U studentti 1ékatské fakulty UPOL se pocet budoucich 1€kaiti v poslednich letech také

ptilis nezménil. Pocet kazdoro¢né pifijimanych student je témét konstantni.

Graf ¢. 12: RozloZeni potencialnich zakaznika v roce 2012

Zdroj: zpracovano dle udaji z vyrocnich zprav o ¢innosti FNOL a UPOL za rok 2012

2169
23%

2155
22%
B zameéstnanci
W hospitalizovani
B ambulantné oSetfeni
m studenti

navstévy

3.5.6 Dotaznikové Setieni spokojenosti zakazniku

Celkovy potencial budoucich zdkaznikii jesté nezarucuje, Ze tito lidé budou novou
provozovnu navstévovat a utracet tam své penize. Pro zjisténi spokojenosti zaméstnanct,
pacientt a navstévniki nemocnice s aktualni nabidkou a pro ziskani jasnéjsi predstavy, zda
bude nové provozovna pozitivné pfijata, jsem provedla dotaznikovy prizkum. Zajimalo
me, zda:

- zékaznici znaji znacku a vyrobky Fornetti

jsou zadkaznici spokojeni se soucasnou nabidkou prodejen v¢. prodejny Stella

nakupuji v téchto provozovnach

by uvitali zménu
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Z odpovédi 153 oslovenych respondentli vyplynuly nasledujici zavéry:

Graf ¢. 13: Vyhodnoceni dotazniku — Nakupuji v prodejnach, které se nachazi
Vv arealu nemocnice?
Zdroj: vlastni zpracovani

49
32%

M ano, pravideln¢

28 o
18% M ano, ale nepravidelné
B vyjimecné
® nenakupuji
58
38%
12%

Graf ¢ 14: Vyhodnoceni dotazniku — Jsem se soucasnou nabidkou prodejen
spokojeny/a?
Zdroj: vlastni zpracovani

B spokojeny/a, nic bych
54 neménil/a

35%
B vyhovuje mi, ale neni to

nic vyjimecného

® nevyhovuje mi, ale
nemam jiny vybér

® nevyhovujeme a proto
nenakupuji

21%



Graf ¢. 15: Vyhodnoceni dotazniku — Znate vyrobky Fornetti?

Zdroj: vlastni zpracovani

B neznam

B znam

Graf ¢. 16: Vyhodnoceni dotazniku — Navstévoval/a bych provozovnu Fornetti Café?

Zdroj: vlastni zpracovani

M ano, urcité
M ne, nelaka mé

102 M nevim
67%
35
23%

Detailni vyhodnoceni odpovédi celkem 153 respondentti je Ptilohou €. 2 této prace.
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3.5.7 Zhodnoceni provedenych analyz a prizkumi

Na zdkladé zpracovanych analyz a dle provedeného dotaznikového prazkumu Ize

predpokladat, ze koncept Fornetti Café mize ve zvoleném prostiedi uspét.

Na prvni pohled se sice mtize zdat, ze konkurence je V tomto prostiedi pfilis silnd. Zejména
pii omezené nabidce nové prodejny, kterou nebude mozné zménit vzhledem ke strategii
spol. Fornetti, principu franchisingu a podminkam spoluprace obou partnerd. Je vSak tieba
udélat z tohoto ,handicapu®“ konkurencni vyhodu a zvolit strategii postavenou na
zdiraznéni odliSeni a kvality. Zaméfit se na budovani okruhu vlastnich zakaznikl a

ponechat ,.konkuren¢ni boj* o nédkup tradi¢nich produktii ostatnim prodejnam v arealu.

Pocet potencialnich zdkaznikd mulze byt dostate¢ny, pokud podnikatelka vyuzije vhodné
marketingové nastroje a s pomoci franchisora se ji podafi oslovit a zaujmout co nejveétsi

pocet 0s0b, které se arealem pohybuyji.

Problémem, ktery se na prvni pohled nemusi zdat dilezity, je nutnost striktniho dodrzovani
pravidel a podminek franchisora. Pani Hanakova vede prodejnu potravin v riznych
podobach jiz 15 let a je zvykla o vSech zalezitostech rozhodovat sama a piizptisobovat se
potiebam zékazniku a okoli. To v tomto piipadé nebude mozné. Bude se muset pfizpusobit
a na jakoukoli svou aktivitu a realizaci vlastnich napadli zapomenout. Otazkou je, zda bude

schopna zménit svou povahu a pfistup k praci.
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4 NAVRH REALIZACE ZMENY PROVOZOVNY

4.1 Zakladni adaje o podniku

Podnikatel: pi Stella Handkova
Forma podnikani: zivnost volna
Predmét podnikani: pekaistvi, cukrafstvi, hostinska ¢innost, vyroba, prodej

a nékup za ucelem dalsiho prodeje
Ptedpoklad zah4ajeni ¢innosti: 1.1.2014
Misto podnikani: Fakultni nemocnice v Olomouci, ul. I. P. Pavlova

Pocatecni kapital: 200 tis. K¢

4.2 Zabezpeceni lidskych zdroju

Pani Handkova predpokladd otevieni provozovny plnych sedm dni v tydnu. Béhem
pracovnich dnli bude otevieno od 7 do 18 hodin, o vikendu od 10 do 18 hodin. Aby bylo
mozné zabezpecit takto rozloZenou pracovni dobu, pfijme pani Hanakova 2 pracovnice,
z toho jednu na plny a druhou na zkraceny uvazek, se kterymi se bude pii obsluze
zakaznik sttidat. V pfepocteném stavu bude prodejna fungovat s 2,5 pracovniky. Jelikoz
podnikatelka jiz jednu prodejnu provozuje, zaméstna své soucasné pracovnice i v nové

prodejné. Nebude proto nutné potadat vyberové fizeni a hledat nové pracovniky.

4.3 Zabezpeceni technickych a hygienickych podminek

Vyhodou nové otvirané prodejny je fakt, Ze bude moci byt vyuzita ¢ast zafizeni z byvalé
provozovny. Pani Hanakova bude pifesto muset investovat uréitou castku do zafizeni

prodejny. Dal$i penéZni prostfedky budou na piestavbu prostor a novy lay-out.
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Soucésti zazemi bude uklidova mistnost s vylevkou, pfirucni sklad, pfipravna na rozpek
vyrobka s dostate¢nou chladici kapacitou a dvoudilnym dfezem na myti provozniho
nadobi, umyvadlo pro osobni hygienu personalu a oddéleny Satni kout pro zaméstnance.

Navrh nového usporadani prodejny je Ptilohou €. 3 této prace.

Jelikoz soucasti strategie prodejny je nabidnout zdkazniklim moznost konzumace produkti
pfimo v misté nakupu, prodejna bude doplnéna i 0 3 stolky. Tuto variantu si podnikatelka
mize dovolit zvolit, jelikoz se jeji objekt nachazi jen nékolik metrti od veifejnych toalet.
Bude tim splnéna podminka Krajské hygienické stanice o zajisténi piistupu

K hygienickému zafizeni.

Vybaveni provozovny:
- vlastnimi prostfedky:
» prodejni a skladovaci — lednice, 2 mrazdky na uskladnéni zamrazenych
polotovarti, pekatska vitrina a pult, vaha, registratni pokladna, stolky, regély
V zédzemi prodejny na pomocny a obalovy material
= bezpecnostni a hygienické — trezor, 1ékarnicka, teploméry, vlhkomér, hasici
pfistroj
= uklidové — diez, umyvadlo, mycka, vylevka, odpadkové kose, Cistici a uklidové
prostfedky
» pomocné — pracovni still, kancelaisky sttl a zidle, Satni skfinky, schidky, drobné
kancelarské potieby
Kalibrace méftitel (teploméry a vaha) bude zajistovana firmou MERIV.
- zapijcené:
= rozpékaci pec od spol. Fornetti — instrukce k manipulaci a technologie peceni
budou vysvétleny pfi instalaci trouby
= kavovar od spol. Tchibo — stejné¢ 1 na obsluhu kavovaru budou pracovnice
zaSkoleny pfi instalaci kavovaru
= lednice na studené napoje od spol. PepsiCo — bude slouzit pro uskladnéni a

chlazeni népoja
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K identifikaci kritickych bodii pfi uchovavani potravin, vyrobé a prodeji je zpracovan
systém HACCP, ktery stanovuje a popisuje nastaveni, realizaci a kontrolu krokd:

- sledovani teplot chladicich a mrazicich zafizeni

- dodrzovani pokynii uchovavani, manipulace a zpracovani polotovari

- evidence vyrobenych produktl

- napravna opatieni pii zjiSténi nedostatkl

- (isténi, dezinfekce a desinfekce zatizeni a celé provozovny

- zajisténi pravidelné aktualizace nastaveného systému v souladu s principy jakosti a

legislativnimi pozadavky (mj. napt. Zakonem o potravinach)

4.4 Marketingovy mix

Shrime si pomoci marketingového mixu podstatu ¢innosti nové prodejny, coz je
vlastni nabidka zboZi, umisténi podniku, jednotlivé propagacni kroky a v neposledni fadé

prodejni a cenova politika.

4.4.1 Produkty

Nosnym produktem a tim, co tuto prodejnu odlisi od béznych pekatstvi, budou kolacky
Fornetti. Jednd se o malé buchticky z plundrového té€sta o primérné hmotnosti cca 20 g,
které se od béznych pekatiskych vyrobki 1i8i nejen velikosti, ale 1 zpiisobem prodeje. Tyto

vyrobky nelze koupit jinde nez ve specializované prodejné — u franchisového partnera.

Celou nabidku prodejny, kromé uvedenych kolackt, budou tvofit nasledujici produkty:
- Fornetti vyrobky dopékané ptimo v prodejné:
» kolacky prodavané ,,na vahu“ — 9 druht se sladkou a 4 druhy s naplni slanou,
ptfi¢emz kazdy druh je pro usnadnéni identifikace upeceny v jiném tvaru
= kolace se slanou nebo sladkou naplni (prodavané na kus) a Stridly

» pizza - vyseCe ve 3 variantach — Sunkova, slaninova a zampionova
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=  XXL kolace ve 4 sladkych a 6 slanych provedeni
= bagety, ciabatty a paillasse ve 3 prichutich — mexicka, olivova a vicezrnna
Soucasti systému a zpracovanych pravidel HACCP budou i specifikace vSech
vyrobkl Fornetti obsahujici veskeré idaje o slozeni, baleni a postupti rozpeku.
- PepsiCo — nealkoholické napoje — vody, juice, kolové napoje

- Tchibo — kava pfipravovana ze zrnkové a mleté kavy, ¢aj

S ucinnosti od 1. 8. 2012 byla novelizaci vyhlasky ¢. 333/1997 v platném znéni upravena
pravidla oznacovani nebalenych pekaiskych vyrobkl. Soucasti zmén je i oznaceni vyrobkt
vyrobenych ze zmrazenych polotovara tak, aby se zamezilo klamani spotiebitele a doslo
k vyraznému odliSeni tohoto zbozi od ostatniho peCiva. Pfestoze na tuto problematiku
Vv urCitou dobu média hojné poukazovala a mnozi ocekavali pokles zdjmu zdkaznikl o
dopékané vyrobky, k této situaci nedoslo. Dikazem je i stale se zvySujici objem produkce
spol. Fornetti, kterd je zaméfend vyhradné na peCivo dodavané odbératelim prave

V zamrazeném stavu.

Vyhodou produktti dopékanych pifimo na prodejné je na jedné strané stald Cerstvost a
kvalita vyrobkil po celou prodejni dobu. Pracovnici mohou péct po cely den a jsou schopni
zékaznikovi nabidnout vzdy cerstvé zboZzi. Nejsou zavisli na tom, co a v jakém stavu
dostanou od dodavatele. Zadruhé¢ je to stala dostupnost zbozi. Eliminuji se situace, kdy ke
konci dne neni pro zakaznika k dispozici dostate¢na nabidka. Nebo naopak prodejna
neodhadne denni prodej a tzv. pfeZzene objednavku a vykazuje pak vysoké vratky a ztraty
z neprodaného zbozi. Trvanlivost nebalenych pekaiskych vyrobkd je pouze 24 hodin.

Neprodané kusy musi prodejna zlikvidovat.

Zasoba zamrazenych produkti na prodejné také vylucuje ptipadné logistické problémy,
které se pti kazdodennich dodavkach Cerstvého zbozi €as od Casu vSude vyskytnou. Toto
ovSem vyzaduje, aby byla vénovéana pozornost pravidelnému dopliiovani zasob. Jelikoz

bude prodejna vybavena dvéma mrazicimi boxy o objemu cca 400 | a 286 |, vyprodani
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zasob bude mozné pouze pti selhani lidského faktoru, tzn. pfi nedostate¢ném sledovani

stavu zasob a celkové laxnim piistupu pracovniki k chodu prodejny.

Podminky skladovani polotovari a surovin doporu¢enych od vyrobce vyplyvaji

z provadécich vyhlaSek k Zakonu o potravinach.

4.4.2 Umisténi provozovny

Detailnimu rozboru umisténi prodejny je vénovana kapitola 3.5.1. Planek celého arealu v¢.
oznaceni umisténi jak prodejny, tak konkurence je soucasti kapitoly 3.5.2 Vv ramci

Porterovy analyzy konkurence.

4.4.3 Propagace

Snahou jakychkoli marketingovych aktivit je ziskat konkuren¢ni vyhodu — v tomto ptipadé

je to zaujmout co nejvice zakaznikl a ,,prebrat” je konkuren¢nim podnikdm.

Soucasti spoluprace ve franchisovém konceptu je také jednotna marketingova strategie.
Spol. Fornetti poskytuje franchisantovi kromé standardnich propagacnich materiala takeé
spolupraci pfi vytvoreni konkrétni podpory pfisluSné prodejny za danych podminek.
Standardnimi materidly jsou mySleny plakaty, letdky, §tit prodejny a reklamni stojany.
Tyto marketingové pomicky budou vhodné pouZity i v aredlu nemocnice. V tomto piipadé

vSak musi prodejna kromé¢ jiného respektovat pravidla nastavend vedenim FNOL.

4.4.4 Prodej — obchodni a cenova politika

Jak bylo vyse uvedeno, kolacky Fornetti jsou specifické nejen svou velikosti, ale zejména
zpusobem prodeje, ktery je mozny pouze V prodejné k tomu uzpiisobené. Prodej neni
realizovan po kusech, ale dle vahy vyrobkil. Zakaznik si vybira z nabidky vSech pfichuti a

sklada si svtij vlastni bali¢ek. Cena je zakaznikovi pocitana dle hmotnosti celého balicku.
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Vice nez dilezita je vtomto piipad¢ prezentace produktl. Slouzi k tomu prosklena
pekaiska vitrina s minimalné tremi policemi. Kolacky jsou vystaveny v koSiccich a patrova
vitrina usnadiiuje zdkaznikovi vybér. Ke snadnéjsi identifikaci napoméha také to, ze kazda
prichut’ kolaCku ma jiny tvar. Ostatni produkty Fornetti jsou vystaveny ve vitriné béznym

zpiisobem.

Nealkoholické napoje budou nabizeny jak v chlazené, tak nechlazené formé¢. Dodavatel

k tomuto poskytne k zaptjceni lednici, ve které bude mozné napoje chladit.

K ptipravé kavy bude na prodejné kdvovar zapiij¢eny od spol. Tchibo. Soucasti instalace,
kterou provede zéastupce dodavatele, bude 1 nastaveni mnoZzstvi surovin na jednotlivé porce
dle doporuceni vyrobce a dle pozadavkl na chut’ a silu kavy, ktera mize byt v riznych
regionech odlisna. Nabidka kavovych népoji pfipravovanych v kdvovaru ze zrnkové kavy

bude doplnéna o v nasich kon¢inach stale popularniho ,,turka“, ¢okoladu a také caj.

Prodejna bude piijimat platby za zakoupené zbozi vyhradné v hotovosti, a to v K&. Nebude
pfijimat Seky a minimélné v pocatku provozu podniku ani platebni karty. Jejich mozné
pouziti je otazkou budouci strategie. Stejné tak platby v Eurech bude prodejna zvazovat az

dle ptipadného pozadavku zakaznikd.

V souladu s podminkami franchisové smlouvy jsou veskera nakupni jednani o dodavkach
zbozi v kompetenci franchisora, tedy spol. Fornetti. Ta je zodpovédna za vybér dodavatelt,
vhodného  dopliikového  sortimentu a  vyjednani  obchodnich  podminek s
jednotlivymi dodavateli, tedy spolecnostmi PepsiCo (nealkoholické napoje) a Tchibo
(kava, ¢aj). Sortiment vSech partnerd v¢. sjednanych nakupnich cen jednotlivych produkti
dostane pani Hanakova od franchisora. Dodavky zbozi budou splatné na zaklad¢ vystavené
faktury se splatnosti 30 dnu od jejiho vystaveni.

K nékupu Cdisticich, desinfekénich prostiedki a dalSich potfeb budou vyuZzivany mistni

specializované prodejny.
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Nékup obalového materidlu bude realizovan u prodejce zbozi, tzn.:
» sacky, pecici papir a ostatni potieby u spol. Fornetti
» hrnicky, 1zicky, kelimky v¢. vicka u spol. Tchibo

= sklenice na nealkoholické napoje u spol. Pepsico

Mimo jinych podminek musi franchisant realizovat také svou obchodni politiku v souladu
se strategii franchisora, zejm. tu tykajici se produktti Fornetti. Vyrobce v ramci rozli¢nych
propagacnich néstrojii vénuje zna¢nou pozornost i pruizkumu trhu a v ndvaznosti na négj 1
stanoveni cenové politiky. Tato je doporuovana vSem franchisantiim, kteti cenovou relaci

stanovenou vyrobcem a majitelem znacky Fornetti dodrzuji.

Tabulka ¢. 5: Cenik pekarskych vyrobki

Zdroj: vlastni zpracovani

Vyrobek { MJ Prodejni cena vé. DPH
Fornetti kolacky — rizné naplné kg 155,-- K¢
Kola¢ makovy, tvarohovy 55¢ ks 9,-- K¢
Pletenec s javorovym sirupem 100g ks 15,-- K¢
Stradl 120g ks 22,-- K¢
XXL 100g — riizné néplné ks 15,-- K¢
Ring slany 60g ks 12,-- K¢
Pizza 1409 — rizné ptichuté ks 25,-- K¢
Bageta 65¢ ks 9,-- K¢
Ciabatta 120g ks 15,-- K¢
Paillasse chléb 300g ks 35,-- K¢

Cenovou troven napoju si stanovuje franchisant sam dle svého uvazeni. Pani Handkova
pii stanoveni prodejni ceny musi brat v ivahu kromé nékupni ceny i1 pldnovanou vysi
marze, se kterou chce pracovat, a cenovou hladinu shodnych nebo obdobnych vyrobkl
konkurence. Zejména u nealkoholickych nédpojt, které ma zdkaznik moznost koupit u

ostatnich prodejcti a také v automatech v riiznych ¢astech nemocnice.
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Co se tyka kavy, tady bude podnikatelka stavét na kvalité a servisu, obzvlasté ve srovnani

s kavou z automatu.

Tabulka €. 6: Cenik napoja

Zdroj: vlastni zpracovani

Prodejni cena

Vyrobek v¢. DPH
TEPLE NAPOJE

Espresso 25,-- K¢
Espresso piccolo 25,-- K¢
Laté macchiato 30,-- K¢
Cappuccino 30,-- K¢
Turecka kava 20,-- K¢
Cokolada 25,-- K¢
Caj 15,-- K¢
STUDENE NAPOJE

Bonaqua neperliva, jemné perliva, perliva 0,5 | 15,-- K¢&
Bonaqua s pfichuti 0,5 | 19,-- K¢
Bonaqua neperliva, jemné perliva, perliva 1,5 | 21,-- K&
Bonaqua s pfichuti 1,5 | 25,-- K¢
Coca-Cola, Coca-Cola zero, light, cherry 0,51 29,-- K¢
Sprite, Fanta 0,5 | 29,-- K¢
Nestea — rtizné ptichut¢ 0,5 1 29,-- K¢
Cappy lce Fruit — rizné ptichuté 0,5 1 29,-- K¢
Nestea — rtizné prichuté 1,5 1 45,-- K¢
Cappy lce Fruit — rizné ptichuté 1,5 1 45,-- K¢
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4.5 Financ¢ni plan

Pro mozZnost posouzeni, zda bude projekt rentabilni, jsem zpracovala piedpokladany
finan¢ni plan provozu nové remodellované prodejny. V prvni fadé mé zajimalo, zda je
vibec vyhodné, aby pani Handkova pfemeénila svou dosavadni prodejnu, kterd dnes sice
nedosahuje po ekonomické strance piili§ dobrych vysledkd, ptesto si nasla své zakazniky.
Pro tyto tcely jsem zpracovala piehled vSech investic nutnych pro upravu a vybaveni

prodejny. Déle jsem vycislila pfedpokladané prabézné néklady a v neposledni fad¢ trzby.

45.1 Pocateéni naklady

Podnikatelka nebude muset zatizovat prodejnu tzv. od podlahy, ale bude moci vyuzit vetsi
¢ast zafizeni z byvalé provozovny, které typem i rozméry vyhovuje novym podminkdm a
je ve velmi dobrém stavu. Cast potiebného majetku vSak pani Hanakové chybi a bude jej

muset dokoupit. Mimo téchto vydaji bude tfeba ucinit i drobné stavebni Gpravy.

Tabulka €. 7: Pocate¢ni naklady

Zdroj: vlastni zpracovani

INVESTICE DO VYBAVEN{ PRODEJNY

Mrazici box pultovy Electrolux 11.500,-- K¢
Mrazici box Suplikovy Liebherr 16.000,-- K¢
Lednicka Liebherr 10.000,-- K¢
Vaha se sloupkem ASC-A 4.900,-- K¢

Mycka na nadobi Bosch 12.000,-- K¢
Pocita¢ ASUS 12.000,-- K¢
Multifunkéni tiskarna Canon Pixma 3.500,-- K¢

Osvétleni prodejny 10.000,-- K¢
Stolky a zidle 10.000,-- K¢
Nédobi a ostatni drobné zatizeni 5.000,-- K¢

Vybaveni prodejny celkem 94.900,-- K¢

78



Tabulka ¢. 7: pokracovani

OSTATNI VYDAJE

Stavebni upravy 15.000,-- K¢
Malovéani 5.000,-- K¢
Kauce na zaptjCeni zatizeni 20.000,-- K¢
Ostatni vydaje celkem 40.000,-- K¢

4.5.2 Pribéiné provozni naklady

Vyse uvedené vydaje vyzaduji jednorazovy nadkup. V pribchu ¢innosti se budou pravidelné
vyskytovat naklady souvisejici s provozem, zajisténim zbozi a 0hodnocenim zameéstnancu.

Piehled odhadované vyse téchto nakladd v prvnim roce je rozpracovany v tabulce ¢. 8.

Tabulka ¢. 8: Pribézné primérné mési¢ni naklady prodejny

Zdroj: vlastni zpracovani

Naklad Castka

Nékup zboZzi 95.000,-- K¢
Nékup surovin a rezijniho materialu 3.500,-- K¢
Osobni naklady 33.500,-- K¢
N4jemné 10.000,-- K¢
Odpisy 1.950,-- K¢
Energie 5.000,-- K¢
Ostatni naklady 4.600,-- K¢
Naklady celkem 153.550,-- K¢
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4.5.3 Plan dosahovanych trzeb

Usp&snost podnikani bude zavisla v prvni fadé na poétu zékaznikd, ktefi budou na
prodejné¢ nakupovat. Podle jejich poctu se odviji vySe trzeb a nckterych nakladi.
Nasledujici tabulka obsahuje vysi trzeb Vv prvnim roce podnikani odhadnuta dle
predpokladaného pocétu zékazniki a primérmé vySe ndkupu obvyklé v prodejnach

obdobného typu.

Tabulka €. 9: Plan dosahovanych trZeb v prvnim roce

Zdroj: vlastni zpracovani

Pesimistickdi ~ Realisticki  Optimisticka
varianta varianta varianta
Zakazniki za den 140 170 200
Primérny nakup 45,-- K¢ 50,-- K¢ 55,-- K¢
Trzba za den v¢é. DPH 6.300,-- K¢ 8.500,-- K¢ 11.000,-- K¢

Trzba za mésic vé. DPH | 189.000,-- K¢ 255.000,-- K¢ 330.000,-- K¢
Trzba za rok vé. DPH 2.268.000,-- K¢ | 3.060.000,-- K¢ | 3.960.000,-- K¢

Prodejna je umisténa v aredlu nemocnice, pronajimatelem objektu je samotnd FNOL. Dle
podnajemni smlouvy, ktera byla v lonském roce prodlouzena, je vySe mési¢niho najmu
stanovena na 10 tis. K¢.

Néjem zahrnuje také nékteré sluzby jako je zabezpeceni objektu nebo odbér vody.

Soucasti najemného vSak neni spotfeba elektrické energie. Tyto néaklady ve formé

mésicnich zaloh jsou planovany samostatné.

Zakoupeny dlouhodoby hmotny majetek se pani Handkova rozhodla odepisovat

rovnomérné béhem prvnich 3 let podnikani.
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45.4  Vykaz zisku a ztrat, Cash flow a Rozvaha

Na zakladé vycislenych naklada a predpokladanych trzeb jsem zpracovala:
1. Vykaz zisku a ztrat pro prvni rok podnikani pti uvazovani pesimistické, optimistické
a realistické varianty. Detailni verze je uvedena v Priloze ¢. 4 této prace. Obsahuje

vSechny planované polozky vykazu. Nize uvedend tabulka naznaCuje zakladni

souhrnné udaje v¢. trzby, marze a vyc¢isleni hospodaiského vysledku podnikéni.

Tabulka €. 10: Varianty Vykazu zisku a ztrat v K¢ pro prvni rok podnikani

Zdroj: vlastni zpracovani

Poloka —
pesimisticka realisticka optimisticka
MarZe za prodané zboZzi 1100 972 1428 155 1 894 385
Trzby za zboZzi 1927 800 2601 000 3 366 000
Naklady na prodané zbozi 826 829 1172 846 1471615
Osobni naklady 402 000 402 000 402 000
Provozni naklady 321 925 340 000 361 600
Odpisy 23 300 23 300 23 300
HV pied zdanénim 353 747 662 855 1107 485
Dan z pfijmu 53 998 99 428 166 123
HYV po zdanéni 299 749 563 426 941 362

2. Vykaz zisku a ztrat s vyhledem pro prvnich 5 let podnikani vychézejici z realistické
varianty vypracované v piechazejicim kroku. Pii zpracovani jsem planovala
progresivni vyvoj trzeb s narGstem ve vysi 5% rocné a stim spojené adekvatni
navySeni nékterych ndkladovych polozek. Detailni rozpracovani a piehled vSech
polozek vykazu je Prilohou ¢. 5 této prace. Tabulka ¢. 11 naznaCuje opét zakladni

zkracenou podobu.
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Tabulka €. 11: Vykaz zisku a ztrat v K¢ pro prvnich 5 let podnikani

Zdroj: vlastni zpracovani

2014 2015 2016 2017 2018

MarZe za zboZi 1428155 | 1523019 | 1623331 | 1729383 | 1841484
Trzba za zbozi 2601000 [ 2731050 [ 2867603 | 3010983 | 3161532
Néklady na zbozi 1172846 | 1208031 | 1244272 | 1281600 | 1320048
Provozni naklady 340 000 308 040 315 222 322 764 330 681
Odpisy 23 300 23 300 23 300 0 0
Osobni naklady 402 000 414 060 426 482 439 276 452 455
HYV pred zdanénim 662 855 777619 858 327 967 343 | 1058 348
Dan z pfijmu 99 428 116 643 128 749 145 101 158 752
HYV po zdanéni 563 426 660 976 729 578 822 242 899 596

Rozpocet penéznich toki dle jednotlivych mésicii pro prvni rok podnikani. Detailni,

meési¢ni vydaje vSech variant jsou rozpracovany Vv Ptiloze €. 6.

Tabulka ¢. 12: Plan penéZnich toki v K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

losk VARIANTA
polozika PESIMISTICKA REALISTICKA OPTIMISTICKA
POCATECNI ZUSTATEK 0 0 0
PRIJMY 2 127 800 2 801 000 3 566 000
vklad 200 000 200 000 200 000
trzba za prodej zboZi 1927 800 2601 000 3 366 000
VYDAJE 2 053 722 2571108 3119 270
nakup zatizeni 94 900 94 900 94 900
nakup zbozi 757 926 1075108 1348 980
kauce 20 000 20 000 20 000
osobni spotieba 240 000 360 000 480 000
mzdy + SP a ZP 368 500 368 500 368 500
ostatni vydaje 301 925 320 000 341 600
DPH 198 161 259 484 342 153
dafi z piijmu 39271 73116 123 137
KONECNY ZUSTATEK 107 117 229 892 446 730
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4. Rozvahu — ptehled aktiv a pasiv podniku K datu zahajeni ¢innosti, tj. k 1. 1. 2014 je

zpracovany V Tabulce ¢. 13

Tabulka ¢. 13: Rozvaha k 1. 1. 2014

Zdroj: vlastni zpracovani

AKTIVA PASIVA

ObéZna aktiva 105 100 K¢ | Vlastni kapital 200 000 K¢
BU a pokladna 95 100 K¢ | Zakladni kapital 200 000 K¢
Kratkodobé pohledavky 0 K¢ [ Nerozdéleny HV 0 K¢
Zasoby 10 000 K¢ | Fondy 0 K¢
Stala aktiva 94 900 K¢ | Cizi kapital 0 K¢
Hmotny majetek 94 900 K¢ | Zavazky 0 K¢
Nehmotny majetek 0 K& | Uvéry 0 K¢
Dlouhodoby finan. majetek 0 K¢

AKTIVA celkem 200 000 K¢ | PASIVA celkem 200 000 K¢

45.5 Financovani provozovny

Kromé vySe zminéné vyhody v podobé pouzitelné asti zafizeni soucasné prodejny, je
nespornym kladem fakt, ze pani Hanakova ma K dispozici finan¢ni prostredky, které mize
vlozit do nového podnikani. Tyto penize nejsou v soucasné dob¢ ni¢im a nikde vazany a
mohou byt bez pritahti pouzity pro financovani remodellingu a nakup zatizeni. Vzhledem
k planované vysi pofizovacich nakladi bude tato ¢astka dostacujici. Pokud se nevyskytnou
neocekavané problémy, které by vyzadovaly mimoiadnou investici jesté¢ pied otevienim
prodejny, nebude muset podnikatelka fesit otazku poskytnuti bankovniho uvéru ¢i jiného

typu cizich zdroji financovani podniku a ¢innost zahdji s nulovym zadluzenim.
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4.6 Hodnoceni efektivnosti a navratnosti projektu

Ke zhodnoceni efektivnosti celého projektu jsem vyuzila kromé vypoctu doby navratnosti
vlozného kapitalu i ukazatele Cisté sou¢asné hodnoty, Rentability trzeb a Rentability

kapitalu.

46.1 Rentabilita

Kazdého, kdo se pohybuje v podnikatelské sfére, at’ uz v jakémkoli postaveni, urcité
zajima, jaka je vynosnost jim vlozeného kapitalu, realizované investice, nebo rentabilita

jednotlivych slozek kapitalu ¢i rentabilita.

Pesimisticka varianta ROS = (299.749 / 1.927.800) = 0,1555 x 100 = 15,55 %
Realisticka varianta ROS = (563.426 / 2.601.000) = 0,2166 x 100 = 21,66 %
Optimisticka varianta ROS = (941.362 / 3.366.000) = 0,2797 x 100 = 27,97 %

Dale mé& samoziejmé& zajima zhodnoceni vlastniho kapitdlu Vv jednotlivych variantich
planovaného zisku:

Pesimisticka varianta ROE = (299.749 / 200.000) = 1,4987 x 100 = 149,87 %

Realisticka varianta ROE = (563.426 / 200.000) = 2,8171 x 100 = 281,71 %
Optimisticka varianta ROE = (941.362 / 200.000) = 4,7068 x 100 = 470,68 %

4.6.2 Cista sou€asna hodnota

Ukazatel Cisté soucasné hodnoty srovnava diskontované &isté pifjmy z investice za
zvolené obdobi a investované prostiedky. Hodnoty ro¢nich ¢istych pfijma jsou vypocteny
V Rozpoctu penéznich tokl Vv Piiloze €. 6, diskontni sazbu jsem zvolila ve vysi 6%. Cely
vypocet jsem koncipovala na pétileté obdobi.

Kladna hodnota CSH ve viech variantach ukazuje, Ze projekt je realizovatelny. Pfijmy
z n¢j plynouci ptevysuji vloZené prostiedky. V opacném piipadé€, pifi zdporném vysledku,

by byl projekt nepiijatelny.
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Pesimisticka CSH:
CSH = (91.835 + 85.033 + 78.734 + 72.902 + 67.502) — 200.000 = 196.005,-- K¢

Realisticka CSH:
CSH = (197.095 + 182.495 + 168.977 + 156.460 + 144.871) — 200.000 = 649.899,-- K¢

Optimisticka CSH:
CSH = (382.999 + 354.628 + 328.360 + 304.037 + 281.518) — 200.000 = 1.451.539,-- K¢

4.6.3 Navratnost investice

Doba névratnosti investice nam ukéze, za jak dlouho bude investovany kapital splacen
z vysledku hospodateni podniku. V piipad¢, Ze je doba ndvratnosti neimérné dlouhd, nebo
piekracuje ocekdvanou dobu navratnosti, je zapotfebi se zamyslet nad kroky, které by

vedly ke zlepseni hospodateni, nebo, v hor§im pfipad¢, zvazit samotnou realizaci investice.

Pesimisticka varianta = 200.000 / 107.117=1,87 = 1 rok a1l mésica
Realisticka varianta = 200.000/ 229.892 = 0,87 = 11 mésicu
Optimisticka varianta = 200.000 / 446.730 = 0,45 = 6 mésice

Z uvedenych vypocti vyplyva, Ze investice ve vysi 200 tis. K¢ bude v piipad¢ realistické a
optimistické varianty jest¢ béhem prvniho roku podnikéni. Nicméné ani pesimisticka

varianta s navratnosti do konce druhého roku neni neakceptovatelna.

4.7 Analyza rizik

Jako pfipravu na nahodilé situace, které by mohly nepiiznivé ovlivnit o¢ekdvany vyvoj,
jsem se pokusila identifikovat mozna rizika, ktera se pii realizaci tohoto projektu mohou

vyskytnout.
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Tabulka ¢. 14: Analyza rizik

Zdroj: vlastni zpracovani
protiopatieni = prezentace sortimentu prodejny jako novinky v této ¢asti
trhu
= postaveni strategie na zdiraznéni odliSeni v nabidce
= profesionalni obsluha
Riziko ekonomické hrozba nedosaZeni planovanych trzeb
protiopatfeni » dostatecnd marketingovd podpora k ziskani dostatecného
poctu zakaznikil

= aktivni nabizeni vyrobkl

» piijemnd obsluha vybizejici k navratu

Riziko socialni hrozba rostouci nezaméstnanosti (ma primy dopad na

riziko ekonomicke)

protiopatieni = peclivé stanoveni cenové hladiny napoji

Riziko technologické hrozba znehodnoceni vyrobki pri rozpékani

protiopatfeni » striktni dodrZzovani vSech kroki technologického postupu

= kontrola technického stavu zafizeni

Riziko technické hrozba znehodnoceni polotovari pri nefunkénosti

skladovacich zarizeni

protiopatieni » dikladnd drzba zafizeni dle doporuceni vyrobce
(odmrazovani)
= Usporné vyuzivani a manipulace se zatizenim

= pravidelna kontrola funk¢nosti a v€asny servis

Hranice dilezitosti a dopad na podnikani jsem stanovila v rozmezi hodnot 1 az 5 od
nejmén¢ diilezité hrozby po nejvyznamnéjsi, neptijatelny dopad. Pravdépodobnost vyskytu

jsem hodnotila stupnici zndmek 1 az 5 od témét nemozného vyskytu po jistotu vyskytu.
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Tabulka ¢&. 15: Hodnoceni rizik

Zdroj: vlastni zpracovani

Riziko dilezitost dopad hodnota
hrozba nedostate¢né Sirokého sortimentu 2 4 6
hrozba nedosazeni planovanych trzeb 3 3 9
hrozba rostouci nezaméstnanosti 4 4 16
hrozba znehodnoceni vyrobk pti rozpékani 5 2 10
hrozba znehodnoceni polotovart pifi nefunkénosti

. v 2 2 4
skladovacich zatizeni

Soucinem ohodnoceni dlleZitosti rizika a pravdépodobnosti jeho vyskytu u jednotlivych
hrozeb jsem ziskala jejich vyslednou hodnotu. Pozice jednotlivych rizik lze pro lepsi

orientaci znazornit také graficky — viz nasledujici graf.

Graf ¢. 17: Mapa rizik
Zdroj: vlastni zpracovani dle udajia z Tabulky ¢. 15
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4.8 Harmonogram realizace

Otevieni remodellované prodejny je stanoven na 1. 1. 2014, resp. 2. 1. 2014. Konec roku a
Vénoc¢ni svatky by byly vyuZity k provedeni nutnych tprav prodejny. Pani Handkova chce
vyuzit dobu, kdy se v arealu pohybuje co nejméné zékaznikl k zavieni prodejny. Jelikoz
stavebni Upravy nebudou rozsahlé¢ a pljde pouze o drobné zasahy, nové uspotadani

prodejny a instalace nového osvétleni a zafizeni, zavieni prodejny nebude dlouhé.

Tabulka ¢. 16: Harmonogram realizace projektu

Zdroj: vlastni zpracovani

zpracovani finalniho lay-outu

vybér stavebni firmy

priprava na remodelling
ukonceni ¢innosti pivodni

prodejny

vyklizeni prostoru

provedeni stavebnich Gprav

vybér a ndkup zatizeni

malovani

instalace osvétleni a Stitu

kompletace nabytku
uklid

instalace zafizeni

Skoleni - rozpek, kadvovar

objednani zbozi

pfiprava na otevieni

piijem zboZi

OTEVRENI PROVOZOVNY

88



5 ZAVER

Zpracovany podnikatelsky zdmér navrhuje otevieni franchisové prodejny Fornetti Café
Vv aredlu nemocnice v Olomouci. Cilem prace bylo krom¢ samotného navrhu i zhodnoceni
efektivnosti a realizovatelnosti celého projektu. Za timto ucelem jsem, dle teoretickych
vychodisek podnikatelského zameéru, analyzovala soucCasnou situaci obou partnert,
franchisora spol. FORNETTI BOHEMIA, s.r.o. a franchisanta pani Handkové. Detailngji
jsem se zaobirala aktualnim stavem prodejny a situaci na této ¢asti trhu s pomoci metod
SWOT analyzy, SLEPT analyzy, Porterova modelu konkurenénich sil a 4P
marketingového mixu. Provedené analyzy ukdzaly nejen na soucasny stav, ale bylo mozné

identifikovat také moznosti a rizika, ktera se poji k realizaci tohoto projektu.

Zejména z analyzy konkurenénich sil je ziejmé, ze konkurence v tomto segmentu trhu je
celkem silnd. Dals§i fungovéani prodejny piisoucasnych podminkach, tzn. s vice méné
shodnou nabidkou, jakou disponuji i vSichni ostatni konkurenti, se jevi jako velmi obtizné
a ekonomicky ne prili§ efektivni. Cesta, kterou mapuje tato diplomova prace je ziskani
konkurenéni vyhody pravé v oblasti sortimentu. Jde o to, vystoupit z fady ,,béZnych*
prodejen a odlisit se od ostatnich. Poskytnout zakaznikiim divod, pro¢ nakupovat prave

V této prodejné.

Vlastni navrh otevieni franchisové provozovny zahrnuje mimo pozadavki technickych a
hygienickych také detailni finan¢ni analyzu a prognézu dosahovaného obratu, ndklada
potiebnych k otevieni prodejny, pribéznych ndkladi a vynosi, které se budou béhem
existence firmy vyskytovat, a pldnovanych penéznich tokli podnikem. Vykaz zisku a ztrat a
Rozpocet cash—flow je zpracovan ve tfech variantach mozného vyvoje, Vysledovku jsem
dale rozpracovala s vyhledem na prvnich pét let podnikdni a Rozvahu k datu zahdjeni
¢innosti. Z téchto vykazl je ziejmé, Ze projekt mize generovat zisk jiz od prvniho roku.
Soucésti této ekonomicky zaméfené cCasti je zplanovanych hodnot propoctena

pravdépodobna rentabilita projektu a navratnost vlozeného kapitdlu. Ta je vzhledem
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k moznosti vyuziti ¢asti stavajiciho zafizeni a diky tomu, Ze nebude nutné fesit financovani

podniku cizimi prostfedky, také velmi dobra.
Dle vysledku uvedenych ukazateli hodnotim projekt otevieni franchisové prodejny

Fornetti Café jako realizovatelny, konkurence schopny a rentabilni. Domnivam se, ze tento

koncept je vhodnym vychodiskem pro feSeni soucasné nepiiznivé situace prodejny.
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ETIKY FRANCHISINGU

a soucasné

ETICKY KODEX

PRO CLENY CESKE ASOCIACE
FRANCHISINGU

Kodex je praktickym souborem hlavnich zasad
slusného jednani pro uéastniky franchisingu v
Evropé.

Tento Evropsky kodex etiky je posledni verzi
Kodexu, vypracovaného v roce 1972 Evropskou
franchisovou federaci  (European Franchise
Federation - EFF)

Kazdy narodni franchisovy svaz - ¢len EFF - se na
sepsani Evropského kodexu etiky franchisingu
podilel, pfejima ho jako ¢estny kodex pro své ¢leny a
zajistuje jeho dodrzovani.

Schvédleno  ustavujicim  shroméZdénim  Ceské
asociace franchisingu dne 26. 10. 1993 ve znéni
pozdéjsich zmén a doplrkd, v uplném znéni dne 4. 3.
2004.

© Ceskd asociace franchisingu

1. DEFINICE FRANCHISINGU

Franchising je odbytovy systém, jehoz prostfednictvim
se uvadi na trh zbozi a/nebo sluzby a/nebo technologie.
Opira se o Uzkou a nepretrzitou spolupraci pravné a
finanéné samostatnych a nezavislych podnikl, fran-
chisora a jeho franchisanta.

Franchisor zaru€uje svym franchisantim pravo a
zaroven jim uklada povinnost, provozovat obchodni
¢innost v souladu s jeho koncepci.

Toto pravo franchisanta opravfiuje a zavazuje uzivat za
pfimou nebo nepfimou Uplatu jméno franchisorovy firmy
a/nebo jeho ochrannou znamku a/nebo servisni znamku
a/nebo jina prava z pramyslového a/nebo duSevniho
vlastnictvi, jakoz i know-how, hospodafské a technické
metody a proceduralni systém, v ramci a po dobu trvani
pisemné franchisové smlouvy, za timto ucelem uzaviené
mezi stranami, a za trvalé obchodni a technické podpory
ze strany franchisora.

"Know-how” je soubor nepatentovanych praktickych
znalosti, vychazejicich z franchisorem ziskanych a
ovéfenych zkuSenosti, jez jsou utajené, podstatné a
identifikované;

"utajené€” znamenda, ze know-how, ve své podstaté,
struktufe nebo prfesném slozeni soucasti, neni vSe-

obecné znamé nebo lehce dostupné; to vSak nelze
chapat zizené jakoby kazda individualni sou¢ast know-
how musela byt mimo franchisordv podnik zcela
neznama nebo nedostupna;

"podstatné” znamena, ze know-how zahrnuje informace,
jez franchisant nezbytné potfebuje pro pouziti, prodej ¢i
opétovny prodej smluvnich vyrobka nebo sluzeb, zvlasté
pro prezentaci zbozi, ur€eného k prodeji, zpracovani
vyrobkd v souvislosti s poskytovanim sluzeb, metody
pFistupu k zékaznikovi, jakoz i Fizeni podniku po
administrativni a finanéni strance. Know-how musi byt
pro franchisanta uziteCné tak, aby kdatu ukonceni
smlouvy zlepSilo jeho kon-kurenéni postaveni, a to
zvlasté zvySenim jeho vykonnosti a usnadnénim jeho
pristupu na novy trh;

"identifikované” znamenda, ze know-how musi byt
specifikovano natolik zevrubné, aby bylo mozno zjistit,
zda odpovida kritériim utajeni a podstatnosti; specifikace
know-how m(ze byt zakotvena ve franchisové smlouvé
nebo ve zvlastnim dokumentu, nebo ji Ize zaznamenat
jakoukoliv dal§i vhodnou formou.

2. HLAVNi ZASADY

1.1. Franchisor je iniciatorem franchisovych siti, sloze-
nych zfranchisora a jednotlivych franchisantd, o néz
franchisor dlouhodobé pecuje.

2.2. Povinnosti franchisora:

Franchisor musi:

B iz pfed vytvofenim své franchisové sité (sp&sné
provozovat obchodni ¢innost po pfiméfenou dobu
s nejméné jednim zkuSebnim objektem;

B byt majitelem nebo pravoplatnym uzivatelem jména
firmy, ochranné znamky nebo jiného zvlastniho oznaceni
své sité;

B zajistit kazdému franchisantovi zakladni $koleni a

poskytnout mu nepfretrzitou obchodni a/nebo technickou
pomoc po celou dobu platnosti smlouvy;

2.3. Povinnosti franchisanta:
Franchisant

B bude trvale usilovat o rozvoj svého franchisového
podniku a zachovani spoleéné identity i dobré povésti
franchisové sité;

B poskyine franchisorovi prokazatelné spravné
hospodaiské udaje, aby mu v zajmu U€inného mana-
gementu usnadnil vyhodnoceni vykonu a hospodarskych
vysledkd, a na franchisorovo pfani umozni v pfijatelnou
dobu franchisorovi a/nebo jeho zmocnéncim pfistup do
prostor franchisanta a k jeho podkladiim;

BE franchisant nesmi po dobu platnosti smlouvy ani po
jejim ukoncéeni predavat tfetim osobam know-how,
poskytnuty mu franchisorem.

2.4. DalSi povinnosti obou smluvnich stran:

Ve vzajemnych stycich obou stran bude panovat
sluSnost. Dojde-li k poruSeni smlouvy, vyrozumi o tom
franchisor své franchisanty pisemné a eventualné
stanovi pfiméfenou Ihdtu, v niz je tfeba zjednat napravu.

Strany budou feSit Zaloby, stiznosti a nazorové roz-
dilnosti bona fide a s dobrou vuli, poctivymi a vécnymi



rozhovory a pfimym jednanim.

3. NABOR, INZERCE A ZPRiISTUPNENIi INFORMACI

3.1. Inzerce pro nabor jednotlivych franchisantd bude
jednoznacna, bez zavadéjicich udaja.

3.2. V8echny inzeraty a veSkery propagacni materiél,
slouzici naboru franchisantll a zabyvajici se pfimo nebo
nepfimo eventualnimi budoucimi vysledky, Cisly nebo
vydélky, jez jednotlivi franchisanti ocekavaji, musi byt
vécné spravné a srozumitelné.

3.3. Aby budouci franchisanti byli pfi uzavirani kazdé
zavazné Umluvy plné obeznameni se stavem véci, bude
jim v pfiméfené |huté pfed podepséanim této zavazné
Umluvy predan jeden exemplaF platného Kodexu etiky
spolu s kompletni a pfesnou pisemnou formulaci vSech
informaci a podkladu, ddlezitych pro franchisovy pomér.

3.4. Pokud franchisor budouciho franchisanta zavaze
predbéznou smlouvou, je nutno dbat téchto zasad:

B pfed uzavienim pfedb&Zné smlouvy obdrZi budouci
franchisant pisemné sdéleni o jejim ucelu a o vysi
Uhrady, kterou by eventuelné mél zaplatit franchisorovi
na pokryti jeho skute€nych vydajd, vzniklych v obdobi
pred uzavienim smlouvy a v souvislosti s nim; uskute¢ni-
li se franchisova smlouva, franchisor uvedenou Uhradu
musi vratit nebo eventudlné zlcétovat se vstupnim
poplatkem, ktery franchisant musi zaplatit;

B predbézna smlouva musi obsahovat ustanoveni o
délce svého trvani a vypovédni dolozku;

B franchisor miZe ulozZit zdkaz soutéZeni a/nebo
dolozku o utajeni, aby chranil své know-how a svou
identitu.

4. VYBER FRANCHISANTU

Franchisor by mél vybirat a akceptovat pouze takové
franchisanty, ktefi pfi peclivém prezkoumani prokazali
dostate¢ny rozsah potfebnych zakladnich znalosti,
vzdélani, osobni kvality a finanéni prostfedky nutné
k provozovani franchisového podniku.

5. FRANCHISOVA SMLOUVA

5.1. Franchisova smlouva musi byt v souladu se zakony
a s timto Kodexem etiky franchisingu.

5.2. Smlouva musi odrazet zajmy ¢lenl franchisové sité
tim, ze chrani franchisorova prava z primyslového a
dusevniho vlastnictvi a spole¢nou identitu i autoritu
franchisové sité.

V8echny smlouvy a vSechna smluvni ujednani
souvisejici s franchisovym pomérem se sepisuji
v Ufednim jazyce zemé&, v niz ma franchisant své sidlo,
nebo je do tohoto jazyka preklada pFisezny prekladatel, a
podepsané smlouvy se okamzité predavaji
franchisantovi.

5.3. Franchisova smlouva musi jednoznac¢né stanovit
pFisluSsné povinnosti a odpovédnosti stran a vSechny
dalSi podstatné podminky smluvniho poméru.

5.4. Nasledujici smluvni podminky tvofi nepostradatelné
minimum:

B préava, pfiznavana franchisorovi;

B préava, pfiznavana franchisantovi;

B zboZi a/mebo sluzby, jez jsou
jednotlivému franchisantovi;

k dispozici

povinnosti franchisora;
povinnosti jednotlivého franchisanta;

platebni povinnost jednotlivého franchisanta;

AN

délka trvani smlouvy, jez by méla byt takova, aby
franchisant mohl amortizovat své pocatecni, specificky
franchisové investice;

B2 zakladna pro eventualni prodlouZeni smlouvy;

B podminky, podle nichz jednotlivy franchisant muze
franchisovy podnik prodat nebo prevést, jakoz i
franchisorova eventualni pfedkupni prava v této véci;

B ustanoveni, vztahujici se na pouziti franchisorovych
typickych znakd, jména firmy, ochranné znamky, servisni
znacky, firemniho S§titu, loga nebo jinych zvlastnich
identifikacnich znaki;

B franchisorovo pravo pFizplsobit franchisovy systém
novym nebo zménénym pomérim;

B2 ustanoveni o ukonéeni smlouvy;

B ustanoveni, podle néhoz se hmotny a nehmotny
majetek, patfici franchisorovi nebo jinému majiteli,
okamzité po ukonéeni smlouvy vraci.

6. KODEX ETIKYA ,
MASTER - FRANCHISOVY SYSTEM

Tento Kodex etiky se vztahuje na pomér mezi
franchisorem a jeho jednotlivymi franchisanty a stejné
tak mezi master franchisantem a jeho jednotlivymi
franchisanty.

Nevztahuje se na pomér mezi franchisorem a jeho
master franchisanty.

Vydala Ceska asociace franchisingu, Praha I, 110 00, Opletalova 6, tel.: 24 2 444 509
e-mail: caf@czech-franchise.cz, www.czech-franchise.cz



Piiloha ¢. 2

DOTAZNIK

SPOKOJENOSTI ZAKAZNIKU

Jsem: m zaméstnanec m pacient
m student m navstéva
Vék: m do 10 let m 18—-35let
m 1018 let m 35-50 let

Nakupuji v prodejnach, které se nachazi v arealu nemocnice:
m ano, pravidelné m vyjimecné

m ano, ale nepravidelné m nenakupuji

Nakupuji v prodejné Stella:
m ano, pravidelné m vyjimecné

m ano, ale nepravidelné m nenakupuji

Se soucasnou nabidkou prodejen jsem:
m spokojeny/4, nic bych neménil/a
m vyhovuje mi, ale neni to nic vyjimecného

m nevyhovuje mi, ale nemam jiny vybér

m nevyhovujeme a proto nenakupuji
Vyrobky Fornetti:
B Znam B neznam

Navstévoval/a bych provozovnu Fornetti Café?

m ano, urdité m ne, nelakd mé

m jiné

m 50-60 let
m nad 60 let
m nevim



VYHODNOCENI

DOTAZNIKU SPOKOJENOSTI ZAKAZNIKU

dotaz kritérium odpovédi podil
Jsem: m zaméstnanec 46 30%
m student 43 28%
m pacient 21 14%
m navstéva 39 25%
m jiné 4 3%
Vék: m do 10 let 1 1%
m 1018 let 5 3%
m 18-—35let 77 50%
m 35-50let 54 35%
m 50-60 let 16 10%
m nad 60 let 0 0%
Nakupuji v prodejnach, které se nachazi v arealu nemocnice:
m ano, pravideln¢ 58 38%
m ano, ale nepravidelné 49 32%
m vyjimecné 28 18%
m nenakupuji 18 12%
Nakupuji v prodejné Stella:
m ano, pravidelné 30 20%
® ano, ale nepravidelné 41 27%
m vyjimecné 55 36%
m nenakupuji 27 18%
Se soucasnou nabidkou prodejen jsem:
m spokojeny/4, nic bych neménil/a 32 21%
m vyhovuje mi, ale neni to nic vyjimecného 54 35%
m nevyhovuje mi, ale nemam jiny vybér 55 36%
m nevyhovujeme a proto nenakupuji 12 8%
Vyrobky Fornetti:
B znam 108 71%
B neznam 45 29%
Navstévoval/a bych provozovnu Fornetti Café?
m ano, urcité 102 67%
m ne, nelaka m¢e 16 10%
m nevim 35 23%




Priloha &. 3
A

Y

%% s T ge 102
o "",,{, ¢ /,:/:;/"/’ A 777
% =SLIEIy B
% ]mh—u.“_llﬂa—]\—l-..m-‘___‘lm I(dﬂ'(qw ///’/Q g
% | S 0
/ N f
% =
% ] I oo
% e[| 100 0 i '
. g ; L |-
3 WESEE
=m0 _ x
. :
Yo
__\% v | il
/7 8
% ~
% 1200
% _
. :
% IL L L ||
i B
== n
ﬁ 'Lnﬁlﬂ - - — - - T‘n - ;_ T
17 — -
? \\ —— A g
—iF ;ﬁ:i‘i]ﬁ;_f 2
: foct . >:::;,
ﬂl L]
4t & , |
3 | | U%% ,//\}—
°\J 'W ji L
] ”ﬂ i
’ . v 800 —
SKLADEY E '
o
g8 F
T » I .
" 3225
7 AN
il 5032 \
Ul e




Ptiloh ¢. 4 Vykaz zisku a ztrat pro prvni rok podnikani

udaje v K¢
PESIMISTICKA VARIANTA
leden unor biezen duben kvéten Cerven | Cervenec | srpen zafi fijen listopad | prosinec ROK

Marze za zboZi 94853 | 94853 94853| 94853| 94853 | 94853| 94853 | 94853| 94853 | 94853| 94853 94853 [NEkiFLY)
Trzby za prodané zbozi bez DPH| 172 125 172125 172125 172125| 172125 172125 | 172125 172125 | 172 125| 172125 | 172125 | 172 125 [SA0ens(00]
Dan z pridané hodnoty 30375| 30375 30375| 30375 30375| 30375 30375| 30375| 30375| 30375| 30375| 30375 364 500
Naklady na prodané zbozi 77 272 77 272 77 272 77272 77272 77272 77272 77272 77272 77272 77272 77272 927 258
Provozni naklady 22545| 22580 22580| 22580| 22580| 22580| 22580| 22580| 22580| 22580| 22580 22580 270 925
Suroviny 225 260 260 260 260 260 260 260 260 260 260 260 3085
ReZijni materiél 2 620 2 620 2 620 2620 2620 2620 2620 2620 2620 2620 2620 2620 31 440
Spotieba energie 4 500 4 500 4 500 4 500 4 500 4 500 4 500 4 500 4 500 4 500 4 500 4 500 54 000
Telefony 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 12 000
Néajemné 12000 12000| 12000 212000| 12000( 212000| 12000( 212000| 12000( 212000| 12000 212000 144 000
Reklama, propagace, inzerce 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 18 000
Likvidace odpadu 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2 400
Ostatni sluzby 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6 000
Osobni naklady 33500 | 33500 33500| 33500 33500| 33500| 33500| 33500| 33500| 33500| 33500| 33500 402 000
Mzdové naklady 25000| 25000 25000| 25000 25000| 25000 25000| 25000| 25000| 25000| 25000 25000 300 000
Socialni a zdravotni pojisténi 8500 8500 8500 8500 8500 8500 8500 8500 8500 8500 8500 8500 102 000
Osobni spotieba 25000| 25000 25000| 25000 25000| 25000 25000| 25000 25000| 25000| 25000 25000 300 000
Ostatni naklady a vynosy 40 000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 51 000
Ostatni ndklady 40 000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 51 000
Ostatni vynosy 0
Odpisy 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 23 300

HV pfed zdanénim 10832 10832 10832 10832 10832 10832 10832 10832 10832 10832 10832 91017

Danzprjmi | | io25| lo5| i62| o2 lo25| i625| loz5| 1625] io25| Lo25| 1625 [NNRATE

HV po zdanéni 9 207 9 207 9 207 9 207 9 207 9 207 9 207 9 207 9 207 9 207 9 207 73 144

173



Ptiloh ¢. 4

udaje v K¢
REALISTICKA VARIANTA
leden unor biezen duben kvéten Cerven | Cervenec | srpen zafi fijen listopad | prosinec ROK

Marze za zboZi 131601 | 131601 131601 | 131601 | 131601 | 131601 [ 131601 | 131601 | 131601 | 131601 [ 131601 | 131 601 [SEEyiRAL)
Trzby za prodané zbozi bez DPH| 238 425 | 238 425 | 238425 | 238425 | 238425 238425 | 238425 238425| 238425 | 238425 | 238425 | 238 425 [RwAeleHslee;
Dan z pridané hodnoty 42075 42075| 42075| 42075| 42075| 42075| 42075( 42075| 42075 42075| 42075( 42075 504 900
Naklady na prodané zbozi 106 824 | 106824 | 106824 | 106824 | 106824 | 106824 | 106824 | 106824 | 106824 | 106824 | 106 824 | 106 824 [WuEvIHR: L)
Provozni naklady 23900 | 24100 24100| 24100 24100| 24100 24100| 24100 24100| 24100| 24100| 24100 289 000
Suroviny 300 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 5800
ReZijni materiél 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 36 000
Spotieba energie 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 60 000
Telefony 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 14 400
Najemné 12000| 12000 12000| 12000( 12000 12000( 12000| 12000| 12000 12000( 12000| 12000 144 000
Reklama, propagace, inzerce 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 18 000
Likvidace odpadu 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2 400
Ostatni sluzby 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 8 400
Osobni naklady 33500 | 33500 33500| 33500 33500| 33500| 33500| 33500| 33500| 33500| 33500| 33500 402 000
Mzdové naklady 25000| 25000 25000| 25000 25000| 25000 25000| 25000 25000| 25000 25000| 25000 300 000
Socialni a zdravotni pojisténi 8500 8500 8500 8500 8500 8 500 8 500 8 500 8500 8500 8 500 8 500 102 000
Osobni spotieba 30000| 30000 30000| 30000 30000| 30000 30000| 30000 30000| 30000( 30000 30000 360 000
Ostatni naklady a vynosy 40 000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 51 000
Ostatni naklady 40 000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 51 000
Ostatni vynosy 0
Odpisy 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 23 300

HV pfed zdanénim 2260 41060 41060 41060 41060 41060 41060 41060 41060 41060 41060 41060 453 915

68 087

HV po zdanéni 1921 34901 34901 34901 34901 34901 34901 34901 34901 34901 34901 34901 385 828

273



Ptiloh ¢. 4

udaje v K¢
OPTIMISTICKA VARIANTA
leden unor biezen duben kvéten Cerven | Cervenec | srpen zafi fijen listopad | prosinec ROK

Marze za zboZi 171217 | 171217 | 171217 | 171217 | 171217 | 171217 171217 | 171217 | 171217 | 171217 | 171217 | 171 217 [SVAeLZNE{0kE
Trzby za prodané zbozi bez DPH| 306 000 [ 306 000 | 306 000 [ 306 000 | 306 000 [ 306 000 | 306000 | 306 000 | 306000 | 306000 | 306000 | 306 000 [SesyAc;
Dan z pridané hodnoty 54000| 54000 54000| 54000 54000| 54000 54000| 54000 54000| 54000| 54000 54000 648 000
Naklady na prodané zbozi 134783 | 134783 | 134783 | 134783 | 134783 | 134783 | 134783 | 134783 | 134783 | 134783 | 134783 | 134 783 [WuNGHEACIL)
Provozni naklady 25700| 25900 25900| 25900| 25900| 25900| 25900| 25900| 25900| 25900| 25900| 25900 310 600
Suroviny 500 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 8 200
ReZijni materiél 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 42 000
Spotieba energie 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 66 000
Telefony 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 18 000
Najemné 12000| 12000 12000| 12000( 12000 12000( 12000| 12000| 12000 12000( 12000| 12000 144 000
Reklama, propagace, inzerce 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 18 000
Likvidace odpadu 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2 400
Ostatni sluzby 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 12 000
Osobni naklady 33500 | 33500 33500| 33500 33500| 33500| 33500| 33500| 33500| 33500| 33500| 33500 402 000
Mzdové naklady 25000| 25000 25000| 25000 25000| 25000 25000| 25000 25000| 25000 25000| 25000 300 000
Socialni a zdravotni pojisténi 8500 8500 8500 8500 8500 8 500 8 500 8 500 8500 8500 8 500 8 500 102 000
Osobni spotieba 35000| 35000 35000| 35000 35000| 35000 35000| 35000 35000| 35000 35000 35000 420 000
Ostatni naklady a vynosy 40 000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 51 000
Ostatni naklady 40 000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 51 000
Ostatni vynosy 0
Odpisy 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 1942 23 300

HV pfed zdanénim 35075 73875 73875 73875 73875 73875 73875 73875 73875 73875 73875 73875 847 701

127 155

HV po zdanéni 29814 62794 62794 62794 62794 62794 62794 62794 62794 62794 62794 62794 720 546

3723



Piiloh &. 5 Vykaz zisku a ztrat pro obdobi 2014 - 2018
udaje v K¢
Rok 1 Rok 2 Rok 3 Rok 4 Rok 5

MarzZe za zboZi 1579215 1658176 | 1741085 1828139 | 1919 546
Trzby za prodané zbozi bez DPH 2861100 3004155 3154363 | 3312081 3477685
Dan z ptidané hodnoty 504 900 530 145 556 652 584 485 613 709
Naklady na prodané zbozi 1281885| 1345979 | 1413278 | 1483942 | 1558139
Provozni naklady 289 000 298 320 304 116 310 202 316 592
Suroviny 5800 6 300 6 615 6 946 7293
Rezijni material 36 000 37 800 39 690 41 675 43 758
Spotieba energie 60 000 63 000 66 150 69 458 72 930
Telefony 14 400 18 000 18 000 18 000 18 000
Najemné 144 000 144 000 144 000 144 000 144 000
Reklama, propagace, inzerce 18 000 18 000 18 000 18 000 18 000
Likvidace odpadu 2 400 2400 2 400 2400 2 400
Ostatni sluzby 8 400 8 820 9261 9724 10 210
Osobni naklady 402 000 414 060 426 482 439 276 452 455
Mzdové naklady 300 000 309 000 318 270 327 818 337 653
Socialni a zdravotni pojisténi 102 000 105 060 108 212 111 458 114 802
Osobni spoti‘eba 360 000 396 000 420 000 456 000 480 000
Ostatni naklady a vynosy 51 000 12 000 12 000 12 000 12 000
Ostatni provozni naklady 51 000 12 000 12 000 12 000 12 000
Ostatni provozni vynosy 0 0 0 0 0
Odpisy 23 300 23 300 23 300 0 0

HYV pred zdanénim

453 915

514 496

555 187

610 661

658 499

HV po zdanéni

385 828

437 321

471 909

519 062

559 724




Ptiloh ¢&. 6 Rozpocet penéZnich toki pro prvni rok podnikani

udaje v K¢
PESIMISTICKA VARIANTA REALNA VARIANTA OPTIMISTICKA VARIANTA
obdobi polozka o .. (Cistycash . .. (distycash . .. &isty cash
piijem vydej flow piijem vydej flow piijem vydej flow
vklad 200 000 200 000 | 200 000 200 000 | 200 000 200 000
leden |ndkup zafizeni 94900 | 105 100 94 900 | 105 100 94900 | 105 100
trzba 172 125 277 225| 238 425 343525] 306 000 411 100
kauce 20 000 | 257 225 20000 | 323 525 20000 | 391 100
osobni spotieba 25000 | 232 225 30000 | 293 525 35000 | 356 100
Gnor  |faktury za zboZi 77272 | 112 408 106 824 | 142 801 134783 | 175617
trzba 172 125 284533 | 238425 381226 ] 306 000 481 617
vyplata mezd 33500 | 251033 33500 | 347726 33500 | 448117
osobni spotieba 25000 | 226 033 30000 | 317 726 35000 | 413117
biezen |faktury za zboZi 77 272 | 106 398 106 824 | 159 751 134783 [ 217 651
trzba 172 125 278523 ] 238425 398 176 ] 306 000 523 651
vyplata mezd 33500 | 245023 33500 | 364 676 33500 | 490 151
osobni spotieba 25000 | 220023 30000 | 334676 35000 | 455 151
duben |[faktury za zbozi 77272 | 100 387 106 824 | 176 701 134 783 | 259 685
trzba 172 125 272512 | 238 425 415126 | 306 000 565 685
vyplata mezd 33500 | 239012 33500 | 381626 33500 | 532185
osobni spotieba 25000 | 214012 30000 | 351626 35000 | 497 185
zaloha na dan z ptijmu 3250 12 657 27 424
kvéten |faktury za zboZi 77272 91127 106 824 | 180 994 134 783 [ 274 296
trzba 172 125 263251 ] 238425 419419 | 306 000 580 296
vyplata mezd 33500 | 229 751 33500 | 385919 33500 | 546 796
osobni spotieba 25000 | 204 751 30000 | 355919 35000 | 511 796
Cerven |faktury za zboZi 77272 85116 106 824 | 197 944 134783 | 316 330
trzba 172 125 257 241 | 238 425 436 369 | 306 000 622 330
vyplata mezd 33500 | 223 741 33500 | 402 869 33500 | 588 830
osobni spotieba 25000 | 198 741 30000 | 372869 35000 | 553 830
Cerveneq faktury za zboZi 77272 79105 106 824 | 214 894 134 783 [ 358 364
trzba 172 125 251230 ] 238425 453319 | 306 000 664 364
vyplata mezd 33500 | 217 730 33500 | 419819 33500 | 630 864
osobni spotieba 25000 | 192 730 30000 | 389819 35000 | 595 864
zaloha na dan z pfijmu 4874 18 477 33244
srpen  |faktury za zbozi 77272 | 68220 106 824 | 213 367 134 783 | 367 155
trzba 172 125 240 345 213367 ] 306 000 673 155
vyplata mezd 33500 | 206 845 33500 | 179 867 33500 | 639 655
osobni spotieba 25000 | 181 845 30000 | 149 867 35000 | 604 655
zari faktury za zboZi 77272 | 62209| 238425| 106824 | 230316 134 783 [ 409 189
trzba 172 125 234 334 238425 468 741 | 306 000 715 189
vyplata mezd 33500 | 200 834 33500 | 435241 33500 | 681 689
osobni spotieba 25000 | 175834 30000 | 405241 35000 | 646 689
fijen  [faktury za zboZi 77272 | 56198 106 824 | 247 266 134 783 | 451 223
trzba 172 125 228 323 | 238 425 485691 | 306 000 757 223
vyplata mezd 33500 | 194 823 33500 | 452191 33500 | 723723
osobni spotieba 25000 | 169 823 30000 | 422191 35000 | 688 723
zaloha na dan z piijmu 4874 18 477 33 244
listopad | faktury za zbozi 77272 | 45313 106 824 | 245 739 134 783 [ 460 014
trzba 172 125 217 438] 238 425 484164 | 306 000 766 014
vyplata mezd 33500 | 183938 33500 | 450 664 33500 | 732514
osobni spotieba 25000 | 158 938 30000 | 420 664 35000 | 697 514
prosined faktury za zbozi 77272 39302 106 824 | 262 689 134 783 | 502 048
trzba 172 125 211427 | 238 425 501 114 ] 306 000 808 048
vyplata mezd 33500 | 177 927 33500 | 467 614 33500 | 774548
osobni spotieba 25000 | 152927 30000 | 437614 35000 | 739548
ostatni vydaje 42 364 | 110563 51 151 | 386 463 60 683 | 678 865

ROK CELKEM 2265500 2154937 110563 3061100 2674638 386463 3872000 3193135 678865



