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Nazev diplomové prace:

Podnikatelsky plan — zaloZeni restaurace

Abstrakt:

Tato diplomova prace se zaméfuje na zpracovani podnikatelského planu,
konkrétnim cilem je vytvoreni podnikatelského planu uréeného k zaloZeni restaurace
ve mésté Kolin, jejiz vizi je poskytovani sluzeb v oblasti tradi¢ni ceské gastronomie.
Dalsim cilem a soucasti této prace je ovéreni zivotaschopnosti takového podniku.
Prace je rozdélena do dvou hlavnich ¢asti. V prvni — teoretické ¢asti je podrobné a
prehledné popsana struktura podnikatelského planu véetné specifik podnikani
malych a stfednich firem. V druhé — praktické casti jsou jiz konkrétné teoreticka
vychodiska aplikovdna na zaloZeni restaurace. Velkd pozornost je vénovana
finan¢énimu planu a s tim souvisejici ovéreni, zda by takovy podnik mohl dlouhodobé
prosperovat.
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Title of the Master”s Thesis:

Business Plan - Establishment of restaurant

Abstract:

This Master”s Thesis focuses on the elaboration of a business plan, the specific
goal is to create a business plan intended to establish a restaurant in Kolin, whose
vision is to provide services in the field of traditional Czech cuisine. Another goal of
this work is to assess the viability of such a project. The work is divided into two main
parts. The first - the theoretical part describes the structure of a business plan
including specificity of small and medium-sized companies. The second - the
practical part applies the theoretical part to the real establishment of restaurant.
Great attention is paid to the financial plan and the related verification whether such
an enterprise could prosper in the long term.
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Business Plan, vision, small and medium-sized companies, financial plan,
gastronomy
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1. Uvod

Zahajit a provozovat podnikatelskou ¢innost neni zcela snadnym utkolem.
Podnikani jako takové ma dlouhou tradici a za cela staleti se vyvinulo az do podoby,
kterou zname nyni. V Ceské republice je podnikani velkym trendem od poéatku 9o.
let minulého stoleti, kdy doSlo k transformaci ekonomiky z centralné rizené na trzni
systém. Mnoho lidi tak dospélo k zavéru, ze podnikani je néco, co je automaticky
spojeno s aspéchem a bohatstvim a Ze podnikat je tak snadné a bez rizika. Tato
mysSlenka je vSak v praxi neredlnd. Podnikani, at uz ve formé samostatného
zivnostenského podnikani nebo v podobé zacinajici obchodni spole¢nosti neni véc
snadna a jednoduse realizovatelna. Zvlast, kdyz prihlédneme k dnesni dobé, kdy je
obecné previs nabidky nad poptavkou a silny tlak konkurence. Podnikani v dnesni
dobé musi stavét na realnych zakladech vhodného podnikatelského zaméru, na usili a
vytrvalosti podnikatele a dalSich predpokladech, které by zacinajici podnikatel mél
mit. Na za¢atku podnikani mé podnikatel uréity zamér a vizi, v jakém oboru podnikat,
co produkovat a kam by se rad vbudoucnu vypracoval. Mnoho zacinajicich
podnikateld je vSak presvédceno, ze tyto informace postaci pouze ,,mit na paméti“ a
dale je nikterak nerozpracovavat. Toto je vSak velkou chybou, kterou podnikatel
odhali vétsinou az pii samotném provozu jeho ¢innosti. MiiZzeme se tedy domnivat, ze
cast pocateénich netspéchii a bankroti v podnikani souvisi pravé s tim faktem, Ze
podnikatel nevypracoval pro svoje potteby podnikatelsky plan.

Z uvedeného vyplyva, Ze podnikatelsky plan tvoii nezbytnou soucast zahajeni
podnikatelské ¢innosti. Podnikatelsky plan je jakymsi ,jizdnim radem®, ktery dava
podnikateli, ale i externim subjektim komplexni a strukturované informace o
podnikatelské ¢innosti. V§znam podnikatelského planu je tedy nezastupitelny. Vzdyt i
obecna rozsahlost takovéeho dokumentu dava tusit, Ze neni moZné veSkeré tyto
informace pouze ,,nosit v hlavé®. Je rozhodné lepsi chybovat predem ,nanecisto®, nez
poté primo v praxi, coz byva velmi neptijemné.

Jiz dlouhou dobu premyslim o moznosti zalozit a provozovat restauraci.
Pochazim z Kolina, kde na mistnim trhu neni dle mého nazoru dostatek kvalitnich
restauraci, které nabizi tradi¢ni a kvalitni ¢eské pokrmy. Tuto myslenku jsem dale
rozvedl, kdyz jsem o této zaleZitosti hovoril s blizkymi prateli, ktefi shledavaji tuto
moznost jako velmi atraktivni. Na zakladé téchto divod jsem se rozhodl psat
diplomovou préaci na téma podnikatelsky plan — zaloZeni restaurace. Prakticka ¢ast
diplomové prace by méla slouzit jako skutec¢ny, realny podnikatelsky plan, ktery by
nam v pripadé, Ze se rozhodneme tento projekt realizovat, mél slouzit
k bezproblémovému zaloZeni a provozovani takového podniku. S nasim nadSenim pro
podnikani v gastronomii vSak souvisi i mnoha uskali, ktera k tomuto oboru patfi.
Obavy mohou vyvstat sohledem na konkurenéni podniky, na fakt, Ze v oboru
pohostinstvi existuji vysoké naroky na kvalitu pracovniki. S tim v§im souvisi i fakt, Ze



vdaném oboru neméame velké zkuSenosti. O to vice by bylo nutné chovat se
iniciativné a velmi peclivé vypracovat podnikatelsky plan.

Cilem diplomové prace je tedy zpracovani podnikatelského planu, ktery se tyka
zaloZeni nové restaurace. Dalsi cil je ovérit, zda je dany projekt Zivotaschopny.

Prakticka ¢ast této prace ma pak zainteresovanym osobam slouzit jako realny
podnikatelsky plan.

Cel4 prace je rozdélena do dvou hlavnich oddili. Prvnim oddilem je éast
teoreticka, kterAd poskytuje odborny teoreticky zaklad pro vypracovani
podnikatelského planu. Prakticka ¢ast je aplikaci teoretickych poznatkli na konkrétni
zalozeni restaurace.

Prvni kapitola je vénovana vyznamu malych a stiednich podnikid a to
z hlediska jejich ekonomickych a spolecenskych piinosti. Zaroven je uvedeno i jejich
clenéni tak, aby je bylo mozné jednoznac¢né vymezit z riznych hledisek. Pozornost je
vénovana také pozici maljch a stiednich firem vramci Ceské republiky. Druh&
kapitola teoretické Casti je vénovana predpokladim podnikani. Zde je uvedeno
nékolik zasadnich premis, jimiz by mél potencialni podnikatel disponovat, jelikoz
podnikani jako hospodarska ¢innost neni zcela jednoduchou zalezitosti. Rovnéz je zde
prostor vénujici se problematice zacdinajici firmy vcetné otazek souvisejicich
s vybérem spole¢nikli pro podnikatelskou ¢innost. Tieti kapitola teoretické casti je
stéZejni, ztohoto diéivodu je také nejrozsahlejsi, jelikoz je tato pasaz vénovana
podnikatelskému planu komplexné. Je zde pojednano o tucelu, ktery ma
podnikatelsky plan a o zasadach, které by mély byt reflektovany pii jeho tvorbé.
Rovnéz je zde uvedeno informaéni minimum o rdznych typech podnikatelskych
plant, které slouzi k riznym tcelim a maji tedy odliSnou strukturu. Ve struénosti je
zde také uvedeno nékolik specifickych pozadavki na podnikatelsky plan, které
vyzaduje bankovni instituce pred pripadnym poskytnutim avéru, coz byva v praxi
velmi castd situace. Dalsi prostor je vénovan struktufe podnikatelského planu a
jejimu podrobnému teoretickému popisu.

V praktické ¢asti jsou jiz teoretické poznatky aplikovany na zaloZeni konkrétni
restaurace. Velky vyznam vramci této pasaze je vénovan analyze konkurence,
finanénimu planu a rizikim tohoto projektu. Analyza konkurence umoznuje
analyzovat jednotlivé konkurenéni podniky a na tomto zakladé se rozhodnout o
dalSich aspektech podnikani véetné moznosti zaujmout ¢i odlisit se. S tim souvisi
pochopitelné i marketingova strategie. Obchodni strategie pak odpovida na otazky
ohledné cenotvorby, provozni ¢innosti a planu trzeb v zavislosti na realizovanych
prodejich. Finanéni plan pak ciselné interpretuje planové Gcetni vykazy a ovéiuje, zda
je projekt realizovatelny a dlouhodobé udrzitelny. Financéni plan je vykazovan
variantné a uvazuje vzdy variantu optimistickou, realistickou a pesimistickou.

Na konci celé diplomové prace je kapitola zavér, ktera shrnuje celou praci a
uvadi a hodnoti ptinos celého projektu.



2, Teoreticka ¢ast

V teoretické ¢asti se nejprve vénujme vyznamu malych a stfednich podnikd,
jejich ¢lenéni dle riiznych instituci a rtznych kritérii a vyznamu MSP v ramci Ceské
republiky. Dalsi casti této kapitoly pojednavaji o predpokladech podnikani, tzn.
zejména osobnostnich predpokladech potencidlniho podnikatele, o premisach
zacinajici firmy ¢i o problematice tykajici se vybéru spolecnika pro podnikatelskou
¢innost. Posledni, relativné obsahla cast této kapitoly se vénuje samotnému
podnikatelskému planu — jeho Gcéelu, zasadam pro jeho zpracovani, specifikam, ktera
vyzaduje banka pred poskytnutim uveéru. Nejdilezit€jsi pasazi je struktura
podnikatelského planu.

2.1 Vvznam malvch a strednich podnikiu

Malé a stfedni podniky hraji vdnesni dobé nezastupitelnou tlohu v ramci
vyspélych trznich ekonomik. Napriklad podle Synka (2006)! je role malych a
stfednich podniki vyznamna. Tyto podniky maji zna¢ny podil na zaméstnanosti, jsou
flexibilni, rychle reaguji, vyznamné se podili na tvorbé HDP, rovnéz je jejich vyhodou
inovativni ¢innost i kdyz tyto inovace miiZzeme fadit mezi inkrementalni. Jako
nevyhoda je uvadéna nizka kapitadlova sila.Rovnéz lze velky vyznam MSP spatiovat
v tvorbé konkurenceschopnosti a ve vytvareni novych pracovnich prilezitosti.

2.1.1 Vijznam a rozdéleni MSP

Je nespornym faktem, ze MSP hraji klicovou tlohu v trznich ekonomikach. Jak
uvadi Srpova (2012)2 MSP maji dalekosahlé ekonomické a spolecenské prinosy.
V Evropé v soucasné dobé funguje priblizné 19 milioni malych a stirednich firem,
tvori 99,8% vsech firem v EU a zaméstnavaji priblizné 74 miliont lidi.

MSP podniky hraji dtlezitou roli v ramci ekonomickych pfinosii. Prvnim a
mozna nejdilezitéjsim prinosem je fakt, ze MSP tvoii jakysi protip6l monopolnim
firmam. Velké a potazmo monopolni firmy obvykle nejsou ochotny obstaravat tzv.
trzni vyklenky, okrajové oblasti trhu. Pravé tyto vyklenky mohou byt zajimavé pro
malé a stredni firmy, kdy jsou schopny vyhovét napriklad lokalnim potiebam. Dalsim
dtlezitym faktem je, Ze MSP jsou nositeli drobnych inovaci a jsou schopny flexibilné
reagovat na zmény poptavky ¢i meénici se potreby zakaznikl. Zminme jesté fakt, ze
malé a stfedni firmy casto operuji na trhu jako subdodavatele pro velké spole¢nosti.
Naptiklad Skoda Auto a.s odebira éast svych subdodavek od malych a stiednich
vyrobcti. Dal§im ekonomickym piinosem je vztah MSP a narodni ekonomiky.
Statisticky zachyceno vsoucasné dobé tvoii podil MSP na tvorbé HDP v Ceské

lUpraveno podle:SYNEK, M. Podnikova ekonomika. Praha: Beck, 2006. ISBN 80-7179-892-4.
Z Upraveno podle:VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka. Podnikani malé a stiedni firmy. 3.
aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada, 2012, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4520-6. str. 19-22.



republice cca. 36%, na vykonech 52%, na ptridané hodnoté 54% a z 62% zabezpecuje
zaméstnanost ekonomicky aktivniho obyvatelstva.

V oblasti spolecenskych prinosi uvedme dilezitost MSP vramci garance
osobni svobody a stabilizace spolecnosti. Lidé-podnikatelé maji moznost osobni
svobodné volby a svobodné realizace svych zamért. Dalsim dilezitym faktorem je tzv.
reprezentace mistniho kapitalu. Tento fakt Ize vysvétlit tak, Ze neni typické, aby mala
nebo stfedni firma byla vlastnéna nadnarodni korporaci a efekty z podnikatelské
¢innosti tak ,odtékaly” matce do zahrani¢i. Pravé naopak. Efekty podnikani jsou
lokalizovany v regionu, kde mald nebo stredni firma sidli a ptisobi. Tento fakt je
v dnes$ni dobé velmi dilezity.

Abychom mohli dospét kuréitym zavaznym zavérim, jak definovat maly a
stredni podnik, je ucéelné uvést moznosti rozdéleni podnikt dle jejich velikosti na
malé, stredni a velké. Rozdéleni obecné mtizeme shrnout do tfech bod:

® statistické pojeti ,
® narizeni komise EU,
® pojeti zakona o podpore podnikéani.

Pomérné komplexni pristup k této problematice nabizi nafizeni komise EU.
Zde se pocitdi mimo poctu zameéstnanci taktéZ sroénim obratem firmy, bilancéni
sumou rozvahy a tzv. nezavislosti, coz znamen4, Ze doty¢ny podnik nesmi byt ve
vlastnictvi jiného podniku, ktery nespliuje kritéria malého ¢i stfedniho podniku
z 25% Ci vice. Na zakladé tohoto pristupu délime podniky na:

e mikropodnik — do 10 zameéstnancii, ro¢ni obrat do 2 mil. EUR, bilan¢ni suma
rozvahy do 2 mil. EUR,

e maly podnik — do 50 zaméstnancii, ro¢ni obrat do 10 mil. EUR, bilan¢ni
suma rozvahy do 10 mil. EUR,

e sttedni podnik — do 250 zaméstnancii, ro¢ni obrat do 50 mil. EUR, bilan¢ni
suma rozvahy do 43 mil. EUR.

Dale je mozné na velikost podnikii nahlizet z hlediska statistického pojeti. Tato
metodika vychazi ztypologie podnikani statistického uradu Evropské unie —
Eurostat. Podle metodiky Eurostatu tedy délime podniky na:

e malé — do 20 zaméstnanci,
e sttedni — do 100 zaméstnancu,

e velké — nad 100 zaméstnancu.



Dle pojeti zakona o podpoie podnikani bychom dospéli k analogii s ¢lenénim
podnikii podle natizeni komise EU. Toto clenéni nabyva na vyznamu zejména
v pripadech, kdy se podnikatel rozhodne vyuZzit podporu v podnikani.

2.1.2 Malé a stiedni podniky v Ceské republice

Nasleduji text a tabulky zn4zorni jak velky vyznam maji malé a stfedni podniky
v trznim prostfedi Ceské republiky.

Vénujme se nejprve postaveni MSP v ramci celostniho zachyceni poctu firem
v CR, jedna se o Gdaje z roku 2006, aviak vzhledem ke stabilnimu vyvoiji Ize podobné
hodnoty oéekavat i dnes.

Tabulka 1: Pocet ekonomicky aktivnich MSP

Rok 2006 Pocet aktivnich subjekti

Pravnické Fyzické subjekty | Celkem MSP %

subjekty 0-249 | 0-249 zam.

zam.
Primysl 26 412 133 272 159 684 99,42
Stavebnictvi 6 539 94 866 101 405 99,93
Obchod 46 404 176 928 223332 99,93
Pohostinstvi 5493 44 744 50 237 99,96
Doprava 6 099 40710 46 809 99,79
PenéZnictvi 932 13901 14 833 99,79
Sluzby 62 685 287 793 350 478 99,94
Zemédeélstvi 2 406 42 602 45008 99,93
Celkem 156 970 834 816 991 786 99,85

Zdroj: MPO. Statistika maljch a stiednich podnikii-propoéty MPO zidajit CSU [online]. 2006. vyd. [cit. 2014-04-03].
Dostupné z: download.mpo.cz/get/31460/34779/374247/priloha004.pdf

Dalsi tabulka obsahuje tdaje o struktuie sektoru malych a stiednich firem na
zakladé c¢lenéni velikosti podniki dle metodiky komise EU. Z tabulky je patrné, Ze
nejvétsi podil vradmci sektoru MSP zaujimaji mikropodniky zaméstnavajici
maximalné 9 lidi.




Tabulka 2: Slozeni segmentu MSP

Mikropodniky do 10 zaméstnanct 95,5%
Malé podniky do 50 zaméstnanct 3,7%
Sttedni podniky do 250 zaméstnanct 0,8%

Zdroj:OBRACAJ, Jiii. AMSP CR. Nézory MSP na problémové oblasti podnikdni —: Segment MSP [online]. [cit. 2014-04-03].
Dostupné z: http://www.mpo-oppi.cz/document.file.php?idDocument=1429

2.2 Predpoklady podnikani

Podnikéani je hospodarska ¢innost, ktera vyzaduje urcité predpoklady, které by
mél podnikatel zvazit jesté predtim, nez za¢ne tvorit prvni kroky v podnikatelské
praxi. Je tieba zvazovat spoustu okolnosti, zda ma viibec smysl zacit s podnikanim.
Pravé prvotni nadSeni a jakakoli absence pripravnych kroki vedou prevazné
v budoucnu k netspéchu. Sdm podnikatel by mél disponovat urcitymi osobnostnimi
predpoklady, aby mohl uspét, samozirejmé i potencionalni zacinajici firma by méla
mit ucelené premisy, které jsou nezbytnou soucasti tspéchu. V nasledujicich
subkapitolach se ¢tenar dozvi zakladni informace tykajici se praveé této problematiky.

2.2.1 Osobnost podnikatele

Kazda forma podnik&ni znamené podstupovat riziko. Riziko v tomto uvedenéem
kontextu Siroce vymezeny pojem ve své podstaté predjima aspekty, které budou na
podnikatele kladeny. Pro podnikatele to v podstaté znamena konfrontaci s jeho
predstavami a idedly o podnikani s realitou. Znamena to tedy naptiklad, Ze podnikat
by nemél ¢lovek s averzi k riziku, s neochotou chovat se odpovédné apod. Nasledujici
text se struéné zaméri na ty rysy, které by mél potencionalni podnikatel splnovat.3

Dlouhodobé zaméreni

VétSina podnikatelskych aktivit je realizovana svyhledem dlouhodobé
¢innosti. Ztohoto vyplyva, ze podnikatel by mél brat v avahu, Ze jeho ¢innost bude
trvat dlouha 1éta ¢i desetileti. Najdou se pochopitelné pripady, kdy podnikatel hodla
realizovat pouze urdity projekt, pripadné vybudovat firmu a tu nasledné prodat.
Takové podnikatelské aktivity ovsem nejsou prilis obvyklé.

® Upraveno podle: VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka. Podnikani malé a stfedni firmy. 3.
aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada, 2012, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4520-6. str. 54-58
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Podnikavost

V tomto ptipadé€ se jednd o jednu znejdilezitéjSich vlastnosti viibec. Jde o
soubor dispozic a osobnostnich vlastnosti, kterymi by mél podnikatel disponovat.
Obecné lze podnikavost délit na dispozice (schopnosti, védomosti, dovednosti) a
osobni vlastnosti (poctivost, bezihonnost, cilevédomost, iniciativnost,
zodpovédnost apod.)

Motivace

Motivaci zde mizeme rozumét integraci fyzickych a psychickych aktivit
smérem k vyty¢enému cili. Clovék miize byt k uréitym ¢innostem motivovan na
zakladé rozliénych podnétl. V pripadé podnikatele to mohou byt napf. nejriznéjsi
motivy potifeby seberealizace, sebeuspokojeni ¢i potieba dosahovat stanovenych cili.

Akceptace rizika

Jiz bylo vySe uvedeno, ze vétSina rozhodovacich procesti je nesporné spojena
srizikem. Tento fakt by mél podnikatel akceptovat a byt na mozna rizikova
rozhodnuti pripraven. Podnikat by tedy nemél ¢lovék, ktery se vyhyba zodpovédnosti,
nerad ¢ini rozhodnuti, je nejisty ¢i napt. odklada rozhodovani do budoucna.

Touha byt aspésny

Uspéchem miiZeme v tomto kontextu rozumét jeho dvé stranky a to tspéch
objektivni a subjektivni. Objektivni tspéch lze explicitné meérit. Asi
nejjednoznacnéjsim objektivnim dspéchem je hospodarsky vysledek firmy, ukazuje
jak je firma ekonomicky siln4, pochopitelné ¢im je hospodarsky vysledek vice kladny,
je firma objektivné tispésnéjsi. Naopak subjektivni tispéch je odrazem spokojenosti
jedince, popt. skupiny lidi. Vyjadiuje, jak je podnikatel subjektivné spokojen s jeho
predstavami o podnikatelské ¢innosti, kterou provozuje. Tyto dvé slozky aspéchu by
mély byt ve vzajemné konzistenci.

Racionalni chovani a respektovani reality

Racionalni chovani znamend, Ze podnikatel a potazmo podnik nelze ridit
nesystematicky, podnikatel by mél umét predvidat a veSkera rozhodnuti tvorit ve
variantach (obecné varianta pesimisticka, optimistickd a realna) a zvazovat rtizné
adekvétni alternativy.

Respektovat realitu znamenéa neustéle sledovat ,,0kolni svét®. Je tieba neustale
vyhodnocovat ukazatele makroekonomické, demografické ¢i napr. legislativni. Brat
vuvahu je potieba i konkurenci, snazit se poucit se zjejich chyb, soutézit
s konkurenci pripadné se s nékterym konkurentem spojit.



2.2.2 Profil zadéinajici firmy

Kazdorotné vznikd velké mnozstvi firem nejraznéjsiho zaméreni
v nejriznéjsich oborech. Na druhé strané vsSak spousta firem zanikd a to
z nejrizné€jSich davodi. Aby se podnikatel a nasledné i jeho firma vyhnula
problémiim nebo se alespon problémy neobjevily ihned na za¢atku podnikani, meél by
podnikatel a jeho firma zohlednit nasledujici kroky:4

Ziskat motivaci a odhodlani podnikat

Jednd se o nejvyznamnéjSi prvek, ktery predurcuje potencidlni firmu
k ispéchu. Podnikatel by si mél zodpovédét neékolik otdzek — napf. proé¢ chci
podnikat? Jaké jsou mé cile podnikani? Jaka je podpora ze strany mé rodiny,
pribuznych? Je potiebné byt uréitym zptisobem motivovan. Je pochopitelné, Ze cile,
vytvorené na zakladé motivace podnikat by meély byt smysluplné a realné.

Osobni predpoklady k podnikani

Zacit podnikat a tuto ¢innost provozovat v dlouhodobém horizontu znamena
velké naroky na podnikatele. Podnikatel rozhodnutim podnikat piijima obrovskou
zodpovédnost, ¢asovou naroc¢nost a komplexné podnikani klade velké pozadavky na
psychickou i fyzickou odolnost. Podnikatel by si na tomto misté mél polozit nékolik
otazek jako napf.: Budu schopen miij podnikatelsky napad realizovat? Jsem dosti
zodpovédny? Mam dostate¢né odborné znalosti? Zndm miru rizika mého zaméru? Je
tedy zfejmé, Ze podnikani neni véci snadnou.

Odhaleni mezery na trhu

Dlouhodobé nemiize existovat firma, o jejiz vyrobky ¢i sluzby nebude zajem.
Na samém zacatku by tedy mél mit podnikatel dobry napad s ¢im se na trhu prosadit
a co bude realizovatelné a rentabilni z dlouhodobého hlediska. V dnesni dobé je tento
problém o to dulezitéjsi, ze globalné existuje v ekonomikach pievis nabidky nad
poptavkou. Tim spi$ by si mél podnikatel polozit nasledujici otazky: Jaky vyrobek ¢i
sluzbu nabizim? Na jaké potfeby reaguje mij produkt? Je soucasny produkt
v souladu s mymi predstavami? Kdo jsou moji zdkaznici? Jak je pocetn& moje skupina
zakaznik{?

Sestavit zakladatelsky rozpocet

Smysl zakladatelského rozpoc¢tu tkvi v potiebé specifikovat a kvantifikovat
pottfebné financ¢ni prostiredky, které musi byt k dispozici jesté drive, nez zacne firma
vydélavat prodejem svych vyrobki ¢i sluzeb. Jedna se o zcela jednoznacny a nutny
ukol, ktery leckdy pomitize odhalit slabé ¢i silné stranky podnikani a mize predejit
neuspéchu podnikani hned ze zacatku. Je rovnéz nutné pocitat s tzv. ,,fazi hladu“, coz

* Upraveno podle: VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka. Podnikani malé a stfedni firmy. 3.
aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada, 2012, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4520-6. str. 59-61



reprezentuje obdobi od prodeje své produkce Kk prijeti likvidnich prostredki.
Sestaveni zakladatelského rozpoctu je o to dilezit€jsi, ¢im vétsi rozsah
podnikatelskych aktivit hodla podnikatel realizovat. Vramci zakladatelského
rozpoctu je nutné posuzovat zejména:

® dlouhodoby hmotny a nehmotny majetek,

® obézny majetek (suroviny, material, zbozi...),

® provozni naklady (ndjemné, mzdy zaméstnanctim, pohonné hmoty...),
® zajisténi financ¢nich zdroji (po zohlednéni vyse aktiv a dalSich nakladt),
® potieba startovniho kapitalu (administrativni poplatky apod.).

V nékterych pripadech lze vramci zakladatelského rozpoc¢tu kalkulovat
s planem vynost a nakladu. A na zakladé téchto propo¢tl pak je mozné sestavit dalsi
finanéni ukazatele. Napi. podle Synka (2003)5 pak miiZzeme pocitat rentabilitu
investice (ROI) ¢i rentabilitu vlastniho kapitalu (ROE). Vynosnost vlastniho kapitalu
by méla byt alespon stejné vyhodna jako jakékoli alternativni naloZeni s vlastnimi
prosttedky, napt. uloZeni v bance.

Podnikatelsky plan

Tento krok je astrednim tkolem této prace, nebudeme se jim zde tedy blize
zabyvat. Pro prehlednost lze uvést slova Ing. Tomase Orlika:

~Podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery popisuje vSechny podstatné
vnégjsi 1 vnitrni okolnosti souvisejici s podnikatelskym zameérem. Je to formalni
shrnuti podnikatelskych cilii, dilvodu jejich redlnosti a dosazitelnosti a shrnuti
jednotliviych krokit vedoucich k dosazenti téchto cilit (Srpova, 2011)8.

Na tomto misté je vhodné uvést, Ze podnikatelsky plan se zpracovava nejen pri
zakladani nové firmy, ale i pti kazdé prilezitosti, kdy firma hodla realizovat akci vetsi
¢i mensi charakteristiky.

Podnikatelsky plan by mél vytvorit podnikatel v kazdém pripadé. Neni mozné,
aby veSkeré informace a souvislosti nosil podnikatel v hlavé. Podnikatelsky plan
obsahuje veskeré nalezitosti, které souvisi s podnikatelskym zdmérem, jeho popisem,
analyzou konkurence, finanénim planovanim a analyzou, obchodnim planem az napf-.
po rizika realizace projektu. Jedna se tedy o prehledny a komplexni dokument
zachycujici veSkeré souvislosti konfrontujici se s podnikem.

Pravni forma podnikani

Jedné se opét o velmi diilezity krok, ktery se navic projevuje jako dlouhodobé
pusobici rozhodnuti. Otazka volby pravni formy podniku zavisi na mnoha kriteriich.

SYNEK, Miloslav. Manazerska ekonomika. 3. pfeprac. a aktualiz. vyd. Praha: Grada, 2003,
ISBN 80-247-0515-x. str. 36-37.

SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky plan a strategie. 1. vyd. Praha: Grada, 2011, Expert (Grada).
ISBN 978-80-247-4103-1. str. 14.



Existuji ovSem i situace, které nuti podnikatele zménit pravni formu podnikani jiz
v dobé, kdy podnik dlouhodobé funguje. K tomuto rozhodnuti bychom mohli radit
napft. strategickd rozhodnuti, zmény vnéjSiho ekonomického prostredi ve vztahu
k podniku. Takova zména pravni formy podnikani se nazyva transformace. Podle
jakych kriterii tedy rozhodujeme o volbé pravni formy podniku? Jde zejména o:

® zpiisob a rozsah ruceni,

® opravneéni k fizent,

® pocet zakladateld,

® naroky na pocatec¢ni kapital,

® administrativni naroc¢nost,

® (i cast na zisku, resp. ztrate,

® finanéni okolnosti (pristup k cizimu kapitalu),
® danové zatizeni,

® zvefejiiovaci povinnost.

Lapidarné feceno lze Tici, Ze takova rozhodnuti zavisi na rozsahu a charakteru
podnikatelské c¢innosti. Nékteré ¢innosti je vhodné realizovat formou Zivnosti, pro
jiné typy podnikani se hodi rozliéné formy obchodnich spole¢nosti.

2.2.3 Vybér spoleénika

V kratkosti se v nasledujicim textu zaméfme na specifika vybéru spolecnika
k podnikatelské ¢innosti nebot velka ¢ast podnikatelskych aktivit zavisi na spolupraci
vice lidi. Srpova (2012)7 doporucuje, aby si potencialni podnikatel zvolil takové
spoleéniky, kteii splnuji nasledujici kritéria, ktera jsou nezbytna pro vykonavani
podnikatelské ¢innosti. Mezi takova kriteria radime:

® profesionalni zpiisobilost,

® koncepce podnikatelské filozofie,
® rozd€leni kompetenci,

® vzijemné porozumeni.

Profesionalni zptisobilost znamena schopnost spole¢nika odborné vykonavat
svou Ulohu vpodniku. Jde zejména o dosazené vzdélani, absolvované kurzy,
dosavadni profesni zkuSenosti apod.

Koncepce podnikatelské filozofie reflektuje fakt, Ze ze strany spole¢nika musi
dojit ke ztotoZnéni se s potiebami a cili firmy a se zdsadami budouciho smérovani a

Upraveno podle: VEBER, Jaromir, SRPOVA, lJitka. Podnikani malé a stfedni firmy. 3.
aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada, 2012, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4520-6. str. 62.
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vyvoje firmy. Je zfejmé, Ze pokud by spolecnik toto kriterium nespliioval, neni mozné
s nim dlouhodobé spolupracovat.

Rozdéleni kompetenci v podniku je neméné diilezité zejména pro systematické
fizeni firmy a pro obecny klid ve firmé. Jde o to uréit, kdo bude vykonavat ty které
funkce. Proto se obecné doporucuje, aby spolecnici byli profesné a odborné vzajemné
zaméreni jinak. V praxi to pak znamena4, Ze jeden spole¢nik fidi obchodni ¢innosti,
dalsi se stara o financ¢ni rizeni atd.

Vzajemné porozumeéni potom navozuje diivéru a dobré vztahy na pracovisti.
Bez diivéry nemohou byt navazany se spolecniky dobré vztahy.

Spolec¢nika lze vybirat mnoha zpiisoby. Pomérné neobvyklou moznosti je vybér
zrodiny a pribuzenstva. Uvadi se, ze tato moznost neni prili§ vhodna nebot
v prostiedi firmy dochazi k riznym rozhodnutim, kterd mohou vyustit v rodinné
problémy. Urcité by se tato moznost meéla diikladné promyslet. Existuje fada firem,
kde tato forma spolecenstvi funguje tspésné dlouhodobé. V anglosaském prostiedi
byva castou formou spolecenstvi vybér z fad zaméstnanct. Vyhoda je v tom, Zze sdm
podnikatel doty¢ného dlouhodobé zn4, vi o jeho prednostech a kvalitach, zaroven vi,
jaké jsou jeho slabiny. Navic nevznikaji dodatecné naklady spojené s hledanim
spole¢nika. Dale je mozné vybrat spolecnika pomoci odborné firmy, tato forma
vybéru je vhodna zejména pro zacinajici a méné zkusené podnikatele. Dana odborna
firma doty¢ného mize podrobit nejriznéjsim testim, které pomohou odhalit silné a
slabé stranky dotyéného potencionalniho spole¢nika. Samostatnou kapitolou by byl
vybér tichého spoleénika. Jde o pomérné specifickou formu spolecenstvi. Tichy
spole¢nik miize byt firmé ndpomocny zejména formou poskytovani financnich zdroji,
za které ovSsem obvykle pozaduje vysoké vynosy. Tichy spole¢nik se ov§em nepodili na
fizeni firmy, coz obvykle vnimé jako nevyhodu.

Spoledenstvi miize byt na druhou stranu i rozvazidno a ukonceno
z nejruznéjsich divodi. V tomto pripadé vyvstava otazka feSeni vyrovnani — zejména
vyrovnani podilu na firmé. Tuto moznost by méli podnikatelé brat na védomi.

2.3 Podnikatelsky plan

V nasledujicim textu bude detailné pojednano o podnikatelském planu, jeho
ucelu, typech, specifickych pozadavcich bankovnich instituci a struktufe.

Podnikatelsky plan se nezpracovava bezicelné. Podnikatelsky plan plni celou
fadu funkeci uvnitf i vné firmy. Témto otazkam se vénuje subkapitola o ucelech
podnikatelského planu. Je ziejmé, zZe neexistuje jeden univerzalni typ
podnikatelského planu ani neni jednoznaéné a zavazné stanovena jeho struktura.
Jinak bude vypadat podnikatelsky plan urceny pro banku, pro investora ¢i pro firmu
resp. podnikatele. O téchto zasadach pojednaji subkapitoly vénujici se typim
podnikatelskych plan@i. Pravé struktura podnikatelského planu, ktery je urcen pro
podnikatele ve fazi zakladani firmy, tvorii stézZejni cast teoretické casti této diplomové
prace. Subkapitola, ktera o tomto pojednava bude nejobsahlejsi a nejkomplexnéjsi.
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Podnikatelsky plan je dokument zpracovany podnikatelem, ktery popisuje
veskeré souvislosti souvisejici se zahajeni podnikatelské ¢innosti ¢i jiz s fungovanim
firmy. Podnikatelsky plan odpovida na otazky typu: Kde jsme? Kam se chceme
dostat? Podnikatelsky plan konkrétné smeéruje budouci vyvoj firmy. Kdyz bychom
uvazovali, kdo se podili na tvorbé podnikatelského planu, musime vzit v Gvahu, o jak
velkou firmu se jedna. Mikropodniky a malé firmy byvaji specifické tim, Ze
podnikatelsky pldn obvykle zpracovava sdm podnikatel, resp. vlastnik firmy. U
strednich firem byva pravidlem, Ze podnikatelsky plan je tvoien tymem fidicich
pracovnikii napfi¢ atvary firmy. Tvorit podnikatelsky plan znamené byt iniciativni,
odvazny, flexibilni a odpovédny, vyzaduje davku invence a kreativity.8

2.3.1 Podnikatelsky plan - jeho uiéel a zasady zpracovani

Podnikatelsky plan plni obecné dva tucely. Podle Srpové (2012)° v prvnim
pripadé slouzi uvniti firmy, podnikateli, zaméstnancim ¢i napt. spole¢nikiim.
V druhém pripadé jde o vyuziti podnikatelského planu externimi subjekty jako napft.
bankami ¢i investory. Nyni se zaméfme na podrobnéjsi analyzu obou forem tucelu
podnikatelského planu.

Interni firemni Gaéel

Uvnitr firmy slouzi podnikatelsky plan zejména jako planovaci nastroj, jako
vychozi dokument pro rozhodovaci procesy, jako dokument, ktery slouzi ke kontrolni
¢innosti. Vramci vnitropodnikového prostfedi je jeho nezastupitelny vyznam pii
zakladani firmy ¢i pri uréité vyznamnéjsi akci, kdy se naptiklad rozhoduje o
investi¢nim projektu, splynuti firmy s jinou, prodeji ¢i uzavieni ¢asti firmy a to ve fazi
existence firmy. Podnikatelsky plan rovnéz mitize slouzit zaméstnanciim, aby se
seznamili s cili firmy a aby byla firemni identita v souladu s chovanim pracovniki.

Vyznamnou roli hraje uloha podnikatelského planu pro firemni management.
Manazeti spatiuji hlavni alohu podnikatelského planu zejména v oblastech:

® poznatky z analyz (analytické poznatky predchazejici tvorbé podnikatelského
planu),

® demonstrace zaméra ve vyvoji firmy,
® predikce (zejména financnich toki),
® nastroj odhaleni slabych mist ve firmé,

® informacni nastroj pro zameéstnance.

8Upraveno podle: VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka. Podnikani malé a stfedni firmy. 3.

aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada, 2012, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4520-6. str.95-

104.

° Upraveno podle: Upraveno podle: VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka. Podnikani malé a
stfedni firmy. 3. aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada, 2012, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4520-6.
str.95-104.
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Externi ucely

Jiz bylo zminéno, Ze podnikatelsky plan neslouzi pouze uvnitt firmy, vyuzit jej
mohou i externi subjekty a to zejména bankovni Gstavy a investori. Externi ucely
podnikatelského planu nabyvaji na vyznamu zejména v pripadech, kdy je nutné ziskat
do firmy cizi zdroje financovani. | proto jsou na tyto specifické typy podnikatelskych
pland kladeny jiné naroky, nez na podnikatelsky plan uréeny pro podnikatele. Banky
a investori obvykle pozaduji podrobnéjsi financéné-analytické rozpracovani, projekt
musi byt vihodny a nadéjny. V takovych pripadech mize takovy podnikatelsky plan
prispét k ziskani ciziho kapitalu.

Pti zpracovavani podnikatelského planu je vhodné dodrzovat nékolik zasad.
Tento fakt je diilezity nejen v oéich podnikatele a firmy, ale zejména v pripadech, kdy
se podnikatelsky plan predklad4d externim subjektim. Externi subjekty obvykle
hodnoti velké mnozstvi podnikatelskych plant, pokud by tak néjaky plan nesplnoval
nasledujici zasady a doporuceni, riskuje doty¢ny podnikatel, Ze nebude napft.
v pripadé zadosti o uvér uspésny. Zasady pro zpracovani podnikatelského planu
mizeme shrnou do nésledujicich bodii:

@ srozumitelnost,

® logicnost,

® uvazena struc¢nost,

® pravdivost a realnost,
® respektovani rizika.

Vramci srozumitelnosti chapeme fakt, Ze pri zpracovavani podnikatelského
planu nepouzivame zbytecné dlouhé souvéti, snazime se o jasny a vystizny jazyk. Pro
prehlednost se vradé pripadd pouzivaji tabulky, zejména tam, kde interpretujeme
¢iselna data. Logicka stranka podnikatelského planu znamena jakousi posloupnost a
navaznost jednotlivych ¢asti planu, jednotliva tvrzeni si nesmi odporovat, tam, kde je
potteba, miizeme text doplnit o grafické zobrazeni. Bezpochyby diilezitou zasadou je
stru¢nost. Neméa smysl sepsat dlouhy a komplikovany plan, tim se stava nepiehledny.
Fakt, ze podnikatelsky plan by mél vychazet z redlnych dat a informaci odrazi zdsadu
pravdivosti a realnosti. Koneckonci podnikatel si jej tvofi pro své potreby.
Respektovani rizika uz jen zavrSuje vesSkeré zasady, odrazi charakter soucasné
mnohdy chaotické reality, kdy soucasna rozhodnuti, tim spiSe rozhodnuti do
budoucna jsou notné spojena srizikem. Respektovani rizika se mize
v podnikatelském planu promitnout napt. formou variantniho reSeni (zejména v ¢asti
finan¢niho planu).

Respektovani téchto obecnych zasad pro tvorbu podnikatelského planu pak
zvySuje dtvéryhodnost samotného podnikatele nejen uvnitt firmy, ale zejména
v o¢ich externich subjekti.
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2.3.2 Typy podnikatelskich plani

Na zakladé adaji Ministerstva primyslu a obchodu nelze tvrdit, Ze existuje
pouze jeden univerzalni typ podnikatelského planu.10

Zde zalezi, jaky ucel podnikatelsky plan plni ¢i plnit ma a to v souvislosti
s rozsahem celého planu.

Nyni se zaméfme na typy podnikatelskych plant podle jejich rozsahu a
samoziejmé i Ucelu. Na zakladé doporuceni Ministerstva primyslu a obchodu
rozdé€lujeme podnikatelské plany na:

® prezentace ve vytahu (elevator pitch),
® vykonny plan (executive summary),
® zkraceny podnikatelsky plan,

® plny podnikatelsky plan.

Prezentace ve vytahu (Elevator pitch)

Tato Ustni forma prezentace podnikatelského planu je urcena zejména pro
prvni setkani s potencialnim investorem. M4 za kol investora zaujmout a prresvéddit.
Tato forma prezentace by méla byt stru¢na, jasna, vystizna a méla by trvat priblizné
jednu minutu. Pokud investora tato prvni rychla prezentace zaujme, obvykle na dalsi
schiizce se pristupuje jiz k detailn€jSimu rozboru podnikatelského planu. Obecné
vzato, tato forma prezentace by méla sestavat z nasledujicich bodi:

1. Co je moje myslenka?

2. Jak jsem s touto mysSlenkou daleko?

3. Jaké trhy existuji pro uplatnéni mé myslenky?

4. Jaké vyhody pro mne plynou na téchto trzich?

5. Jaké vyhody mam oproti konkurenci?

6. Jakym zptisobem bych chtél ziskat penize?

7. Kolik budu potiebovat penéz?

8. Kolik penéz zadam od investora a co mu za to nabizim?
9. Kdo je mtij tym?

10. Jaky potencial zisku lze v projektu pro investora hledat?

10 Upraveno podle: Druhy podnikatelskych zaméra. [online]. 2011. vyd. [cit. 2014-04-12].
Dostupné z: http://www.ipodnikatel.cz/Podnikatelsky-zamer/typy-podnikatelskeho-zameru.html
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Vzdy je tfeba pojmout tuto prezentaci jednoduse, nezaobirat se zbyte¢nymi
detaily, je opravdu urcena pouze pro prvni nastinéni celého podnikatelského planu.

Vykonny plan (Executive summary)

Vykonny plan predstavuje jiz pisemnou formu podnikatelského planu. Rozsah
je obvykle kratky, zpravidla nepiesahujici 2 strany formatu A4. Primarné je urcen
externim subjektim jako bankdm ¢i investoriim. Cely dokument se ¢asto déli na
odstavce. V prvnim odstavci se uvadi, o jaky typ investice se jedna a jak vysoka je
potfebna castka, kterou chce podnikatel od externiho subjektu ziskat. Dalsi odstavec
popisuje produkt, jeho charakter, uréeni a cenu. Déle se popisuje trh, na kterém
hodla podnikatel svou produkeci prodavat, uvadi se skupina cilovych zakaznikd a
konkurence. V dalsim odstavci se uvadi finané¢ni stranka projektu — zejména je nutné
predikovat alespon tfi roky dopredu plan vynosti/nakladi a zisk. Nasleduje popis
faze, ve které se projekt nachazi, popisuje se jiz proinvestovana castka penéz a jak
dlouho jiz projekt trva. V posledni casti vykonného planu se zanechavaji kontaktni
Gdaje podnikatele, které slouzi investorovi kpripadné dal$i komunikaci
s podnikatelem.

Zkraceny podnikatelsky plan

Tento typ podnikatelského planu je jiz svym charakterem ponékud
komplexnéjsim dokumentem. Strukturou odpovida plnému podnikatelskému planu,
avsSak jednotlivym kapitolam je vénovano jen nékolik malo odstavc. M4 tcel pro
objasnéni podnikatelova smétfovani, jeho cilti. Vyuziva se zejména v pripadech, kdy
podnikatel chrani urc¢ité obchodni tajemstvi. Pokud podnikatel nema pottebu takova
obchodni tajemstvi chranit, neni tfeba tento typ podnikatelského planu tvorit.
Dtilezité je si uvédomit, Ze tento dokument nemaé zakryvat slabé stranky projektu.

PIny podnikatelsky plan

Plny podnikatelsky plan je nejkomplexnéjSim a nejrozsahlejSim typem
podnikatelského planu. SlouZi zejména podnikateli a firmé. Komplexné popisuje a
vyhodnocuje veSkeré aspekty, které souvisi s pripravovanym, resp. s planovanym
projektem. Tento typ podnikatelského planu bude podrobné popsan ve smyslu jeho
struktury v subkapitole vénujici se pravé této otazce. Na zakladé plného
podnikatelského planu je vytvorena druha ¢ast této prace — prakticka ¢ast.

Jiz bylo uvedeno, Ze podnikatelsky plan miize mit sviij el jak uvniti firmy,
tak i pro externi subjekty, kterymi mohou byt banky nebo investori. Pravé banky a

investori maji obvykle specifické pozadavky na obsah podnikatelského planu. Dalsi
subkapitola ve stru¢nosti popise, jaka specifika jsou témito subjekty pozadovana.
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2.3.3 Specifické pozadavky na podnikatelsky plan

Velmi ¢asto dochézi k situacim, kdy neni schopen podnikatel zabezpecit chod
firmy zvlastnich zdroji. Musi tak zamérit své usili k ziskani Gvéru. Nejcastéjsi
moznosti, jak ziskat aver, je zacit jednat s bankou.

V ramci této subkapitoly se zaméfme na popis specifickych pozadavki, které
obvykle vyZaduje banka v ramci podnikatelského planu, kdyZ se od ni rozhodne
podnikatel cerpat uvér. Banka tedy nejcastéji hodnoti tyto prvky vramci
podnikatelského planu:

Rozsah dokumentace

Tato cast obsahuje rozsifené informace doplnujici standardni obsah
podnikatelského planu. Doporucuje se tyto informace prehledné usporadat do
tabulek a vhodné je doplnit texty a komentari.

Zakladni informace o klientovi

Do této ¢asti patii zejména identifikaéni idaje, dokumenty podnikatele (napft.
danova priznani, finanéni vykazy, cash flow, fotografie firemnich prostor apod.)

Pozadavky klienta (podnikatele)

Na tomto misté banka vyhodnocuje, o jaky typ avéru podnikatel zada — zda se
jedna o provozni uvér urceny k bézné provozni ¢innosti firmy ¢i investicni aver
zpravidla souvisejici s nakupy nemovitosti ¢i dalsich hmotnych aktiv. Na tomto misté
je vhodné dodat, ze investi¢ni aveéry poskytuje banka vyluéné jako avér ucelovy —
nelze jej tedy vyuZzit pro provozni potieby firmy. Dale zde banka vyhodnocuje
moznosti zajisténi avéru.

Popis aktivit klienta

V této casti se specifikuje zejména piredmeét ¢innosti firmy, misto podnikani,
rozsah aktivit firmy a i to, zda firma plisobi pouze na lokalnich trzich, ¢i podnika i
v zahrani¢i. Podnikatel miize do této casti formulovat napf. sezénnost prodejti, podil
jednotlivych ¢innosti firmy na trzbach apod. Rozsahem by tato ¢ast neméla prekrodit
jednu stranu formatu A4.

Vlastnicka struktura

Dalsi oblasti, kterou sleduje banka, je vlastnicka struktura. Zde jde zejména o
posouzeni kvalifikacni trovné zainteresovanych osob ve firmé, o analyzu slozitosti
podnikatelského zaméru v souvislosti s profilem firmy. Banka hodnoti jak vlastniky
(jejich zkuSenosti, podily ve firmé, dobu plisobeni ve firme), tak i management firmy,
statutarni organy apod.

1 Upraveno podle: SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky plan a strategie. 1. vyd. Praha: Grada,
2011, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4103-1. str. 102-131.
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Reference a kredibilita podniku

Pro podnikatele, ktery zada banku o avér, je dilezité, aby jeho firma méla
kladné reference. V tomto kontextu to znamen& posouzeni bezdluznosti firmy viici
statnim organtim, posouzeni zaznami v databazi dluzniki. Vyznamnou roli zde také
sehrava bezdluznost firmy viéi jingm bankam. Podnikatel mtZe rovnéz bance
poskytnout své reference od svého vyznamneéjsiho obchodniho partnera.

Cizi zdroje
Banky rovnéz posuzuji strukturu financovani firmy cizimi zdroji. Tyto tdaje

jsou kdispozici vucetnich vykazech (rozvaha). Banky analyzuji kratkodobé cizi
zdroje, dlouhodobé cizi zdroje, leasingy a dal$i nebankovni pijcky.

Zavazky a pohledavky

Dtilezitou soucasti podnikatelského planu v pripadé jednani s bankou je
prehledné a realné zachyceni pohledavek a zavazkd firmy. Zejména v pripadé
pohledavek nad 180 resp. nad 365 dni, na které banky nahliZeji jako na nedobytné,
mohou banky o jejich hodnotu snizit hospodarsky vysledek.

Odbératelsko-dodavatelské vztahy

Banky také hodnoti strukturu dodavatelt a odbérateli. Mezi zakladni kritéria,
ktera banky vtomto pripadé hodnoti, jsou zavislost vztaht, diverzifikace rizika a
dlouhodobost vztaht.

Marketingova analyza

Banky hodnoti silu firmy vii¢i externimu prostredi, ale také vnitini firemni
aspekty jako napf. miru inovaci, schopnost flexibility, predpoklady k expanzi apod.
Hodnoti se pozice firmy na trhu (doba piisobnosti, stabilizace firmy, sila firmy na
trhu atd.). Banky obvykle vyzaduji prehled hlavni konkurence, podnikatel si miize
vylepsit sviij rating, kdyz prokaze, ze zna své hlavni konkurenty, jejich pozici na trhu a
napft. svou konkurenéni vyhodu.

Rizeni firmy

Vtomto ohledu banka hodnoti predevSsim interni firemni mechanismy.
Stredem zajmu je zejména tzv. strategicky vyhled, kam radime napt. dlouhodobé
planovani cash flow, marketingové strategie, vstup na zahrani¢ni trhy, investi¢ni
plany atd. Banky se zajimaji rovnéz o planovaci aktivity, certifikaty ¢i outsoursované
¢innosti.

Majetek firmy

Pti jednani s bankou by podnikatel nemél zapomenout na podrobné zachyceni
struktury majetku. firmy. Banky zajima predev§im struktura dlouhodobého
hmotného majetku (nemovitosti, strojni vybaveni..) a struktura dlouhodobého
finanéniho majetku. Zhlediska dlouhodobého finan¢niho majetku je treba uvést
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napft. obchodni podily vjinych spoleénostech, vklady u bank v podobé kuptikladu
terminovanych vkladi.

Financ¢ni analyza

Finanéni analyza je soucasti podnikatelského planu, at jiz pro interni acely, tak
i pro pripad, kdy podnikatel zdda banku o avér. Banky obvykle v takovém pripadé
vyzaduji finan¢ni analyzu vychazejici z historickych dat, planové finan¢ni vykazy
(vysledovku, rozvahu a cash flow).

2.3.4 Struktura podnikatelského planu

vevy

V této subkapitole se budeme zabyvat tou nejpodstatnéjsi problematikou

teoretické ¢asti diplomové prace a sice strukturou podnikatelského planu v jeho plné
verzi. Na téchto zakladech je nasledné vytvorena prakticka ¢ast diplomové prace.

Existuje celda trada pristupti, jak by méla vypadat spravna struktura
podnikatelského planu, v rtiznych literarnich pramenech existuje cel4a fada navodi a
postupt, jak jej tvorit. Napft. Srpova (2011)12 uvadi niZze popsanou strukturu, ktera se
nabizi jako jedna z moznosti, a ktera je komplexni a piehledna. Podle tohoto pristupu
obsahuje podnikatelsky plan nasledujici pasaze:

1. titulni list,

2. obsah,

. avod, ucel dokumentu,

. shrnuti,

. popis podnikatelské prileZitosti,
. cile firmy a vlastniki,

. potencialni trhy,

. analyza konkurence,

© 0 N o b~ W

. marketingové a obchodni strategie,
10. realizacni plan,

11. finan¢ni plan,

12. rizika projektu,

13. prilohy.

12Upraveno podle: SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky plan a strategie. 1. vyd. Praha: Grada,
2011, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4103-1. str.14-15.
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Vénujme se tedy v nasledujicich ¢astech podrobnéjSimu popisu jednotlivych
pasazi podnikatelského planu.

2.3.4.1 Titulni list

Titulni list je prvni stranou podnikatelského planu — s nadsazkou feceno, je
takovou vstupni branou. Na titulni list se uvadi logo firmy, obchodni nazev, nazev
podnikatelského planu, jméno autora ¢i autord, datum a dalsi podstatné tvodni
informace. Je zaroven vhodné na toto misto uvést prohlaseni odkazujici na divérnost
informaci obsazenych v dokumentu.

2.3.4.2 Obsah

Pro snadnou orientaci v dokumentu je Zadouci zaradit jako dalsi stranu obsah
dokumentu. Obsah by mél byt pokud mozno kratky, rozclenény na maximalné tti
urovne.

2.3.4.3 Uvod a ticel dokumentu

Pasaz vénovana uvodu a ucelu by méla obsahovat zakladna informace o
podnikatelském planu. Zminit na tomto misté je vhodné napt. komu je dokument
urcen — zda pro investora, ¢i pro nékoho jiného zainteresovaného. Zminit bychom se
rovnéz méli o rozsahu dokumentu — to znamena uvést, zda se jedna o plny
podnikatelsky plan ¢i o nékterou jeho zkracenou verzi.

2.3.4.4 Shrnuti

Shrnuti méa vyvolat u ¢tenaii dokumentu zvédavost, chut dale cely dokument
¢ist. Shrnuti nenahrazuje ivod, shrnuti ma obsahovat informace v kostce, které jsou
obsahem dokumentu. Shrnuti je zarazeno na zac¢atku dokumentu, ale piSe se az na
zaveér, kdyz je cely dokument jiz hotovy. V této pasazi bychom méli popsat zejména
klicové osobnosti firmy, produkty a jejich konkuren¢ni vyhodu, situaci na trhu a
hlavni finanéni idaje (kapitalova naroc¢nost, potteba cizich zdroji apod.)

2.3.4.5 Popis podnikatelské prileZitosti

V této pasazi by mélo byt popsano, pro¢ piSeme podnikatelsky plan, v ¢em
vidime podnikatelskou prilezitost. To znamena naznacit, Ze vidime naptiklad mezeru
na trhu a nas vyrobek nebo sluzba by tuto mezeru vhodné vyplnila. Mtize se také
jednat o objeveni specifického technologického postupu a feSeni atd. Dale by méla
byt pozornost vénovana nasledujicim bodiim — popisu produktu, konkurenéni vyhodé
produktu, uzitku produktu pro zadkaznika.

V ramci popisu produktu bychom méli specifikovat vzhled, vlastnosti a Gcel,
¢emu bude slouzit. Je nutné na tomto misté rozliSit vramci produktu vyrobky a
sluzby. Vyrobky popisujeme zejména z hlediska jejich vzhledu, kvality, sluzby bychom
méli specifikovat zhlediska jejich vlastnosti. Dilezité je vyhnout se slozitym
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odbornym specifikacim produkti, je zddouci, aby dokumentu rozumel i laik (napi-.
slozZita technickd specifikace je pro investora nesrozumitelnd). Tuto technickou
specifikaci je vhodné pripojit k dokumentu vramci priloh. Je rovnéz dilezité
determinovat konkurené¢ni vyhodu nasich produkti. V dnesni dobé tvrdé konkurence
na trzich obecné je potreba konkurencni vyhody o to vétsi. Napiiklad Kislingerova
(2005)13 uvadi, ze konkurencni vyhoda je v neustdlém ohroZeni a musi byt prijata
urcita opatieni, aby se omezilo ¢i zamezilo jejimu oslabeni. Podnikatelsky plan, ktery
neprinasi zakaznikiim uzitek, je ve své podstaté uz predem odsouzen k netspéchu.
Proto by se mél podnikatel snazit zdtiraznit, pro¢ by zdkaznici meéli kupovat produkty
pravé od ného. K tomuto acelu je tak nezbytné znat své cilové zakazniky. Spousta
podnikateli tento aspekt ignoruje, jelikoz predpokladaji, ze jejich produkce nema
konkurenci. Tento ptipad je vSak v praxi zcela ojedinély.

2.3.4.6 Cile firmy a vlastnikii

Schopnost firmy realizovat dany projekt je popsan v této ¢asti podnikatelského
planu. Zejména v souvislosti s posuzovdnim podnikatelského planu subjekty
poskytujicimi cizi kapitdl bychom se méli zamérit na to, aby podnikatel, resp.
management firmy byl kvalitnim tymem. Vedouci firemni pracovnici totiZz z pohledu
investori nesou odpovédnost za to, zda m& dany podnikatelsky plan nadéji na
uspésnou realizaci. Nyni zaméime pozornost na firemni cile. Zasadni predpoklad
zarucujici uspéch podnikatelského planu je urceni cili firmy. Lojda (2011)4 uvadi, Zze
zakladem pro stanoveni firemnich cilii je znalost mise a vize spole¢nosti. Mise je
definovana jako dtivod, pro¢ dana firma existuje. Vizi pak rozumime, kam firma
sméruje z hlediska budoucnosti, jaky je Zadouci budouci stav firmy. Znalost vize nam
jiz umozni specifikovat cile. Cile bychom méli stanovit s pomoci pravidla SMART.
Toto pravidlo vysvétluje nasledujici tabulka:

Tabulka 3: Pravidlo SMART

Specific Cile by mély byt specifické, konkrétni

Measurable Nezbytna je métitelnost cild, zvolme parametry pro méfeni
Agreed Cile by mély akceptovat jak vedouci pracovnici, tak i zaméstnanci
Realistic Cile musi byt realné s ptihlédnutim k moznostem firmy

Timed Cile musi byt ¢asoveé vymezené

Zdroj: vlastni zpracovani podle LOJDA, Jan. Manazerské dovednosti. Vyd. 1. Praha: Grada, 2011, s. 34. ISBN 978-80-247-
3902-1.

'3 Upraveno podie:KISLINGEROVA, Eva. Chovani podniku v globalizujicim se prostredi. 1.
vyd. Praha: C.H.Beck, 2005, ISBN 80-7179-847-9. str. 99.

14 Upraveno podle: LOJDA, Jan. Manazerské dovednosti. Vyd. 1. Praha: Grada, 2011, ISBN
978-80-247-3902-1. str. 34.
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Vramci cili vlastniki firmy zaméifme pozornost na klicové osoby ve firmé,
jejich struénym predstavenim, a informacemi o jejich dosazeném vzdélani a profesni
praxi. Tato ¢ast je vyzadovana zejména investory, kteri v pripadé financ¢ni kooperace
s firmou podrobné a disledné studuji, jak jsou vlastnici resp. manazefi firmy
seznameni scili a jaké cile ocekavaji. Investori také casto spiSe oceni firmu, jejiz
produkt je primeérny, ale ma kvalitni vedeni. Pravé pripadna nedorozumeéni v ramci
cili vlastnik byva castym problémem ve stadiich, kdy firma roste a méni se ve
stfedni ¢i velkou firmu.

Dale bychom meéli detailn€ji specifikovat organizacni strukturu firmy a dalsi
personalni obsazeni pozic. Uvést bychom meéli pocet zaméstnanct, vék, jejich
kvalifikaci apod. Zapomenout bychom neméli ani na popis pracovnich mist,
kvalifika¢ni predpoklady daného pracovniho mista, organizaéni zarazeni daného
pracovniho mista a kompetence v rdmci daného pracovniho mista.

2.3.4.7 Potencialni trhy

Znalost trhu je velmi Siroky pojem. Abychom byli schopni ptehledné
identifikovat cilovy trh, musime znat Sirsi souvislosti. Jak uvadi Blazkova (2007)15,
pro vymezeni pojmu trh je nezbytné tento segmentovat do mensich skupin. Trh pak
miiZzeme ¢lenit v ramci populace na potencialni, pristupny, kompetentni pristupny,
cilovy a obslouzeny trh. Specifika jednotlivych trovni trhu podle tohoto pristupu
vysvétluje nasledujici tabulka:

Tabulka 4: Typy trha

Potencialni ta ¢ast populace, jez by ocenila moznost vlastnit dany produkt

Pristupny ti z potencialniho trhu, jez maji dostatek finanénich prostredki
pro koupi daného produktu

Kompetentni pristupny | ta ¢ast z pristupného trhu, ktera si mtze dany produkt zakoupit
z pravniho hlediska

Cilovy ¢ast z kompetentniho trhu, kterou chce firma obsluhovat a
uspokojovat potieby zakazniki

Obslouzeny zakaznici v ramci cilového trhu, jez si jiZz produkt zakoupili

Zdroj: vlastni zpracovani podle BLAZKOVA, Martina. Marketingové ¥izeni a pldnovani pro malé a stiedni firmy. Praha:
Grada, 2007, s. 73-74. ISBN 978-80-247-1535-3.

!> Upraveno podle: BLAZKOVA, Martina. Marketingové fizeni a planovani pro malé a stredni
firmy. Praha: Grada, 2007, ISBN 978-80-247-1535-3. str. 73-74.
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Aby bylo mozné uspokojit potieby zakaznikl, je nutné je od sebe podle
urcitych kritérii odliSit. To znamena vytvorit tzv. trZzni segmenty jez jsou
charakterizovany skupinami zakazniki, ktefi vykazuji podobné vlastnosti na daném
trhu. Tento fakt je vramci MSP o to silnéjsi, Ze vétSina takovych firem nema
dostatecné financni prostiedky urcené k pokryti marketingovych aktivit.

Pokud jsme v této fazi identifikovali trzni segmenty, vybereme jeden nebo jen
nékolik z nich, ktefi jsou pro nas nejdilezitéjsi, napi. z hlediska budouci ziskovosti.
Tyto trzni segmenty pak vytvari nas cilovy trh. Pro ovéreni, zda jsme postupovali
spravné a vybrali nejvhodnéjsi trzni segmenty, je vhodné pouzit nasledujici kritéria:

® velikost segmentu,

® riist segmentu,

® moznost vymezeni viici konkuren¢nim produktim,
® dosazitelnost zakazniki,

® shoda produktu a potteby zakaznika,

® sila konkurence.16

Abychom mohli dale sjiZz vymezenym cilovym trhem pracovat, je nezbytné
ziskat o tomto cilovém trhu informace. Je to dilezité nejen z hlediska podnikatele, ale
zejména investori kladou na tuto problematiku velky diraz a chtéji znat konkrétni
kvantitativni a kvalitativni informace. Je tedy nutné provést trzni analyzu. Analyza
trhu miize nabyvat dvou podob, podle toho, jak ziskavame data. Prvni moznosti je tzv.
primarni vyzkum, kdy ten, kdo zkoum& dany trh napf. pomoci dotazovani ¢i
pozorovani, sbira potfebna data. DalSi moznosti je sekundarni vyzkum. Zde se jiz
pracuje s daty, které jsou v urcité formeé k dispozici. Tyto informace 1ze ziskat napft. ve
statistickych Setienich, v médiich, pomoci instituci provadeéjici Setfeni trhu apod.”

s 7

Nutno dodat, Ze pro podnikatele snaziciho se zalozit mensi firmu je vlastni
iniciativa trzniho vyzkumu lepsi a to zejména z financ¢niho hlediska. Velké firmy jsou
vétSinou Kkapitadlové natolik silné, ze vyzkumy trhu svéfuji do kompetence
specializovanych instituci.

V této fazi je také vhodné identifikovat dodavatele. Tento krok je nutny, aby
dochézelo k pravidelnému a potfebnému zasobovani firmy.

2.3.4.8 Analvza konkurence

Dilezitym krokem pfti tvorbé podnikatelského planu je disledné analyzovat,
jaci konkurenti stoji proti naSemu podnikatelskému zameéru. Je nutné znat
konkurenty v ramci daného cilového trhu, klasifikovat jejich slabé a silné stranky.
Dalsi moznosti, jak ucinit srovnani s konkurenci je provést benchmarking. Tato

16 Upraveno podle: SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky plan a strategie. 1. vyd. Praha: Grada,
2011, ExPert (Grada). ISBN 978-80-247-4103-1. str. 19-21.

! Upraveni podle: MONZEL, Monika. 99 tipl pro uspésnéjSi reklamu. 1. vyd. Praha: Grada
Publishing, 2009, Manazer. ISBN 978-80-247-2928-2. str. 35-37.
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metoda zodpovi, jaka je pozice konkurentli vii¢i nasi firmé, zejména nam mize byt
niapomocna pri odliSeni se od konkurence, uvédomeéni si vlastni pozice. V rdmci
analyzy konkurence je nutné zameérit se zejména jejich odbytové cesty, objemy
prodeji, kvalitu servisu a image produkce.

V ramci ziskavani informaci je mozné vyuzit veskeré dostupné prostiredky jako
informace na webovych strankach, v tisténych materidlech apod. Velmi cenné jsou
primé zkusenosti zdkaznikli s konkuren¢nimi produkty. Informace o konkurencnich
firmach je nutné verifikovat, aby se predeslo nespravné interpretaci. Nutno dodat, ze
je nezbytné prihlizet i k potencialni , tedy k firmam, které teprve mohou na trh
vstoupit.18

Dalsim sofistikovanym nastrojem uréenym k analyze konkurence je Portertv
model péti sil. Podle jeho tviirce M. Portera (1994)%° je tento nastroj urcen k analyze
odvétvi, ve kterém firma piisobi. Porter definoval pét sil, které ptisobi jak nas podnik,
tak i na podniky konkurencni. Plisobeni téchto sil pak uré¢uje miru ziskovosti v ramci
odvétvi. Tyto sily mohou plisobit vzajemné nebo pouze néktera z nich. Vystupem této
analyzy je jeji implementace do konkurencni strategie podniku. Porter urcil tyto sily:

® rivalita mezi stavajicimi konkurenty,

® riziko vstupu potencialnich konkurenti,
® vyjednavaci sila odbérateld,

® vyjednéavaci sila dodavateld,

® hrozba substitu¢nich produkti.

Pisobeni téchto sil vysvétluje nasledujici obrazek:
Obrazek 1: Portertv model péti sil

Riziko vstupu
potencialnich
konkurentd

-
Konkurujici podniky
v odvétv(

Smiluwvni sila
kupujicich

Smluwvni sila
dodavatell

Dodavatelé Kupujict

Rivalita mezi existujicimi
podniky uvnitf mikrookoli

~

Hrozba substitucnich
vyrobkdfsluzeb

Zdroj: http://www.businessinfo.cz/images/archiv/nezarazeno/070725_obrazek_4.gif

'8 Upraveno podle: SRPOVA, Jitka, REHOR, Vaclav. Zaklady podnikani. 1. vyd. Praha:
Grada, 2010. ISBN 978-80-247-3339-5.

% Upraveno podle: PORTER, Michael. Konkuren&ni strategie. Praha: Victoria Publishing,
1994. ISBN: 80-85605-11-2
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Rivalitu mezi stavajicimi konkurenty charakterizuje zejména dana trzni
struktura — to zda jde o odvétvi monopolni, oligopolni ¢i monopolistické konkurence.
Nejcastéjsi formou rivality obvykle byva jeji cenova forma. Hrozba substitutii odrazi
fakt, Ze konkurencni firmy nabizeji ¢i nabizet mohou urcité produkty, které jsou
podobné produktim nasi firmy. Je proto nezbytné prizptisobit cenovou strategii nasi
produkce substituénim produktim. Vyjednavaci sila dodavateld resp. odbérateld je
pak dana jejich smluvni silou, tzn., Ze kuptikladu dodavatelé, ktefi se spoji, ¢i existuje
jen jeden dodavatel, budou mit vétsi vyjednavaci silu. To samé plati o odbératelich. Ti
se mohou riznymi zplsoby spojovat a zvySovat tak svou vyjednavaci silu. Posledni
silou v Porterové modelu je riziko vstupu novych konkurentti. Jde o situaci, kdy firmy
zatim stoji mimo dané odvétvi. Je tu ale moznost, Ze do tohoto odvétvi v budoucnosti
vstoupi. To, zda vstoupi ¢i nevstoupi do odvétvi zavisi na bariérach vstupu do daného
odvétvi. Prichod novych firem pak ma za nasledek pokles cen a riist nakladd.

2.3.4.9 Marketingovd a obchodni strategie

Nezbytnou soucasti kazdého podnikatelského planu je marketingova a
obchodni strategie. Marketingové a obchodni ¢innosti vyznamnou meérou urcuji
uspéch kazdé firmy. Podle Srpové (2011)20 fesi marketingova strategie nasledujici tti
aspekty rozhodovani:

® vybér cilového trhu,

® urceni trzni pozice produktu,

® rozhodnuti o marketingovém mixu.

Vybér cilového trhu souvisi s trzni segmentaci popsanou v subkapitole 2.3.4.7.

Nasleduje urceni trzni pozice produktu. Vradmci této fdze se snazime zaradit nas
produkt mezi ostatni konkurenéni produkty na trhu.

Podle Kotlera (2007)% je pozice produktu (jinak fec¢eno jeho positioning)
zpusob, kterym zakaznici definuji produkt podle uréitych atributi, misto v mysli
zakazniki via¢i ostatnim konkurenénim vyrobkéim. Jak Kotler dale uvadi,
konkuren¢ni vyhoda a positioning produktu se mohou lisit. Konkurenc¢ni vyhoda je
silnou strankou firmy, napt. nizké naklady nebo vysoka kvalita. Positioning produktu
je pak odrazem vnimani zadkaznikd o produktu

Dalsim krokem vramci tvorby marketingové strategie je definovani
marketingového mixu. Kotler definuje marketingovy mix jako souhrn
marketingovych néastroji prostrednictvim kterych firma upravuje a prizptisobuje svou
nabidku podle cilovych trhu. Z hlediska firmy se jedna o veSkeré dostupné moznosti,

20 Upraveno podle: SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky plan a strategie. 1. vyd. Praha: Grada,
2011, ExPert (Grada). ISBN 978-80-247-4103-1. str. 22-27.

% Upraveno podle: KOTLER, Philip. Moderni marketing: 4. evropské vydani. 1. vyd. Praha:
Grada, 2007. ISBN 978-80-247-1545-2.
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kterymi je firma schopna ovlivnit poptavku po své produkci. Marketingovy mix je
soubor ¢tyT nastroji, které se bézné oznacuji jako 4P. Mezi tyto nastroje se radi:

® Produkt (product).

® Cena (price).

® Marketingova komunikace (promotion).
® Distribuce (place).

V nékterych odvétvich se podoba marketingového mixu lisi, zaroven
s rozvojem Fizeni vztahti se zdkazniky se marketingovy mix modifikoval.

Z hlediska zakazniki rozliSujeme marketingovy mix oznacovany jako 4C. Tato
verze je pak charakteristicka nasledujicimi slozkami:

® Potieby a prani zakaznika (customer needs and wants).
® Naklady na strané zakaznika (cost to the customer).

® Dostupnost (convenience).

® Komunikace (communication).

Pro potteby tvorby podnikatelského planu vsak zistanme u tradiéniho pojeti
marketingového mixu — 4P. Nyni definujme jednotlivé jeho sloZky.

Produkt

Produktu bychom méli vramci podnikatelského planu vénovat znac¢nou
pozornost jelikoz tvori nabidku vramci kazdého podnikani. Cilem firmy je pak
dosidhnout urcité tirovné odlisnosti své nabidky od konkurencnich firem a to proto,
aby dana nabidka byla preferovana pred konkurenci.??

Pro potreby podnikatelského planu je nezbytné zamérit se na nésledujici
atributy:

® jaké produktové portfolio budeme nabizet,

® vlastnosti produktu (design, znac¢ka, baleni, zaruka, doprovodné sluzby),
® produktovy mix (objemy prodejt a sortiment jednotlivych produkti),

® Zivotni cyklus vyrobku.23

Zivotni cyklus produktu predstavuje faze od uvedeni produktu na trh, riist jeho
prodejii az po stadium ttlumu prodejt. Tento proces vysvétluje nasledujici obrazek:

#2 Upraveno podle: KOTLER, Philip. Marketing podle Kotlera: jak vytvaret a ovladnout nové
trhy. Vyd. 1. Praha: Management Press, 2000. ISBN 80-726-1010-4.

2 Upraveno podle: SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky plan a strategie. 1. vyd. Praha: Grada,
2011, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4103-1. str. 24.
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Obrazek 2: Zivotni cyklus vyrobku
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Zdroj:
https://managementmania.com/uploads/article_image/image/195/management_mania_zivotni_cyklus_vyrobku.png

Jak je z obrazku ziejmé, zZivotni cyklus produktu souvisi s objemem prodeju,
resp. ziskem. Pokud neuvazujeme fazi vyvojovou charakterizovanou nulovymi objemy
prodejii, prochazi produkt ¢tyimi fazemi.

Faze zavadéci je typicka tim, ze se zakaznici s produktem teprve seznamuiji a
zbavuji se pripadné pocatecni nedivery. Objemy prodeju a zisky byvaji nizké. To, jak
rychle bude novy produkt pronikat na trh zavisi zejména cené, marketingové
komunikaci a pouZzitych obchodnich metodach.

Faze riistu je priznacna rostoucimi objemy prodeji, rovnéz dochéazi k ristu
ziski vramci daného produktu. Zakaznici tvori jiz Sirsi skupinu, ke kterym se
pridavaji dalsi. Pfiznac¢né jsou v tomto pripadé opakované nakupy. Zaroven vétSinou
na trh pronikaji produkty konkurentt — rivalita mezi konkurenty sili.

Faze zralosti je charakterizovaina pomérné dlouhym setrvanim produktu na
trhu. Objemy prodeji vrcholi, existuje Siroka zakaznicka zakladna. Z obréazku je
ziejmé, Ze tato faze ma tii etapy — v prvni etapé dochézi k mirnému réstu prodeju,
v dalsi etapé prodeje vrcholi a posledni etapé jiz dochézi k mirnému poklesu. Pokud
mé& dané firma na trhu slabsi pozici, obvykle trh opousti.

Féze poklesu je posledni fazi Zivotniho cyklu vyrobku. Na daném trhu je silna
konkurence, objemy prodeji prudce klesaji.24

Cenaz

Cena je vyraznym faktorem jak z hlediska firmy, tak i z hlediska zakazniki.
Ceny se znacnou meérou podileji na vyvoji trzeb, zaroven vsak prostiednictvim ceny
ovliviiujeme nakupni chovani zakaznikii a tvofime si konkuren¢ni pozici.
K cenotvorbé patii nasledujici faktory:

24 Upraveno podle: JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: [strategie a trendy]. 1. vyd.
Praha: Grada, 2008, ISBN 978-80-247-2690-8. str. 174-176.

2 Upraveno podle: SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky plan a strategie. 1. vyd. Praha: Grada,
2011, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4103-1. str. 24-25.
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® cile firmy,

® naklady,

® poptévka,

® konkurence,

® Zivotni cyklus produktu,

® legislativa, regulac¢ni opatteni.

Cenova politika firmy, kterd vychézi zfiremnich cild pak nabyva rtznych
podob. V tomto kontextu se miize jednat o politiku orientovanou na preziti, orientaci
na maximalizaci zisku a o orientaci na co nejvétsi trzni podil.

Orientace na preziti pripada vavahu jen z kratkodobého hlediska. V tomto
pripadé lze stanovit cenu pod troven nakladi. K této formé cenotvorby se vétSinou
pristupuje v rdmci konkurenc¢niho boje, pti nahlych zménach zakaznickych preferenci
¢i pti prrebytku zasob danych produkti.

Orientace na maximalizaci zisku vychazi primarné z odhadi poptavky, resp.
ochoty zakazniki akceptovat urcitou droven ceny. Cenu pak stanovime scilem
maximalizovat zisk.

Orientace na co nejvétSi trzni podil vychazi zpredpokladu analyzy cen
konkurentti. Filosofii této cenotvorby je predpoklad, ze firma s nejvétSim trznim
podilem dosahuje nejnizsich nakladi a vysoké arovné zisku.

Distribuce

Nezbytnym krokem vramci pripravy marketingového mixu je definovani
zptsobu prodeje produktu. V podstaté jde o to urcit prodejni strategii a definovat
volbu distribuénich cest. Je nutné si vyjasnit zda budeme zajistovat prodejni ¢innost
svépomoci ¢i budeme nuceni zvolit prodejni mezi¢lanky.26

Distribucni cesty pak predstavuji jakym zptisobem je produkt prodan cilovému
zakaznikovi. Rozlisujeme distribuéni cesty primé a nepiimé.

Primé distribucni cesty jsou takové zptisoby prodeje, kdy dochazi k primému
kontaktu firma-zakaznik. Takovou formu distribuce vyuZivaji zejména podniky a
instituce ve sluzbach i kdyz i zde dochazi kjisté eliminaci napf. formou prodejnich
automati MHD. Trendem v oblasti distribuce je v soucasné dobé prodej formou e-
commerce — tzn. prodej prostiednictvim elektronickych zarizeni.  Nepifimé
distribu¢ni cesty pak predpokladaji existenci mezi¢lanki — mezi vyrobcem a

2 Upraveno podle: SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky plan a strategie. 1. vyd. Praha: Grada,
2011, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4103-1. str.25.
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koncovym zdkaznikem. Tradi¢ni formou neptrimé distribucni cesty je maloobchodni a
velkoobchodni jednotka.?’

Je ziejmé, Ze rtizné firmy budou volit rizné formy distribuc¢nich cest. Rovnéz
uvedme, ze kazda z téchto forem mé své prednosti i nedostatky. K prednostem piimé
distribucni cesty patfi jisté prfimy kontakt se zakaznikem ¢i ziskani zpétné vazby. Mezi
nevyhody bychom zaradili naro¢nost pri navazovani kontakti se zakazniky a
udrzovani téchto vztahti. Mezi vyhody neptimé distribuc¢ni cesty patfi prenechani
prodejnich tkol meziclankim, jako nevyhodu lze uvést jistou miru ztraty kontroly
nad produkty ¢i ztiZeny kontakt se zdkazniky a ziskani jejich zpétné vazby.

Marketingova komunikace

Nezbytnou soucasti kazdého marketingového mixu je jeji komunikaéni slozka.
Je to ta ¢ast marketingového mixu, ktera je nejvice viditelna a ktera pfimo piisobi na
zdkazniky. Timto se firmy snaZzi motivovat zakazniky, aby kupovaly danou produkci
firmy. Marketingovd komunikace miize mit fadu podob, nejbé€znéjsi je ziejmé
reklama.

Podle Prikrylové (2010)?8 je charakter marketingové komunikace ovlivnén
zejména cilovou skupinou zakaznikidi, pro které je dany produkt uréen. Zaroven
prichazi v avahu i Zivotni cyklus vyrobku, resp. faze, ve které se dany produkt
nachazi. Pokud bychom meéli jednoznacné vymezit, jaké cile sleduje marketingova
komunikace, dospéjeme k nasledujicimu shrnuti:

® poskytnout informace,

® vytvorit a stimulovat poptavku,

® diferencovat produkt,

® zd{raznit uzitek a hodnotu produktu,
® stabilizovat obrat,

® vybudovat a péstovat znacku,

® budovat a posilovat firemni image.

Jak dale uvadi Prikrylova, marketingovou komunikaci miizeme realizovat
osobni ¢i neosobni formou. Osobni forma znamena predev§im osobni prodej, kdy
dochézi k primé interakci mezi zakaznikem a zastupcem firmy. Neosobni forma je
tvofena témito atributy: reklama, podpora prodeje, PR (public relations), primy
marketing, sponzoring.

2 Upraveno podle: VASTIKOVA, Miroslava. Marketing sluZzeb. 2. vyd. Praha: Grada, 2014,
ISBN 978-80-247-5037-8. str. 113-115.
Upraveno podle: PRIKRYLOVA, Jana, JAHODOVA Hana. Moderni marketingova
komunikace. 1. vyd. Praha: Grada, 2010, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-3622-8. str. 40-48.
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Reklama je placenou formou nepifimé marketingové komunikace. Je
realizovana v médiich. Vyhodou je, Ze oslovuje Sirokou skupinu potencialnich
zakaznikli. Pro MSP a zejména zacinajici firmy je vSak zpravidla tato moznost
finan¢né€ naroc¢na.

Podpora prodeje je pomeérné oblibenou moznosti, jak oslovit potencialni
zakazniky. Podpora prodeje ma radu podob, nejcastéji se jedna o slevové akce,
bonusy, moznosti ¢lenstvi v zdkaznickych klubech, soutéze atd.

PR neboli vztahy s verejnosti jsou rovnéz velmi castou oblibenou formou
neprimé komunikace. PR piisobi jak na stavajici tak i na potencialni zakazniky. Jejim
ukolem je nepiimo stimulovat poptavku prostifednictvim komunikace s médii,
charitativni ¢innosti, firemnich tiSténych materialti, vydavani ¢lankt apod. Vyhodou
PR je jeji relativni financéni nenaro¢nost. Dobie fizené PR posiluje image firmy v ocich
zakaznik{ a miize se tak promitnout ve vétsi poptavce po produkei dané firmy.

Primy marketing (direct marketing) znamend komunikovat se zdkaznikem,
poskytovat mu informace a sdéleni a nasledné ziskavat jeho zpétnou vazbu pomoci

telefonu, e-mailu, postovnich sluzeb a dal§ich komunikaénich prostiedkii. Je nutné
zvazit, aby se tato forma komunikace nestala pro spotiebitele obtézujici.

2.3.4.10 Realizacni projektovy pldn

Realiza¢ni projektovy plan slouzi hlavné pro prehlednost ¢innosti uvnitt firmy.
Jedna se o cdasové zachyceni harmonogramu c¢innosti. Nejprve je nutné uréit
jednotlivé kroky a ¢innosti, které budou v ramci podnikatelského planu realizovany.
Nasledné definujeme jejich casové rozvrzeni, tzn. pocatek cinnosti, jeji doba a
ukondeni ¢innosti.

K ptehlednému zachyceni ¢innosti a jejich casové naroc¢nosti lze uzit iseckovy
diagram, napt. v ramci projektového tizeni uzivaného Ganttova diagramu. Jak uvadi
Némec (2002)?°, je Ganttliv diagram oblibenou variantou manazert, jak efektivné a
prehledné zachytit casovy harmonogram aktivit. V rdmci Ganttova diagramu miize
mit kazda aktivita dva i vice radkd — pro plan a skutec¢nost v ¢asovych tseckach nebo
v poctu jednotek.

Néazornou ukéazku Ganttova diagramu nastini nasledujici obréazek:

2 Upraveno podle: NEMEC, Vladimir. Projektovy management. 1. vyd. Praha: Grada, 2002,.
ISBN 80-247-0392-0. str. 90
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Obrazek 3: Ganttav diagram
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Je tedy zfejmé, Ze takové zobrazeni je pro podnikatele mnohem prehlednéjsi a
uzivatelsky prijemnéjsi.

2.3.4.11 Finanéni pldn

Finanéni plan patfi v ramci podnikatelského planu k té nejdilezitéjsi casti.
Finanéni plan vlastné zobrazuje cely projekt v ¢iselné podobé. Dava radu vyznamnych
finanénich a ekonomickych informaci jak podnikateli, ktery mtize na jeho zakladé
¢init rozhodnuti, tak i pro investory ¢i bankovni instituce, ktefi hodnoti financni
naroc¢nost, ukazatele rentability ¢i dobu navratnosti investic a dalsi ukazatele.

Financni plan tvori zejména tcetni vykazy:
® planova rozvaha,
® planovy vykaz zisku a ztréty,

® plan cash flow.30

Pro potreby podnikatele i externich subjekti je vhodné doplnit finané¢ni plan o
pomeérové financni ukazatele (v ramci financéni analyzy) a dalsi finan¢ni analytické
nastroje jako urcéeni bodu zvratu a ohodnoceni efektivnosti investic pomoci
nejraznéjsich zpisobi jako napf. ¢istd soucasna hodnota (NPV), vnitini vynosové
procento (IRR) apod. Je také vhodné uvazovat ve variantach, protoze veskeré ¢innosti
a rozhodnuti podléhaji riziku a nejistoté. To znamena4, Ze napt. planovou vysledovku
tvofime ve varianté optimistické, realistické a pesimistické. Nyni rozeberme
jednotlivé komponenty finanéniho planu.

30 Upraveno podle: SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky plan a strategie. 1. vyd. Praha: Grada,
2011, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4103-1. str. 28-30.
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Planova rozvaha

Nezbytnou souéast finan¢niho planu tvori planova rozvaha. Pti zakladani firmy
se zaroven tvori tzv. zahajovaci rozvaha. Ta specifikuje pocateéni majetkovou a
kapitalovou strukturu podniku. Rozvaha tvori tzv. bilanci podniku, sestavujeme ji ve
tvaru T, levou stranu tvoii majetek podniku — aktiva, pravou stranu zdroje jeho kryti
— pasiva. Strana aktiv a pasiv se musi rovnat. Aktiva délime podle jejich doby
»Setrvani“ v podniku na dlouhodoba a obézna. Dlouhodob4 (nékdy oznacovana jako
fixni) aktiva rozd€lujeme na hmotna (budovy, stroje), nehmotna (patenty, licence
atd) a financéni (finan¢ni Gcasti, investicni cenné papiry). Obézna aktiva jsou
charakteristicka tim, Ze v podniku po uréitou dobu obihaji. Ve vécné formé jsou
tvorena surovinami, rozpracovanymi vyrobky a hotovymi vyrobky. V penézni podobé
jsou zastoupena penézi na actu, pokladni hotovosti a pohledavkami. Pasiva délime na
vlastni kapital a cizi kapital — podle vlastnictvi. Podle ¢asového hlediska je délime na
kratkodoba a dlouhodoba. Urcujicim faktorem je v tomto pripad€ doba splatnosti. Za
dlouhodobé pasiva povazujeme ty jez jsou splatna ve lhiité vétsi nez jeden rok. Vlastni
kapital tvori zejména zakladni vklad vlastnikii a hospodarsky vysledek firmy. Cizi
kapital je tvoren kratkodobymi a dlouhodobymi Gvéry ¢i napi. zavazky podniku.3!

Podle Synka (2003)32 je pro podnik dtlezité urcit spravnou velikost jak
majetku, tak nasledné i optimalizovat zdroje jeho kryti — pasiva. Stanovit optimalni
vySi aktiv zalezi na tom, jaké aktivity hodla podnik vytvaret. Je tedy Zadouci definovat
takovou vysi aktiv, ktera dopomtize podniku zabezpeéit normalni chod. V Gvahu je
treba také vzit fakt, Ze v polozkach aktiv jsou zahrnuty pohledavky a jejich vznik je
automaticky ihned po zah4ajeni ¢innosti podniku.

Urcit optimalni vysi pasiv je rovnéz dalsi dtlezité manazerské rozhodnuti.
Aktiva musi byt pokryta pasivy, pasiva jsou tvorena vlastnimi zdroji a cizimi zdroji.
Nutno dodat, Ze se mnoho podnik{i neobejde bez ciziho financovani. Je tedy tieba
urcit optimalni strukturu zdroji financovani. Teoreticky lze urcit optimum kapitalové
struktury pomoci metody WACC (Weighted Average Costs of Capital) — vaZzené
priameérné naklady na kapital. WACC potom vypocéteme nasledovné:

WACC=kdx (1-t) xD/C +kexE/C
kd— néklady na cizi kapitéal pred zdanénim zisku v %
t — mira zdanéni zisku vyjadrena desetinnym ¢islem
D — hodnota ciziho kapitalu v K¢
C — celkovy kapitél v Ké
E — hodnota vlastniho kapitéalu v K¢

ke — néklady na vlastni kapital po zdanéni zisku v %

% Upraveno podle: GRUNWALD, R., HOLECKOVA, J. Finanéni analyza planovani podniku.
Praha: VSE 2002. ISBN 80-245-0422-7

% Upraveno podle: SYNEK, Miloslav. Manazerska ekonomika. 3. pfeprac. a aktualiz. vyd.
Praha: Grada, c2003. ISBN 80-247-0515-x.
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Optimalni kapitalova struktura pak znamend identifikovat minimum funkce
WACC. Obvykly priibéh funkce WACC znazornuje nasledujici obrazek:

Obrazek 4: Optimalni kapitalova struktura podniku

Cost of
capital
(%)

wacCcC
Minimum R L
cost of WACC" = = = == = = ______4.-""—'

capital

1 = Debt-equity ratic
D*/E* (DVEY
Optimal
debt-equity ratio

Zdroj: http://analystnotes.com/graph/12/08/SS0829003.gif

Podle Srpové (2012)33 dalsim moznym pristupem k optimalizaci kapitalové
struktury mize byt zlaté pravidlo - urceni stupné zadluzeni. Toto pravidlo nam iika,
Ze pomér vlastniho kapitalu a ciziho kapitalu ma byt ve prospéch vlastniho kapitalu,
v krajnim pripadé by se mély vlastni a cizi zdroje rovnat.

Pro uplnost jesté dodejme informace o stupni kapitalizace. Toto tzv. zlaté
bilané¢ni pravidlo definuje problematiku financovani aktiv v zavislosti na pasivech —
kratkodobych a dlouhodobych zdrojich. Toto pravidlo tik4, ze dlouhodoba aktiva maji
byt financovana z dlouhodobych zdroji, tzn. z vlastniho kapitalu ¢i dlouhodobého
ciziho kapitalu. Naopak obézna aktiva maji byt kryta z kratkodobych zdroji. Pokud
firma financuje obézna aktiva dlouhodobymi zdroji, jedna se prekapitalizovany
podnik, tzn. ptipad, kdy firma mé& vice dlouhodobého kapitdlu nez skuteéné
pottebuje. V tomto pripadé firma vyuziva drahy dlouhodoby kapital. Naopak pokud
firma financuje ¢ast svého dlouhodobého majetku kratkodobymi zdroji, jedna se o
pripad, kdy je firma podkapitalizovani. Takova situace je nezadouci vzhledem
k rizikovosti — kratkodobé zdroje musi byt splaceny v pomérné kratké dobé. AvSak
dlouhodoby majetek vytvoii potiebnou vysSi zdroji v dlouhodobém casovém
horizontu. Stupen kapitalizace mtizeme formalné vyjadrit vztahem:

Vlastni kapital + dlouhodoby cizi kapital

Dlouhodoba aktiva

% Upraveno podle: VEBER, Jaromir, SRPOVA, Jitka. Podnikani malé a stfedni firmy. 3.
aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada, 2012, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4520-6. str. 142-145.
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Pokud hovotime o prekapitalizovaném podniku, hodnota tohoto zlomku
nabyva hodnot vysSich nez 1. Naopak podkapitalizovany podnik bude mit hodnotu
tohoto poméru mensi nez 1.

Planovy vykaz zisku a ztratys4

Vykaz zisku a ztraty (vysledovka) ndm dava informace o vynosech, nakladech a
hospodaiském vysledku podniku. Vramci podnikatelského planu bychom méli
uvazovat v souvislosti s vysledovkou ve variantach. Disledné bychom méli dbat na
hledisko c¢asové vramci urceni nakladi, tzn. prirazovat naklady do vysledovky
v obdobi, kdy skute¢né vznikaji. Vynosy resp. trzby miizeme odhadovat na zakladé
prizkumu trhu, dotaznik@i, prihlizime k marketingové a obchodni strategii.
Podnikatelsky plan by mél zahrnovat vysledovku v ¢lenéni ¢asovém — predikujeme
tedy vysledovku nejprve v mési¢nich intervalech a to v dobé alesponn 6 mésici po
zahdjeni podnikatelské c¢innosti, déle jiz predikujeme v rocnich intervalech a to
miniméalné na 3 roky dopiredu, nékdy je doporuceno dokonce 5 let.

Naésledujici tabulka zobrazuje obvyklou strukturu vysledovky:

Tabulka 3: Vykaz zisku a ztraty

Skutecnost v ucetnim obdobi

bézné obdobi minulé obdobi

Provozni vynosy

Provozni néklady

Provozni vysledek hospodareni

Financ¢ni vynosy

Finan¢ni naklady

Finanéni vysledek hospodareni

Dan z pfijmu za béZznou ¢innost

VH za béZnou ¢innost

Mimoradné vynosy

Mimoradné naklady

Dan z prijmu z mim. ¢innosti

Mimoradny VH

% VEBER, Jaromir, SRPOVA Jitka. Podnikani malé a stiedni firmy. 3. aktualiz. a dopl. vyd.
Praha: Grada, 2012, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4520-6. str. 148-149.
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VH za ticetni obdobi

VH pted zdanénim

Zdroj: vlastni zpracovani podle VEBER, Jaromir, SRPOVA Jitka. Podnikani malé a stfedni firmy. 3. aktualiz. a dopl. vyd.
Praha: Grada, 2012, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4520-6. str. 148-149

Plan cash flow

Cash flow neboli penézni tok je nutnou soucasti nejen podnikatelského planu.
Cash flow totiZ na rozdil od vykazu zisku a ztraty operuje s reAlnymi pené€znimi toky
ve firmé. Proto je nezbytné odliSovat naklady/vydaje a vynosy/prijmy. Mit kladné
cash flow je pro zZivot podniku nezbytné, mnohdy je tento tdaj uzite¢néjsi nez
vysledek hospodareni, kde miize podnik realizovat acetni ztratu, ve skutecnosti ale
miize mit kladné cash flow, coz je rozhodujici. Tento ptipad miiZe nastat napft.
v pripadé vysokych odpisi, jez tvori nakladovou polozku ve vysledovce. Podnikatel by
mél v ramci podnikatelského planu a v souvislosti s cash flow uvazovat opét variantné
a to vzdy ve varianté optimistické, realistické a pesimistické. V podniku samoziejmé
miize nastat fada situaci — mohou prevySovat vydaje nad piijmy, pak musi podnikatel
vyuzit ciziho kapitalu, naopak mohou prevysovat piijmy nad vydaji — pak lze
investovat ¢i ulozit penézni prostredky v bance. V podminkéch zacinajicich podniki
vétsinou dochéazi k prvni situaci, kdy vydaje prevysuji prijmy. Nelze to vsak tvrdit
S naprostou jistotou. 35

Jak uvadi Wohe (2007)36, nezbytnym piedpokladem podnikatelské ¢innosti je
solventnost podniku. Podnik je solventni v pripadé, Ze generuje kladny cash flow. Na
druhou stranu je podnik ziskovy pokud méa kladny hospodarsky vysledek. Cash flow je
mozné sestrojit dvéma zptisoby — metodou piimou a nepiimou.

Pfima metoda je zalozena na identifikaci redlnych penéznich pribytkt a
ubytkdi. VSe je zachycovano vramci daného c¢asového resp. bézného obdobi.
Operujeme tedy s vynosy, které v bézném obdobi vedly k piijmim, v rAmci nakladi
pak pocitame jen s témi, které vedly k vydajim.

Nepiima metoda vychéazi z vykazu zisku a ztraty. V praxi byva ¢ast€jsi metodou
stanoveni cash flow. Nasledujici tabulka zobrazuje obé€ metody:

% Upraveno podle: GRUNWALD, R., HOLECKOVA, J. Finanéni analyza planovani podniku.
Praha: VSE 2002. ISBN 80-245-0422-7
Upraveno podle: WOHE, Giinter, KISLINGEROVA Eva. Uvod do podnikového
hospodafrstvi. 2. pfeprac. a dopl. vyd. Praha: C. H. Beck, 2007, Beckovy ekonomické ucebnice. ISBN
978-80-7179-897-2. str. 680-682.
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Tabulka4: Metody sestrojeni cash flow

Cash flow

Metoda priméa Metoda nepiiméa

Vynosy
Vynosy ovliviiujici platby -Néklady
- naklady ovlivniujici platby Zisk/ztrata

Cash flow +/- odpisy, zvySeni hodnoty dlouhodobého
majetku

+/- zvySeni/snizeni dlouhodobych rezerv

Cash flow

Zdroj: prevzato z: WOHE, Giinter, KISLINGEROVA Eva. Uvod do podnikového hospodarstvi. 2. pieprac. a dopl. vyd. Praha:
C. H. Beck, 2007, Beckovy ekonomické ucebnice. ISBN 978-80-7179-897-2. str. 680-682.

Podrobny popis sestrojeni cash flow viz Wéhe.

Finan¢ni ukazatele a dalsi ekonomické nastroje

Finanéni analyza je relativné slozitou a komplexni disciplinou. Pro potteby
hodnoceni podnikatelského planu si podnikatel vystaci jen se zdkladnimi finan¢nimi
ukazateli umoziujicimi zhodnotit ekonomiku firmy.

Jak uvadi Kislingerova (2008)37 pro potreby finanéni analyzy vychazime
z uCetnich vykazli — rozvahy a vysledovky. Finan¢ni analyza se ¢leni na horizontalni a
vertikalni analyzu. V piipadé horizontalni analyzy sledujeme vyvoj danych hodnot
v ¢ase. Vertikalni analyza je pak ddna pomérem urcitych hodnot, jez maji v daném
kontextu smysl.

Jak uvadi Synek (2003)38 v podnicich ale i v ramci podnikatelského planu se
casto pouzivaji tzv. pomérové ukazatele, které se tvori jako podil dvou absolutnich
ukazateld. Pomérové ukazatele slouzi nejen pro potireby podnikatele, ktery na jejich
zakladé muze hodnotit stav finan¢niho zdravi své firmy. Existuji totiz urcité
doporucené hodnoty, kterych maji rizné pomeérové ukazatele nabyvat. Rovnéz jich
miiZeme vyuzivat pri srovnavani firmy s konkurenénimi podniky, sodvétvovym
primeérem apod.

Pomérové ukazatele clenime do péti kategorii na:

® ukazatele likvidity,

3 Upraveno podle: KISLINGEROVA, Eva, HNILICA, Jifi. Finanéni analyza: krok za krokem. 2.
vyd. Praha: C.H. Beck, 2008. C.H. Beck pro praxi. ISBN 978-80-7179-713-5.

% Upraveno podle: SYNEK, Miloslav. Manazerska ekonomika. 3. pfeprac. a aktualiz. vyd.
Praha: Grada, c2003. ISBN 80-247-0515-X.
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® ukazatele aktivity,
® ukazatele zadluzenosti,
® ukazatele rentability,

® ukazatele trzni hodnoty podniku.

Ukazatele likvidity méfi schopnost firmy dostat svych zavazki. V ramci téchto
ukazatelt rozliSujeme jejich ti verze v zavislosti na ¢asové schopnosti podniku splatit
zavazky. Mezi tyto ukazatele fadime:

bézna likvidita = obézna aktiva/kratkodobé zavazky

Jedna se o pomérné hruby ukazatel toho, jak je podnik schopen dostat svych
zavazkl v ramci relativné kratkého obdobi. Konvencné je urceno, Ze by tento ukazatel
mél dosahovat hodnot v intervalu 1,5-2,5. Jedna se o ukazatel v praxi pomérné casto
uzivany.

rychla likvidita = obézna aktiva-zasoby/kratkodobé zavazky

Rychla likvidita se pocita obdobné jako bézna, rozdilem je odpocet zasob od
obéznych aktiv. Vyjadiuje tedy témér okamzitou schopnost firmy hradit zavazky.
Hodnota tohoto ukazatele by se méla pohybovat v intervalu 1-1,5.

okamzita likvidita = penézni ztistatky/kratkodobé zavazky

Je mozZné sestrojit i ukazatel okamzité likvidity, ktery definuje okamZitou
schopnost firmy splatit zavazky. Jeho hodnota by méla priblizné dosahovat 0,2.

Mezi dal$i pomeérové ukazatele fadime ukazatele aktivity. Vtomto pripadé
sledujeme, jak podnik hospodarii se svymi aktivy. Pokud jich m& hodné, vznikaji firmé
zbyte¢né velké naklady, naopak pokud jich ma maélo, prichazi o ¢ast trzeb. Ukazatele
pocitame pro jednotlivé polozky aktiv.

obrat zasob = trzby/primeérna zasoba
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Tento ukazatel udava pocet obratek zasob obvykle za jeden rok.

doba inkasa pohledavek = pohledavky/jednodenni trzby

Doba inkasa pohledavek udava jak dlouho podnik musi cekat, nez obdrzi
platby za prodané vyrobky nebo sluzby. Cim niZ$i je jeho hodnota, tim 1épe.

obrat fixnich aktiv = trzby/fixni aktiva

Ukazatel obrat fixnich aktiv udava, jak firma vyuZziva sva stala aktiva, udava,
kolikrat se tato aktiva ,obrati“ za rok. Jeho nizkd hodnota vypovida o Spatném
vyuZzivani fixnich aktiv — typicky nevyuZiti vyrobni kapacity.

obrat celkovych aktiv = trzby/aktiva

Tento ukazatel ma podobnou vypovidaci hodnotu jako ukazatel predesly. Jeho
nizké hodnoty znac¢i nehospodarné vyuzivani aktiv, resp. nizké vyuziti aktiv.

Dale sledujeme ukazatele zadluzZenosti, které nam rtikaji, vjaké mire podnik
vyuziva cizi zdroje. Mezi takové ukazatele mtizeme radit:

zadluZenost = celkovy dluh/celkova aktiva

V tomto pripadé je podkladem rozvaha. Manazeti obvykle uptednostiiuji nizsi
zadluZeni z hlediska nizsiho rizika pro firmu, vlastnici na druhou stranu chtéji vyuzit
finan¢ni péky, tzn. vy$si miru vyuziti ciziho kapitalu.

koeficient samofinancovéni = vlastni zdroje/celkovéa aktiva

Tento jednoduchy ukazatel nam 1ika, jak je podnik financovany z vlastnich
zdroju.
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Ukazatele rentability neboli vynosnosti jsou velmi ¢asto pouzivanou metodou
v ramci finanéni analyzy podniku. V rdmci této metody pomérujeme ziskové veli¢iny
k urcité smysluplné veli¢iné, zejména k mnozstvi vloZzenych prostredki do firmy.
Jelikoz zde operujeme se ziskovymi veli¢inami, je nezbytné je rozlisit.

Tabulka 5: Kategorie zisku

EBITDA zisk pred zdanénim, Groky a amortizaci
EBIT zisk pred troky a zdanénim

EBT zisk pted zdanénim

EAT Cisty zisk (zisk po zdanéni)

Zdroj: vlastni zpracovani

Nejcastéji pouzivanymi ukazateli rentability jsou ROA, ROS, ROE. Ukazatel
ROA znamena rentabilitu aktiv, vyjadiuje tedy, jak je podnik vydéle¢né efektivni
vzhledem k celkovym vloZenym prostfedkiim. ROS udava rentabilitu trzeb, jedna se
v podstaté o ukazatel vyjadtujici obchodni marzi, jelikoz pométujeme zisk s trzbami.
ROE znadci rentabilitu vlastniho kapitalu, je tedy vyjadienim efektivnosti a vynosnosti
vlastnich vlozenych prostredkii. Vypocty téchto ukazatelti provedeme néasledovné:

ROA = EBIT/celkové aktiva

ROS = EAT/trzby

ROE = EAT/vlastni kapital

Posledni kategorii vramci pomérové analyzy jsou ukazatele trzni hodnoty.
V ramci podnikatelského planu se neni treba timto problémem zabyvat. Hodnotime
vtomto pripadé minulou cinnost podniku. Zptisob vypoctu nékterych ztéchto
ukazatelli je uveden dale:

pomér ceny akcie k zisku na akcii = cena akcie/cisty zisk na 1 akcii

Cisty zisk na akcii = Cisty zisk pro spole¢né akcionare/ pocet akcii
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Ostatni metody ekonomické analyzy

V rdmci podnikatelského planu je vhodné zabyvat se i dals$imi moznymi
analytickymi nastroji. V ramci podnikatelského planu bychom meéli analyzovat tzv.
bod zvratu, tedy definovat takovy objem produkce, kdy dojde kvyrovnani trzeb
snédklady a tim se vyhnout ztratovéemu podnikani. V rdmci této analyzy je nutné
rozliSovat mezi fixnimi a variabilnimi naklady a je nezbytné je identifikovat. Fixni
naklady se neméni s mnozstvim produkce, obvykle mezi né fadime najemné, mzdové
néaklady, odpisy apod. Naopak variabilni naklady jsou charakteristické svym riistem
s ristem produkce. Variabilni naklady jsou napft. material, zasoby apod. Bod zvratu
se vypocita jako podil fixnich nakladd na rozdilu mezi cenou produktu a jeho
variabilnimi niklady. Formalné tedy vyjadiime bod zvratu nasledovné:

FN
p—vn

BZ =

FN — fixni naklady
p — cena produktu
vn — jednotkové variabilni naklady

Takto sestrojena rovnice bodu zvratu nam udavd, kolik musime vyprodukovat,
abychom vyrovnali naklady s vynosy a nerealizovali ztratu. V rdmci rovnice bodu
zvratu lze kalkulovat i s poZadovanym ziskem, resp. s poZzadovanou vySi zisku. Rovnici
tedy upravime nasledovné:

. FN + poZadovany zisk
BZzisk.=

p—vn

Rozdil mezi cenou produktu a variabilnimi naklady pripadajicimi na tuto
jednotku produkce se nazyva prispévek na tihradu fixnich naklada a zisku. Graficka
interpretace bodu zvratu je zobrazena nize:

Obrazek 5: Bod zvratu

B TrZbny

Fer— Bod zwratu O — Obhjerm
vy o by

Zdroj: http:// https://managementmania.com/uploads/article_image/image/31/analyza-bodu-zvratu-1.png [cit. 2014-04-
12]
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Bod zvratu miizeme vyjadrit riznym zptsobem. Podle Synka (2003)
pouzivame pti rtiznorodé produkci bod zvratu vyjadreny v trzbach. Pro tento tcel
vyuzivame tzv. globalni nékladovou funkci. Tato funkce vyjadfuje vztah mezi
celkovou produkci a celkovymi naklady. Formalni zapis globalni nékladové funkce
provedeme nasledovné:

N = FN+h*Q
FN — fixni naklady
h — podil variabilnich nakladt na 1K¢ trzeb

Q — mnozstvi produkce v trzbach

Parametr h znamena podil celkovych variabilnich nakladt pripadajici na jednu
korunu trzeb, parametr Q pak vyjadfuje mnozstvi produkce v trzbach. Bod zvratu
v tomto pojeti pak vyjadiime nasledujici rovnici:

FN

Pro tcely podnikatelského planu je vhodné pouzit i dalsi finanéni ukazatele.
Zejména pro hodnoceni investicnich projekti se casto pouzivaji ukazatele jejich
efektivnosti. Jedna se o metody Cisté soucasné hodnoty (NPV), vnitiniho vynosového
procenta ¢i dobu navratnosti investice.

Andrews (2007)3° uvadi nezastupitelny vyznam cisté soucasné hodnoty pii
investiécnim hodnoceni. Cistd soucasnad hodnota udava rozdil mezi soucasnou
hodnotou ocekavanych cash flow a investicnimi naklady. Nutné je predikovat
ocekavané penézni toky, ale i dobu, po kterou budeme investici realizovat. Pravidlo
Cisté soucasné hodnoty tika, ze pokud jeji vypocet bude zaporny, investici bychom
méli odmitnout, naopak pokud bude vysledek kladny, lze investici prijmout. Pii
porovnavani investi¢nich projekti uprednostiiujeme tu variantu, jejiz hodnota
v rdamci NPV bude vySsi.

Formalni vyjadireni NPV je nésledujici:

CF — cash flow
IN — investi¢ni naklady

k — podnikové diskontni sazba

% ANDREWS, Josefp D., GALLAGHER, Timothy, J. Financial Management: Principles and
practise. 4. vyd. Freeload Press, 2007. ISBN 1-930789-02-05.
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t — obdobi

n — zivotnost investice

Andrews uvadi jako dalsi moznost investiéniho hodnoceni pravidlo vnitiniho
vynosového procenta (IRR). Tato metoda souvisi s cistou soucasnou hodnotou.
V podstaté jde o urceni takové podnikové diskontni sazby, kdy se NPV rovna nule.
Jde o alternativni metodu hodnoceni efektivnosti investic. Formalné méizeme IRR
vyjadrit nasledujici rovnici:

CFt

NPV=0=) ——
£ (1 + k)t

IN

Dalsi relevantni moznosti hodnoceni investic je doba navratnosti. Jak uvadi
Mace (2006)4°, jde o pocet let, kdy se firmé vrati investované prostiedky. Na metodu
doby navratnosti miizeme nahlizet s prihlédnutim k faktoru éasu ¢i faktor casu
respektovat nebudeme. Formaln€é 1ze tuto metodu vyjadrit nasledujicimi rovnicemi.
Prvni uvadi vypocet bez respektovani faktoru ¢asu:

DN
IN = Z Pn
n=1
Pri respektovani casové hodnoty penéz vyjadiime vztah nasledovné:

DN 1

IN=) Pnx ——
an(1+i)n
n=1

IN — investi¢ni vydaj
DN — doba névratnosti
Pn— penézni prijem

n — pocet let

i — Urokova sazba

40 Upraveno podle: MACE, Miroslav. Finanéni analyza investiénich projekt(: praktické priklady
a pouziti. 1. vyd. Praha: Grada, 2006, ISBN 80-247-1557-0. str. 12.
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2.3.4.12 Rizika projektu

Pro perfektni podnikatelsky plan bychom méli analyzovat potencialni
problémy, které mohou v souvislosti s realizaci projektu nastat. Jak uvadi Srpova
(2011)41, v této pasazi bychom meéli provést analyzu SWOT, analyzu rizik a definovat
opatfeni prispivajici ke snizZeni rizika.

SWOT analyza patii k zdkladnim metodam, jak identifikovat silné a slabé
stranky, zaroven urcit prilezitosti a hrozby. V ramci podnikatelského planu bychom
méli sumarizovat tyto aspekty. Mezi silné stranky miizeme radit napt. zkuSenosti
pracovniki, kvalitni zdkaznicky servis, kvalitni produkty apod. Nasim cilem by mélo
byt maximalizovat pocet silnych stranek, coz kladné plisobi zejména pti kontaktu
s externimi subjekty. Slabé stranky reprezentuji napi. nedostate¢né zkusenosti, nizka
kapitalova sila, cenova politika apod. Vhodné je mit presvédcéivé argumenty vedouci
k eliminaci slabych stranek. Prilezitosti a hrozby se sousttedi na okoli firmy. V tomto
ramci miizeme definovat potencialni prilezitosti, kterych lze dosahnout, méli bychom
znat i zptsob, jakym ptijdeme prilezitostem vstiic. Hrozby predstavuji potencialni
riziko pro dany projekt. Méli bychom tedy zvazit jejich zavaznost a uéinit predbézna
opatreni, jak jim zabranit.

Jak déle Srpova uvadi, je dtlezité analyzovat rizika projektu. Riziko znamena,
Ze se dany jev miize odchylit od svého cile. Analyzu rizik miizeme provést pomoci
expertniho hodnoceni a analyzy citlivosti.

V ramci expertniho hodnoceni provadi obvykle odborné zameéieny subjekt
hodnoceni faktort rizika vzhledem k cilim, kterych ma byt dosazeno. Posuzuje se
vyznamnost rizikovych faktorii podle pravdépodobnosti jejich vyskytu a podle
intenzity negativniho té¢inku. Cim vyssi jsou hodnoty pravdépodobnosti a intenzity,
tim jsou dana rizika vyznamnéjsi.

Dale miizeme analyzovat rizika pomoci analyzy citlivosti. Podle Fotra (2010)42
je podstatou analyzy citlivosti zjistit citlivost daného kritéria hodnoceni na mozné
zmény hodnot faktort rizika jez dané kritérium ovliviiuji. V praxi se obvykle jedna
napf. o to, jak trzby, vyuziti vyrobni kapacity, ceny vyrobku atd., ovlivni zisk. Jedné se
tedy o sofistikovanou metodu rizikoveé analyzy.

Vramci kapitoly o rizicich projektu je vhodné uvést opatfeni vedouci ke
snizeni ¢i eliminaci rizika. Podle Srpové (2011)43 mutZeme snizovat riziko
nasledujicimi opatfenimi:

® diverzifikace,

® déleni rizika,

4 Upraveno podle: SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky plan a strategie. 1. vyd. Praha: Grada,
2011, ExPert (Grada). ISBN 978-80-247-4103-1. str. 31-33.

*¢ Upraveno podle: FOTR, Jifi, SVECOVA, Lenka. ManaZerské rozhodovani: postupy, metody
a nastroje. 2., pfeprac. vyd. Praha: Ekopress, 2010, ISBN 978-80-86929-59-0. str. 255-256.

43 Upraveno podle: SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky plan a strategie. 1. vyd. Praha: Grada,
2011, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4103-1. str. 31-33.
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® transfer rizika,
® pojisténi,

® ectapova priprava a realizace.

Diverzifikace znamena snizovat riziko rozsirenim vyrobniho programu, resp.
nabidky. Pokles poptavky po jednom produktu miize tak byt kompenzovan ristem
poptavky po jiném produktu, ktery se liSi svymi vlastnostmi. Déleni rizika spociva
v rozdéleni rizika podnikatelského projektu mezi vice zainteresovanych osob, ktefi se
na daném projektu tiéastni. Casto pouzivanou metodou je také transfer neboli piesun
rizika na jiny subjekt. V praxi se jedna o zajisténi dodavek surovin ¢i materialu
dodavateli na zakladé smluvniho vztahu, uzavirani obchodnich kontraktti smluvné ¢i
naptiklad prongjmy vyrobniho zafrizeni formou leasingu atd. Klasickym pfipadem
eliminace rizika je pojisténi, které je vurcitych pripadech dano legislativné.
Pojistovny nabizi v soucasnosti nepreberné mnozstvi pojistnych sluzeb, Ize se tak
vyhnout pfipadnym znaénym financénich vydaji pri Skodné udalosti. Etapova
priprava a realizace znamena vramci projektu postupovat podle etap, uvazovat
variantné a respektovat posloupnost krokd v ramci realizace projektu.

2.3.4.12 Prilohy podnikatelského planu#*

Textové ¢i grafické interpretace nékterych pasazi podnikatelského planu, které
by text zbytecné C(cinily neprehlednym ¢i by pro urcité skupiny lidi byly
nesrozumitelné, umistujeme na konec celého dokumentu vramci priloh. Piilohy
obvykle tvori:

® Zivotopisy zainteresovanych osob,
® technicka dokumentace,

® vykresy, nékresy,

® smlouvy,

® vypisy z obchodniho rejstriku apod.

4 Upraveno podle: SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky plan a strategie. 1. vyd. Praha: Grada,
2011, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4103-1. str. 33.
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2, Prakticka ¢ast

Podnikatelsky plan spoleé¢nosti:

Czechrests.r.o

Restaurace Pod Lipami

Restagrace

Sidlo : Budéjovicka 77,
280 02, Kolin

Predmét podnikani:

Hostinska ¢innosti, tj. priprava pokrmi véetné€ napoji, na niz navazuje jejich prodej,
respektive podavani, a to k bezprostredni spotiebé v provozovné, v nizZ jsou prodavany.

Jednatelé: Viktor Janovsky, Tomas Adamek, Jan Peterka
Kontakt: +420 123456

»Veskeré informace obsazené v tomto podnikatelském planu jsou ditvérné a jsou piredmétem
obchodniho tajemstvi“.
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3.1 Uvod a ti¢el dokumentu

Tento dokument jako podnikatelsky plan je plnou verzi podnikatelského
zaméru a jedna se o finalni verzi, ktera ma slouzit jednatelim spole¢nosti Czechrest
s.r.o k ispésnému zaloZeni a rizeni restaurace.

3.2 Shrnuti

Tento dokument pojednéavé o podnikatelskem planu tykajici se zaloZeni nové
restaurace Pod Lipami v Koliné. Treti subkapitola se tyka popisu podnikatelské
prilezitosti. My vidime v nasem projektu nadéjnou $anci, jelikoZ v Koliné dosud neni
restaurace, ktera by nabizela tradi¢ni ¢eskou kuchyn, pokrmy ptipravené z kvalitnich
a Cerstvych surovin. Restaurace se bude zameérovat na piipravu tradi¢nich ceskych
specialit podle tradi¢nich receptii, to vSe v piijemném prostiedi restaurace
s pfijemnou obsluhou. Vyhodu spatiujeme jednak v tom, Ze ve mésté neni podobny
koncept restaurace, ale i vtom, Ze v blizkosti nasi provozovny je silni¢ni pritah
meéstem, fada firem, vlakové a autobusové zastavky a nedaleké sidliste.

Ctvrta subkapitola je vénovana zaloZeni a profilu spole¢nosti. Spole¢nost se
bude jmenovat CzechRest s.r.o, kterd bude provozovat restauraci pod obchodnim
nazvem Pod Lipami. Bude se tedy jednat o spole¢nost srucenim omezenym.
Diivodem je jednak vétsi ,prestiz“ v ofich obchodnich partneri, ale i majetkopravni
vztahy mezi spole¢niky. Spole¢niky jsou Viktor Janovsky, Toma$ Adamek a Jan
Peterka. V kontextu zaloZeni spole¢nosti vzniknou zrizovaci vydaje ve vysi 13 370K¢.

Dalsi subkapitola se vénuje cilim firmy. Misi spole¢nosti je restaurace nabizejici
tradi¢ni ¢eské pokrmy a speciality pripravené z Cerstvych surovin a podle tradi¢nich
receptur. Sluzby jsou urceny pro stfedni prijmovou skupinu obyvatel. Vizi je stat se
oblibenou a vyhledavanou restauraci, ktera vsak bude i pres zfejmé vysoké naklady
ziskova. Cile pak respektuji poZzadavek SMART a jsou jimi:

® dosahovat ro¢niho provozniho zisku ve vysi alesponn 500 000K¢ (stabilné),
® v patém roce stabiln€ obsazovat restauraci pii 40% vyuziti kapacity.

Dale se vénujeme personalnimu zabezpeceni provozovny. VSichni tfi spolecnici
budou vykonavat vice méné ,,manazerské ¢innosti“, Tomas Adamek vSak diky svému
odbornému vzdélani v oblasti gastronomie bude vykonavat funkci provozniho
restaurace a bude také zainteresovan na vedeni kuchyné. Dale bude nutné zaméstnat
dva kuchare a ¢tyri ¢iSniky. Nutno dodat, Ze spolecnici si budou vyplacet mésicéni
mzdu, hospodarsky vysledek spole¢nosti pak ziistane ,ve firmeé“. Celkové meésicni
mzdové naklady ¢ini 203 680Kc.

V dalsi pasazi se vénujeme provozovné restaurace. Budova se nachéazi na
vnéjsim okraji centra Kolina v pomérné klidné zastavbé. Budova prosla v roce 2011
rozsahlou rekonstrukei, je tudiz ve velmi pékném stavu, navic architektonicky
vyborné zapadd mezi ostatni domy. Bude vSak nutné provést vmensi miie
rekonstrukéni prace v interiéru provozovny. Naklady odhadujeme ve vySi 25 000KG¢.
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Dale pak bude tieba zakoupit v mensi miie vybaveni provozovny — naklady 16 000K¢.
Jedné se zejména o pracovni odévy a dekoraci. Budova je vlastnéna soukromym
majitelem, se kterym bylo dohodnuto mési¢ni najemné ve vysi 20 000K¢. Dale bude
nutné zakoupit vybaveni provozovny — vycisleno v nakladech 350 000K¢. Jedna
prakticky o veskeré vybaveni, které je tieba pro rfadny provoz restaurace.

V ramci paté subkapitoly se zaméiujeme zejména na analyzu trhu. V ramci této
faze jsme vytipovali tyto hlavni konkurenty, ktefi se svou nabidkou alespon priblizuji
nasi restauraci. Jsou to Restaurace Budvarka, Villa Romantica, Restaurace Taverna,
Restaurace Vodni svét, Restaurace Harmonie, Vincent’s Diner, Restaurace Ceska
koruna, Restaurace Eden, Restaurace U Ti pirek a Restaurace Obecni diim. Nase
restaurace bude mit vSak jednoznacénou koncepci ceské kuchyné, ktera se ale u
zminénych konkurenti zcela nevyskytuje. Navic lecktery konkurent nepouziva zjevné
cerstvé suroviny. Dodavateli zasob pro nasi restauraci budou spoleénosti Gasrtostella
Group s.r.o a Bidvest Czech Republic s.r.0. Jedna se o specialisty v oblasti dodavek
surovin pro restaurac¢ni podniky, navic lze vyuzivat zdarma dovazky surovin a to i
v dennim intervalu.

Sest4 subkapitola je vénovana marketingové strategii. Zde fesime nejprve trzni
segmentaci — vybrany byly tyto segmenty — zaméstnanci okolnich firem, projizdéjici
motoristé a mladsi lidé, kteri si preji kvalitni ¢eské pokrmy pripravené z cerstvych
surovin — obecné se zameérujeme na stiedni prijmovou kategorii obyvatel. Trzni
pozice sluzeb pak v sobé zachycuje koncept nasi restaurace — tradi¢ni ceské pokrmy
pripravené zcerstvych surovin podle tradi¢nich recepti. Prezentovat se budeme
jednak prostrednictvim webovych stranek a profilu na socialni siti Facebook, ale i
formou roznosu reklamnich letackii do okolnich firem v poétu 200ks. za tyden.
Rovnéz si nechdme umistit reklamni tabuli na sloup verejného osvétleni v blizkosti
nasi restaurace. Mési¢ni naklady na marketing ¢ini 1 825K¢ stabilné.

Sedma subkapitola se zabyva obchodni strategii. V rdmci této pasaze reSime
sortimentni skupiny produkti, maximéalni denni kapacitu provozovny, ktera ¢ini 240
zakaznikl a také predpokladané podily objednavek na tyto skupiny. Sortimentni
skupinami jsou predkrmy s podilem objednavek 20%, polévky s podilem 20%, hlavni
jidla s podilem 60%, hotova jidla (poledni nabidka) s podilem 40%, salaty s podilem
10%, dezerty s podilem 10%, nealkoholické napoje s podilem 80%, barova nabidka
(tvrdy alkohol) s podilem 5%, pivo s podilem 50% a vino s podilem 10%.

Osma subkapitola se vénuje finanénimu planu, ktery cely podnikatelsky
projekt konkretizuje ¢iselné. Vytvorili jsme tfi scénare — pesimisticky, realisticky a
optimisticky, které uvazuji s riznou mirou vyuziti kapacity restaurace — 20%, 40% a
60%. V pripadé pesimistické varianty uvazujeme s vyuZzitim kapacity na 20%, na
konci prvniho roku podnikani tak vznika ztrata ve vysi 1 295 278K¢, na konci druhého
roku ztrata 1 333 278 a na konci tfetiho roku ztrata 1 277 278K¢. Realisticky scénar by
znamenal na konci prvniho roku ztratu ve vySi 195 697K¢, na konci druhého roku
vSak jiz cCisty zisk 446 892K¢ a na konci trettho roku cisty zisk 492 252K¢.
Optimisticka varianta predstavuje na konci prvniho roku Cdisty zisk ve vysi
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1113 858K¢, na konci druhého roku cisty zisk 1973 732K¢ a na konci tietiho roku
Cisty zisk 2 019 097K¢.

V devaté subkapitole se vénujeme analyze rizik. Zde jsme vybrali rizika, na
¢iselné skale od 1 do 5 jim priradili zavaznost a také se vénujeme opatrenim, ktera
eliminuji danarizika.

2.3 Popis podnikatelské prilezitost

Predmétem tohoto podnikatelského planu je systematické zachyceni veSkerych
aspektii, které se tykaji zaloZeni restaurace Pod Lipami. Tato restaurace se bude
nachazet ve mésté Kolin, konkrétné v oblasti vnéjsiho okraje centra mésta. Jedna se o
lokalitu relativné klidnou s prevazujici bytovou zastavbou, kde se nachazi spousta
zelené vcetné starych lip, odkud je prevzat i nazev restaurace. Vyhodna poloha je
rovnéz dana relativni blizkosti vlakové zastavky a jednoho z hlavnich uzli méstské
hromadné dopravy. Jen nékolik desitek metrii od restaurace vede méstem silni¢ni
priitah, coz by mohlo byt vyuzito v ramci reklamy pro prilakani motoristi, ktefi tudy
projizdi. V ramci citlivosti idaji nesd€luji konkrétni adresu mista podnikani, adresa
je fiktivni, véetné jmen spoleénikd.

Restaurace se bude specializovat na pripravu tradi¢nich ceskych pokrmt se
stalou nabidkou jidel a napoji, ktera bude doplnéna polednim menu. Restaurace
bude podle novych trendi nekuracki, coz mize byt pozitivné vnimano zejména
rodinami s détmi. VSichni zainteresovani se shoduji, Ze objevili mezeru na mistnim
trhu restauraci. Jelikoz vSichni Zijeme cely Zivot v Koliné, vime, Ze restaurace
podobného zaméreni ve mésté se 35 000 obyvateli neni a s ohledem priblizné 10-ti let
zpét nikdy nebyla. Pokud jsme se zcela nezaujaté a nahodné na toto téma bavili
sriznymi lidmi, vZdy ndam dali za pravdu. Pokud chce vsoucasné dobé clovek
v Koliné nalézt piijemnou a cistou restauraci, kterd nabizi tradiéni a kvalitné
pripravené ceské pokrmy za priméfenou cenu, bohuzel nema jinou moznost, nez
odjet do jiného mésta. Spousta lidi za timto Gcelem jezdi do cca. 10 Km vzdalené
Kutné Hory, kde takové podniky jsou a jejich prosperita je znacna. Z tohoto diivodu si
myslime, Ze s nasim projektem mame silnou konkurenc¢ni vyhodu. Bohuzel v Koliné
lze lapidarné rozdé€lit pohostinské provozovny na dvé kategorie: levné pivnice, které
ani nenabizi pokrmy ¢i je nabizi, ale jedna se vétSinou o ,staromodni“ gastronomii.
DalSi podniky jsou vSak z opa¢ného spektra — velmi drahé restaurace, kam nelze
v ramci kupni sily obyvatel chodit standardné ,,na obéd*.

Restaurace se tedy bude zameérovat na pripravu tradi¢nich ceskych pokrmi
spravnou technologii pfipravy a podavani. Nasi snahou bude tyto pokrmy pripravovat
z Cerstvych surovin coz bude znamenat casto doplnovat zasoby v malych davkéach.
Néapoje budou tvoreny tradi¢nim vybérem studenych a teplych napoji — limonady,
pivo, kavy a ¢aje. Budeme cilit na zadkazniky stredni tfidy, cemuz budou odpovidat i
ceny. Ukazka jidelniho listku je soucasti prilohy ¢.1 tohoto dokumentu. Ukéazka
hotovych jidel podavanych v dobé obédi je soucasti prilohy ¢.2.
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Nasi konkurenc¢ni vyhodu spatiujeme v ojedinélosti takové restaurace ve mésté
a blizkém okoli. To znamena tradi¢ni, poctivé a spravneé pripravené ceské speciality za
odpovidajici cenu a to vSe v prijemném prostiredi restaurace, ktera sidli v krasné
budové z pocatku 20. stoleti a to navic v klidné lokalité meésta, odkud je ,vSude
blizko“. Vyse jsou uvedeny takové diivody, které nas v nasem presvédceni utvrzuji.

Pro naSe potencidlni zakazniky zvyse uvedenych divodd plynou urcité
prinosy. Nas§ zakaznik bude obslouzen prijemnou obsluhou, dostane kvalitné
pripravené a chutné jidlo, odpocine si v prijemném prostredi restaurace. Toto jsou
hlavni prednosti, které nas projekt odlisuji od konkurence ve mésté. Tohoto chceme
dosidhnout peclivym vybérem zaméstnanci, jejich $kolenim a diislednou kontrolou,
zda tito zaméstnanci peclivé odvadéji svou praci. Nechceme byt ,,pivni nalevnou®,
chceme byt restauraci, kterd je jen normalni, takovou, ,,jakou by méla byt“. Tyto slova
jen odrazi vSeobecnou ceskou zkuSenost s gastronomickymi podniky v nasi zemi.
Spousta restauraci je fizena lidmi, ktefi o daném oboru nic nevi, vari z nekvalitnich
surovin, nabizi pokrmy, které jsou jen odrazem jejich ptilis bujné fantazie, zakaznici
jsou obsluhovani nepfijemnou obsluhou, casto také mutiZzeme vnimat nedostatky
v marketingové ¢innosti. My zde vyuzijeme zkuSenosti spoleénika Toméase Adamka,
ktery se jiZz angazoval v gastronomické praxi a spolu s naSim odhodlanim se budeme
snazit délat vSe pro to, aby nas podnik vynikal profesionalitou. I proto si myslime, zZe
je nas projekt nadé€jny.

3.4 Zalozeni a profil spole¢nosti

NiZe je uveden stru¢ny profil spolecnosti CzechRest s.r.0 véetné okolnosti
nutnych k jejimu zaloZeni az vzniku. Spole¢nost hodla pod svym obchodnim nazvem
provozovat restauraci Pod Lipami. Uvedena je pravni forma podnikéani a kroky
vedouci ke vzniku spole¢nosti, cile firmy a personélni zabezpecéeni provozovny.

3.4.1 Pravni forma podnikani a zaloZeni spole¢nosti

V tomto ohledu pripadaji vavahu dvé varianty, které se od sebe lisi jak
administrativni narocnosti, tak i finanénimi otdzkami. Jde o spravnou volbu pravni
formy podnikatelského zaméru. MozZnosti, které se nabizi, jsou bud provozovat
restauraci jako femeslné zivnostenské podnikani ¢i zvolit jako formu podnikani
obchodni spolecnost — konkrétné spole¢nost srucenim omezenym — tyto dvé
moznosti jsou vzhledem k povaze a rozsahu dané podnikatelské ¢innosti relevantni.

I presto, Ze femeslna zivnost je ve své podstaté jednodussi formou podnikéni
(nizsi administrativni naroc¢nost, danové vyhodnéjsi apod.), jako pravni formu
podnikani volime spole¢nost s ru¢enim omezenym. Zdiivodnéno to je zejména tim,
Ze se na projektu acastni vice spolec¢niki a tim, Ze takto pojaté podnikani ma lepsi
image zejména v ocich externich subjekti. Nespornou vyhodu v ramci podnikani
formou spole¢nosti s ruéenim omezenym spatfujeme i vramci skupiny spole¢niki,
kdy na zakladé spolecenské smlouvy jsou jasné definovana ,pravidla hry“ a dalsi
podminky (zejména podily na zisku), které umozni predejit pfipadnym komplikacim
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a problémim v budoucnosti. Rovnéz lze tvrdit, Ze formou spole¢nosti s ru¢enim
omezenym podnika vétSina gastronomickych podnikt v CR.

Nezbytnou povinnosti je i zfizeni zivnostenského opravnéni a to i pres to, ze
restaurace bude provozovana jako spole¢nost s ru¢enim omezenym. Tato povinnost
vyplyva z dikce zadkona ¢.455/1991 Sb. konkrétné podle §11. Je tedy nutné tento fakt
brat v Uvahu. Vramci restauracni provozovny se jednd o Zivnost Femeslnou —
v konkrétnim ramci o hostinskou ¢innost. Vtomto ohledu vyplyvaji urcité nezbytné
predpoklady vedouci k ziskdni daného typu zivnostenského opravnéni. Ramcovy
obsah takového typu Zivnosti je nasledujici : Cinnosti spoéivajici v pfipravé a prodeji
pokrmi a napoju k bezprostiredni spotiebé v provozovné, v niz jsou prodavany. Mezi
vSeobecné podminky provozovani dané Zzivnosti patii dosazeni véku 18 let,
zpusobilost k pravnim tkoniim a trestni bezUhonnost. Déle je nutné prokazat
odborné predpoklady. Predpoklady se posuzuji na zakladé predloZeni dokumentii o:

® adném ukonceni sttedniho vzdélani s vyuénim listem v prislusném oboru vzdélani,

® Fadném ukonceni stfedniho vzdélani s maturitni zkouskou v prislusném oboru
vzdélani, nebo s predmeéty odborné pripravy v prislusném oboru,

® adném ukonceni vyssiho odborného vzdélani v prislu§ném oboru vzdélani,

® iadném ukonceni vysokoskolského vzdélani v prislusné oblasti studijnich
programi a studijnich obort,

® uznéni odborné kvalifikace, vydanym uznéavacim organem podle zdkona o uznavéani
odborné kvalifikace,

® ovéreni nebo uznani dosazené uplné kvalifikace pro prislusny obor na zakladé
zakona o uznavani vysledkt dalsiho vzdélavani.

Vseobecné podminky splituji vSichni doty¢ni spolec¢nici. Odborné predpoklady
vSak spliiuje pouze spoleénik Tomas Adamek, ktery absolvoval stiedni odbornou
Skolu se zaméfenim na gastronomicky provoz. Proto bude ustaven jako odpovédny
zastupce. V tomto kontextu se pak bude starat zejména o spravnou provozni ¢innost
restaurace a na dodrzovani Zivnostenskopravnich povinnosti.

Vramci posloupnosti ¢innosti vedoucim ke vzniku spole¢nosti je nezbytné
postupovat v nasledujicich krocich:

® sepsat spolecenskou smlouvu (formou notarského zapisu),
® slozit vklady spole¢nikd,

® ziskat zZivnostenské opravnéni,

® podat navrh na zapis spole¢nosti do obchodniho rejstiiku,
® rejstiikovy soud provede zapis do obchodniho rejstiiku,

® registrace spole¢nosti u mistné prislusného finanéniho tradu.
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Kromé€ vySe zminénych povinnosti pro nas plyne nutnost sebe a dalsi
zaméstnance pfihlasit u Ceské spravy socidlniho zabezpedeni a u piislusnych
zdravotnich pojistoven k faddnému placeni zakonného socidlniho a zdravotniho
pojisténi.

Prvnim krokem je sepsani spole¢enské smlouvy. Tento krok musi byt proveden
formou notarského zapisu. Naklady tohoto kroku ¢ini 5000 K¢. Spolecenska smlouva
v pripadé spolec¢nosti Czechrest s.r.o bude obsahovat nasledujici idaje:

Obchodni nazev a sidlo spole¢nosti | Czechrest s.r.o

Spoleénici Viktor Janovsky, Tomas Adamek, Jan Peterka

Predmét podnikani Hostinsk4 cinnosti, tj. priprava pokrmi vcetné
napojl, na niz navazuje jejich prodej, respektive
podavani, a to k bezprostfedni spotfebé v
provozovné, v niz jsou prodavany

Z&KI. kapital/podil spole¢nika 1350000 K¢ (2x500000K¢, 1x o0s. vz v hodnoté
350000 K¢)

Jména a bydlisté spole¢nikii XXX XXX XXX

Spravce vkladu Jan Peterka

Spole¢nici se shodli na tom, ze 50% svych podili na zdkladnim vkladu splati
pred podanim navrhu na zapis spole¢nosti do obchodniho rejsttiku. Rovnéz doslo ke
shodé, ze zbyly podil vkladl splati do 1 roku po vzniku spoleénosti. Vklady budou
slozeny u bankovni instituce v Koliné na specialni Géet k tomuto ucelu vytvoreny.
V ramci zékladniho kapitalu je zahrnut osobni automobil Skoda Octavia 1,9TDI, ktery
do spolecnosti vlozil Viktor Janovsky. Hodnota vozu ¢ini 350 000KE¢.

Dal$im krokem je ziskani patricného zivnostenského opravnéni. Za tento krok
je zodpovédny Tomas Adamek, ktery splnuje nélezita kritéria pro jeho ziskani. V této
souvislosti bude jednano s zivnostenskym odborem meéstského tradu v Koliné.
Poplatek za vydani Zivnostenského opravnéni ¢ini 1000 K¢.

Dalsi krok je podani navrhu na zapis spolecnosti do obchodniho rejstiiku.
Zodpovédnou osobou je Viktor Janovsky, navrh se podava u rejstfikového soudu,
ktery méa v kompetenci danou oblast — konkrétné pro mésto Kolin se jedna o Méstsky
soud v Praze. V tomto ohledu je nutné predlozit potfebné nalezitosti, kterymi jsou

® spolecenska smlouva,
® zivnostenské opravnéni k provozovani remeslné zivnosti,

® vypis zkatastru nemovitosti — jako zdivodnéni tucelu podnikani vdané
provozovné(ne starsi 3 meésict),

® doklad potvrzujici splaceni zadkladniho kapitalu,
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® vypis z Rejstiiku trestu vSech spolecniki (ne starsi 3 mésicii),
® Cestné prohlaseni jednatele ( splnéni podminek zdkona 455/1991 Sb.).

Po radném splnéni predchozich krokti miize byt spolecnost zapsana do
obchodniho rejsttiku. Dnem zapisu do obchodniho rejstiiku vznika spolec¢nost. V této
souvislosti spolecnosti vznika povinnost vést podvojné acetnictvi.

Poté nastiva nutnost registrovat spolecnost u finanéniho tradu Kolin.
Finanénimu uradu bude nase spoleénost odpovidat za tadné placeni damnové
povinnosti.

Predpoklddané naklady souvisejici se =zaloZenim spolecnosti s rucenim
omezenym jsou uvedeny v tabulce na nasledujici strané:

Tabulka 6: Zrizovaci vydaje spojené se zalozenim spolec¢nosti

Zrizovaci vydaje spojené se zalozenim spoleé¢nosti Czechrest s.r.o

Notarsky zapis spolec¢enské smlouvy 5000 Ké
Zivnostenské opravnéni 1000 K¢
Vypis z katastru nemovitosti 20 Ké
Vypis z rejstiiku trestti 3x50 K¢ = 150 K¢
Ovéfovani podpist a listin 1000 K¢
Navrh na zapis do obchodniho rejsttiku 6 000 K¢
Vypis z obchodniho rejstiiku 100 K¢
Vypis ze zivnostenského rejstiiku 100 K¢
CELKEM 13 370 K¢

Zdroj: vlastni vipocty

Podstatnou zalezitosti je nutnost, aby provozovna spliiovala pozarni smérnice
nebot vramci provozu restaurace je manipulovano sohném. Daéle je nutné
respektovat Zakon o ochrané verejného zdravi - 8§34, ktery uklada povinnost udrzovat
klid ve smyslu primétrené hladiny hluku a to v obdobi mezi 22:00 — 6:00 hod. Méteni
provadi prislusna hygienicka stanice.

3.4.2 Cile firmy

Nejprve uved'me misi a vizi naseho podnikéani:

® MISE: restaurace nabizejici tradiéni ceské pokrmy a speciality pripravené
z Cerstvych surovin a podle tradicnich receptur. Sluzby jsou uréeny pro stfedni
prijmovou skupinu obyvatel.
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® VIZE: stat se oblibenou a vyhledavanou restauraci, ktera vSak bude i pres zfejmé
vysokeé naklady ziskova.

Vramci cild firmy je respektovana metodika formulace cili — SMART.
V dlouhodobém horizontu, ktery je definovdn obdobim péti let od zahéjeni provozu
restaurace jde zejména o tyto cile:

® dosahovat ro¢niho provozniho zisku ve vysi alesponi 500 000K¢ (stabilné),
® v patém roce stabiln€ obsazovat restauraci pii 40% vyuziti kapacity.

K témto cilim nas povede predevS§im neustala pile pti praci, stalé zlepSovani
sluzeb a pochopitelné primérené vedené marketingové aktivity. Pritom plati, Ze bude
neustale nutné sledovat relaci plan vs. skute¢nost. Spolecné s jiz fetenym je nasi
neodmyslitelnou povinnosti zaméstnat takové pracovniky, ktefi jsou k lidem
prijemni, usmivaji se a jsou ochotni s nimi resit pripadné problémy. Toto se tyka
zejména pracovnikid obsluhy. Tato skutefnost je potvrzena jak nasi subjektivni
zkuSenosti, tak i v ramci rozhovort s riznymi provozovateli podobnych zatizeni, kteri
slavi ispéch a jsou na trhu i 20 let. Stim vS§im souvisi priméfena marketingova
aktivita ve vSech krocich. Zajisténa musi byt kontinuita téchto aspekta.

32.4.3 Personalni zabezpedent

Spolecnost Czechrest s.r.o bude zalozena tremi spole¢niky, ktefi budou mit ve
firmé rovny obchodni podil. Veskeré tidici a manaZerské ¢innosti budou proto
zajistovany vSemi spole¢niky, konkrétni specifikace pracovni naplné je popsana nize.
Do restaurace bude nutné zaméstnat dalsi zaméstnance do provozu kuchyné a na
pozice obsluhy restaurace. NiZe jsou predstaveny profily kazdého ze spole¢niki,
kteri na projektu participuji.

Viktor Janovsky vsoucasné dobé dokoncuje studium na Vysoké Skole
ekonomické v Praze, Fakulté podnikohospodarské, obor Podnikova ekonomika a
management. Ma tedy potfebné vzdeélani ekonomického sméru, které je v ramci
podnikani nespornou vyhodou. Z profesni praxe si odnesl cenné zkusenosti z triletého
zaméstnaneckého pomeéru vrestauraci rychlého obcerstveni Mc. Donald”s, kde
pracoval na pozicich prodeje, v kuchyni a posléze jako crew manager, zodpovédny za
zaskolovani novych zameéstnanci. Tyto zkuSenosti jsou dutlezité z hlediska znalosti
provozu gastronomického zatizeni, le¢ fast-foodova restaurace je mirné odliSného
charakteru nez tradic¢ni restaurace.

Michal Adamek je absolventem stredni odborné skoly zamétfené na
gastronomii. V minulosti pracoval na rtznych pozicich v restaura¢nich zarizenich,
zejména na pozici provozniho restaurace. Nyni pracuje jako obchodni zastupce u
jedné z potravinarskych spolecnosti. I presto, Ze je se svou nynéjsi praci velmi
spokojen, myslenka spoluvlastnictvi restaurace je pro ného natolik ladkava, ze je
ochoten se své soucasné prace vzdat a plné se vénovat provozu restaurace. Své
zkuSenosti, které ziskal pri svych zameéstnanich v restauracich jsou pro nas projekt
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velmi cenné, jelikoZz Michal jako jediny ma v daném oboru odborné vzdélani a cenné
zkusSenosti.

Jan Peterka v soucasnosti dokoncuje studium na Vysoké skole ekonomické
v Praze, Fakulté podnikohospodaiské, obor Podnikova ekonomika a management.
Ma tedy odborné vzdélani ekonomického zaméteni, které je prinosem pri Fizeni
spoleénosti. V soucasné dobé je zaméstnan na casteény pracovni tivazek v bankovni
instituci na pozici IT specialisty. Po dokonceni vysokoskolskych studii vsak nehodla
na dané pozici dale pracovat a rad by se acastnil podnikani. I proto byl faktickym
iniciatorem tohoto podnikatelského zameéru. Jako jediny vSak nema zadné zkusenosti
z provozu gastronomického zaméreni. Na zdkladé uvedeného vzdélani a dosavadnich
zkuSenostech se spolecnici dohodli na nésledujicim rozdéleni kompetenci ve
spole¢nosti.

Tabulka 7: Rozdéleni kompetenci spoleénikil

Viktor Janovsky

Predpoklady pro vykon funkce Pracovni role ve spolec¢nosti
e VS vzdélani ekonomického sméru ° .ae(}jr;l;rrl:is ;r??\gn cinnost
- - [ )
e znalost ekonomiky podniku J X . ‘ﬁ‘jav,y { bodnik
~ - [ )
e zkuSenosti z fast food restaurace © /onomlc © I'lzel‘ll’po nv1 U o
« schopnost vedeni tymu e nabor a hodnoceni zaméstnancii
e flexibilita e spoluprace na firemnim marketingu
e dohled na chod restaurace
Tomas Adamek
Predpoklady pro vykon funkce Pracovni role ve spole¢nosti
e SOS gastronomického zaméteni e vedeni kuchyné
e obchodni dovednosti * provozn! restz,iu race
e 5 let praxe z restauracnich zarizeni * navrhy j|deI,n fho listku -
e orientace na trhu dodavatelt *  dohled na zasoby a skladovani
e flexibilita o kontrola kvality a jakosti
zasob/pokrmi
Jan Peterka
Predpoklady pro vykon funkce Pracovni role ve spole¢nosti
e VS ekonomického sméru *  vedeni iCetnictvi
e znalost Gicetnictvi e sprava IT — web, Facebook
e orientace v managementu kvality * sprava z,a sob/opjednzi,vky .
e IT dovednosti e spoluprace na firemnim marketingu
Y e dohled na chod restaurace
e praxe Vv aplikaci IT feseni

Zdroj: vlastni zpracovani
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Na z4kladé rozdéleni kompetenci bude v provozovné zfizen pracovni rad, ktery
jasné definuje povinnosti kazdého zaméstnance. Zaroven zde bude jasné deklarovano,
jak bezpecné zachazet s ohném, potravinami a népoji. Nezbytnou soucasti bude
definovani uklidovych ¢innosti véetné desinfekénich akei.

Vsichni spolecnici budou zaroven vystupovat jako zaméstnanci restaurace a to
z diivodu, Ze zisk se nebude rozd€lovat, ale ztstane ,ve firmé“. Budou tedy pobirat
meésiéni mzdu.

Mimo piisobeni spole¢nikti bude nutné zameéstnat dalsi pracovniky do kuchyné
a servisu. Jde o kuchare a ¢iSniky. Jejich pracovni doba se bude odvijet od provozni
doby restaurace. Vzhledem ke kapacité restaurace a predpokladané navstévnosti se
spoleénici domluvili na potfebé dvou kuchai a ¢tyir pracovniki servisu — ¢isnici,
kteri budou pracovat ve sménném provozu — denni a no¢ni sména.

Vtomto ohledu je nutné uréit oteviraci dobu restaurace. Jak je vramci
konkurenénich podniki obvyklé, oteviraci doba bude nasledujici:

Tabulka 8: Oteviraci doba restaurace

Oteviraci doba

Pondéli — ¢tvrtek, nedéle Patek, sobota

11:00 — 23:00 11:00 — 01:00

Zdroj: vlastni zpracovani

Oteviraci doba bere v ivahu predpokladanou navstévnost béhem tydne. Vyssi
navstévnost béhem vikendu ve vecernich hodinach byva ze zkusenosti provozovatelt
restauraci potvrzena. Dale se da predpokladat vyssi navstévnost v obdobi kolem
obédi (11:00 -14:00 hod.) a dale ve vecernich hodinach (18:00-21:00 hod.). V tomto
ohledu je nutné zajistit pritomnost personalu, aby nedochazelo k ¢asové tisni pti
vétSim poctu hosti a objednavek. Béhem oteviraci doby je nezbytna pritomnost
provozniho, aby zajistil kontrolu nad chodem restaurace a kontrolu nad inkasovanim
trzeb. Da se predpokladat zvysena sezénni navstévnost (1éto, festivaly apod.) a proto
miize dojit k situaci, ze bude nutné kratkodobé zaméstnat pomocnou silu na servis.
Nicméné vramci tohoto podnikatelského planu uvedme predpokladané pracovni
nasazeni zaméstnancu v tabulce nize:
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Tabulka 9: Pracovni smény

Personal Po-Ct, Ne

Personal Pa-So

Pracovnik | Denni Noc¢ni Hod./den | Pracovnik | Denni Noc¢ni Hod./den
KucharA | 10—16 | ---------- 6 Kuchar A | ---------- 16-22 6
Kuchar B | ---------- 16 - 22 6 Kuchat B 10-16 | ---------- 6
Cisnik A 11-17 | —mmmmmm- 6 . - 18-01 7
Cisnik B 11-17 | —mmmmmmm- 6 CisnikB | ---—--—- 18-01 7
CisnikC | ---—------ 17-23 6 Cignik C 11-18 | -m-memmem- 7
CisnikD | ---------- 17-23 6 Cignik D 11-18 | -m-memmem- 7

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka uvedena nize specifikuje mzdové naklady na zaméstnance vyplacené
meésiéné. Pouze je nutné upozornit, Ze spolec¢nici jsou brani jako zaméstnanci
spoleénosti, pobiraji tedy meési¢ni mzdu. Mzdy reflektuji standardni vysi v dané
lokalité a profil pracovni pozice, kterou dany zaméstnanec vykonava. Spolecnici si
tedy urcili svou hrubou mzdu ve vysi 20 000 K¢ na osobu, kuchat bude odménén
meésiéni mzdou 16 000 K¢ a ¢isnikovi nalezi hruba mzda 15 ooo K¢é. Mzdové naklady
jsou poté urceny superhrubou mzdou, ktera pocita s odvody na socialni a zdravotni

pojisténi (34%).

Tabulka 10: Mési¢ni mzdové naklady

Mési¢ni mzdové naklady na zaméstnance v Ké
Pracovnik Pocet Hruba mzda Odvody Celkem
Spolecnici 3 60 000 20400 80400
Kuchati 2 32000 10 880 42 880
Cisnici 4 60 000 20400 80400
CELKEM 9 152 000 51 680 203 680

Zdroj: vlastni vipocty

Celkové mésicni mzdové naklady tedy ¢ini 203 680 K¢.

3.4.4 Provozovna restaurace

Samotna provozovna restaurace se nachazi v oblasti vnéjsiho centra mésta
Kolin, v klidné lokalité zejména bytové zastavby. Vyhodou objektu je jeho dobra

pristupnost. V blizkosti objektu se nachazi jak pomérné husté osidlen
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i jeden z hlavnich uzld MHD, silni¢ni pritah a Zelezni¢ni zastavka. Misto je tedy
dobfe situovano z hlediska pristupnosti — nejedna se o odlehly objekt. Navic kolem
budovy denné prochézi velké mnozstvi lidi na nedaleké sidlisté.

Budova je vlastnéna soukromou osobou, ktera zde v soucasné dobé provozuje
restauraci. V blizkém casovém horizontu vsak cely objekt bude k dispozici, jelikoz
soucasny majitel presouva své podnikatelské aktivity do jiného meésta. Objekt tedy
bude mozné vyuzivat na zakladé najemni smlouvy. Smluvni ngjemné ¢ini 20 ooo K¢
za mésic. Dale bude nutné uhradit odstupné ve vysi 350 000 K¢ a to zdivodu
movitého majetku, jez je soucasti provozovny. Jedna se zejména o vybaveni kuchyné,
prostoru pro hosty a baru. Jedné se tak o vyhodu, protoze nebude nutné kompletné
vybavovat provozovnu potfebnym zafrizenim.

Budova je dvoupodlazni, k provozu restaurace je vyuzivdno prvniho podlazi. Ve
vchodu restaurace je chodba, kde je socidlni zarizeni a technicka mistnost. Dale po
levé strané je vchod do restaurace, kde je samotna mistnost pro hosty, bar a vchod do
kuchyné (ten je mozny i ze zadni casti objektu). Soucasti kuchyné je Satna pro
personél a k dispozici je zde i kancelar.

Budova proSla v roce 2011 rekonstrukei exteriéru véetné vymény oken, dver,
opravy stfechy a okapt. Interiér provozovny je relativné zachovaly. Zde bude ovsem
nutné provést v mensi mire rekonstrukei zdiva véetné vymalovani, revize elektrickych
rozvodli a nakupu restauracniho nabytku a dalSich nezbytnych véci. Kuchyné je
vybavena dostate¢né a tudiz nebude nutné dokupovat dalsi vybaveni. Tyto drobné
rekonstrukce budou provedeny jesté pred zahdjenim provozu restaurace.

Nize uvadi tabulka c¢asovou a finan¢éni naroénost jednotlivych krokt
rekonstrukce. Zaroven je zde uvedena predpokladana finanéni naroc¢nost potrebného
materialu jako malifské barvy, cement, sadra, malta, pisek a dalsi nezbytnosti. Udaje
vychazi z predbéznych odhadi spoleénikti s dotyénymi pracovniky, kteii by provadéli
rekonstrukci.

Tabulka 11: Naklady rekonstruk¢nich praci

Naklady rekonstrukénich praci
Pracovnik K¢/hod Pocet hodin Celkem K¢ Material K¢
Zednik 200 25 5000 4000
Malir 200 20 4000 5000
Elektrikar 200 20 4000 3000
CELKEM 25000 Ké

Zdroj: vlastni vipocty

Provozovna je tedy ramcové pripravena na provoz. Pocditdme tedy s ndkupem
drobného dekorativniho vybaveni a dale poc¢itame s nadkupem pracovnich odévii pro
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zaméstnance. Konkrétné se jedna o nakup pracovnich obleki pro kuchate v hodnoté
700K¢/kus a pro ¢isniky v hodnoté 600K¢/kus. Pro kuchare uvazujeme s nakupem 10
kusii odévii a pro c¢iSniky rovnéz 10 kusti. Uvazujeme tedy srezervnimi kusy
pracovnich obleki. Po dokonceni této faze bude restaurace pripravena ke svému
provozu. Kapacita restaurace bude 60 mist. Bar nebude slouzit k obsluze hosti.

Tabulka 12: Naklady na dovybaveni restaurace

Néklady na dovybaveni provozovny

Pracovni odévy 13000,00K¢
Dekorace 3000,00K¢
CELKEM 16000,00K¢

Zdroj: vlastni vipocty

3.5 Analyza trhu

Tato kapitola je vénovana popisu samotného odvétvi pohostinstvi a
gastronomie, analyze konkurencnich podnikti v dané lokalité, srovnani jejich
nabidky snabidkou nasi restaurace. Zaroven popiseme dodavatele surovin, jeho
nabidku, ceny, zptisob objednavek a logistiku piepravy zboZzi do nasi provozovny.

2.5.1 Popis odvétvi pohostinstvi

Gastronomické podniky proSly béhem dvou predchozich dekad znaénym
rozvojem. Z unifikovanych provozoven se odliSila spousta Uzce specializovanych
zalizeni, nabizejici nejriznéjsi svétové speciality. Spousta restauraci se uspésné
zaméruje na domaci kuchyn. Dle vyjadreni lidi z praxe hodné zélezi na lokaci dané
provozovny. Jinak se musi prezentovat restaurace v centru Prahy u Karlova mostu,
jinak potom provozovna na periferii malého meésta. S tim souvisi i trzni targeting,
cenotvorba a nabidka produkti a sluzeb. Spousta provozoven je vSak vedena zcela bez
konceptu lidmi, ktefi oboru viibec nerozumi a to vSe v dobré vire snadného vydeélku.
Na zéakladé rozhovori s odborniky z praxe, kteri vlastni podniky podobné tomuto
projektu, se vramci ekonomické recese béhem poslednich cca. 6 let mirné snizila
poptavka. Rozhodné ale neslo o nijak zavazny problém, jelikoz podniky funguji
nadéle. Jednoduch& rada z praxe zni: dobré jidlo, piijemna obsluha a racionélné
vedeny marketing.

Na zakladé priizkumu, které si nechalo vypracovat Ministerstvo pro mistni
rozvoj, muzZeme vyvozovat urcité zavéry o navstévnosti restauracnich zarizeni
z riznych hledisek4s. Z prizkumu, jehoz respondenti byly osoby ve véku 18+ plyne, Ze
19% dotazanych navstivi restauraci vicekrat tydneé, 43% alespon jednou tydné, 92%

45 Upraveno podle: INCOMA GFK. Prlizkum potfeb zakaznik( pro sektor: Zavére¢na souhrnna
zprava. [online]. 2010 [cit. 2014-07-25]. Dostupné z: http://www.mmr.cz/getmedia/c2264cca-504d-
4876-a919-12e8488d3425/Pruzkum-potreb-zakazniku-pro-sektor-gastronomie. pdf
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alesponn meésicné. Zajimavy pohled je také zvékového hlediska. Obecné, ¢im byl
dotéazany starsi, tim méné navstévuje restaurace. Mladi do 29 let navstévuji restauraci
alespon tydné v relativnim vyjadreni 53%, lidé ve véku nad 60 let pak stouto
frekvenci navstévuji restaurace jen z 24%. Pro potteby tohoto podnikatelského planu
je vyhodny pohled na wvyuZiti restauraci podle ceny nabidky. Restaurace byly
rozdéleny podle ceny hlavnich jidel na kategorie do 9oK¢, 90-150K¢, 150-200K¢ a
nad 200K¢. Z prizkumu plyne, Ze nejnavstévovanéjsi zarizeni nabizi hlavni jidla
v cenovém rozmezi 90-150K¢. Procentné vyjadreno priblizné 50% dotazanych
navstévuje nejcasté€ji takové restaurace. Hlavni roli vtomto ramci hraji zejména
sociodemografické skutecnosti jako vySe piijmu, pohlavi. Zna¢nou roli také hraje
samotna nabidka restauracnich zatizeni. Priizkum se také zaméril na determinanty,
podle kterych se zakaznici rozhoduji, zda restauraci navstivi ¢i nikoli. Sledovali se
rizné proménné, respondenti ud€lovali znamky jako ve Skole, pricemz 1-
nejvyznamnéjsi, 5- zcela nedutlezité. Vysledek je pak bran jako aritmeticky priameér.
Vysledky jsou uvedeny v nasledujici tabulce:

Tabulka 13: Kritéria dilezZitosti pro navstévu restauraci

Vybrana kritéria dualezitosti | Znamka

Vlastnosti restaurace

Cistota 1,29
UdrzZovanost 1,53
Personal 1,58
Atmosféra 1,61

Vlastnosti personalu

Vstricnost 1,38
Aktivita a vSimavost 1,47
Rychlost a pohotovost 1,49

Kvalita sluzeb

Kvalita jidla 1,24
Spravnost vyuctovani 1,24
Cerstvost potravin 1,30
Cistota WC 1,35
Vzhled a iiprava pokrmit 1,48

Zdroj: upraveno podle http://www.mmr.cz/getmedia/c2264cca-504d-4876-a919-12e8488d3425/Pruzkum-potreb-
zakazniku-pro-sektor-gastronomie.pdf
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Naopak pomérné vysoké znamky dostala kritéria jako pripojeni na internet,
nekuracké prostredi, sezonni pokrmy, regionalni pokrmy, ptijem stravenek ¢i tistény
ucet. Tato kritéria maji znamky mezi 2-3.

3.5.2 Analyza konkurence

Jiz bylo uvedeno, Ze vKoliné a jeho nejblizSim okoli neni dostatek
restauracnich podnikd, které by uspokojily poptavku po kvalitnim tradi¢nim céeském
stravovani v ramci prijemného prostiedi restaurace. Kolin je svou velikosti stiedné
velké mésto, oficialni pocet obyvatel se uvadi 35 000, i kdyz neoficialni zdroje uvadi
¢islo pres 40000 obyvatel. Je to zduivodu, ze ve mésté je situovana rada
primyslovych podnikl jejichz zaméstnanci zde maji prechodné bydlisté. I z téchto
dtivodu je nepochopitelné, ze zde neexistuje opravdu kvalitni restaurace pro stiedni
tiidu obyvatel, ktefi se chtéji najist v pfijemné restauraci. Nedostatek restauracnich
podniki podtrhuje i fakt, ze ve vecernich hodinach o vikendu zridkakdy c¢lovek
nalezne volné misto v té které restauraci.

Proto se nas projekt zameéiuje na zalozeni restaurace, ktera se ma od ostatnich
odliSit a nabidnout to, co v Koliné opravdu chybi. Odlisit se chceme predevsim
takovym zptisobem, Ze chceme vytvorit pfijemné domaci prostredi, které ma vzbudit
dojem Cistoty, poctivosti a relativni dostupnosti pro Sirsi verejnost — zejména stredni
prijmovou tfidu. Za nasi konkurencni vyhodu povazujeme v ramci meésta ojedinély
koncept restaurace, kterd bude nabizet tradi¢ni éeskou kuchyn, pokrmy uvaiené
z Cerstvych surovin a podle tradi¢nich receptur. Toto vSe za odpovidajici ceny. Toto je
presné ten pripad, ktery v Koliné chybi.

V ramci analyzy konkurence se zaméfime na S$irsi centrum meésta, srovnavat
budeme pouze relevantni podniky, tzn. kategorii podnikii podobnych tomuto
projektu. Znamena to restaurace, které nabizi podobnou strukturu pokrmt, maji
prijemné prostiedi popr. nekuiracky prostor. Do analyzy tedy nespadaji samoobsluzné
restaurace, fastfoody, bary, herny a dal$i podobné zarizeni, kterych je ve mésté
bohuzel mnoho. Pro prehlednost uvedme nize planek, ktery zachycuje
nejvyznamnéjsi konkurenty pro tento projekt.
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Obrazek 6: Mapa - konkurenc¢ni podniky ve mésté
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Zdroj: vlastni zpracovani

Cisla z obrazkii predstavuji lokaci jednotlivych konkurenénich podnikd.

Tabulka 14: Konkurenc¢ni podniky ve mésté

Konkurenéni podniky

1 Restaurace Budvarka 6 Vincent”s Dinner

2 Villa Romantica 7 Restaurace Ceska koruna
3 Restaurace Taverna 8 Restaurace Eden

4 Restaurace Vodni svét 9 Restaurace U Tii pirek

5 Restaurace Harmonie 10 Restaurace Obecni diim

Zdroj: vlastni zpracovani

Podrobnéjsi specifikace jednotlivych konkurencnich podniki je uvedena
v priloze ¢.4. Presto na tomto misté uvedme shrnuti podle kritérii, ktera byla
predmeétem studie Ministerstva pro mistni rozvoj, ktery je uveden v subkapitole 3.5.1.

Konkrétni subjektivni ud€leni znamek je rovnéz uvedeno v priloze.

Nejprve je tfeba ocenit fakt, ze vétSina konkurenti ma své webové stranky,
kde informuji ¢tenare o dilezitych informacich — jidelni listky, oteviraci doba, adresa,
kontaktni daje. Slabsi je to uz s profily na socialnich sitich, jez v dnesni dobé hraji
vyznamnou roli v rdmci komunikace se zdkazniky.

Co se tyce ceny, jsou mezi témito podniky kromé jednoho minimalni rozdily.
Restaurace nabizi jak stély jidelni listek, tak i poledni hotova jidla. Ceny jsou v ramci
stalého jidelniho listku v rozmezi 100 — 200 K¢, pochopitelné néktera jidla jsou

drazsi, jina zas levnéjsi. Hotova jidla se prodavaji viceméné v rozmezi 70 — 150 K¢.
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Dale hodnotime vlastnosti restauraci, kam se ftadi zejména C(istota,
udrzovanost, personal a atmosféra. | zde nalezneme protipoly. Existuji zde podniky
s dobrou obsluhou, avsak prosttedi je neudrzované, znecisténé, coz nevypada v ocich
zakaznikd dobie. Pochopitelné i naopak.

Vlastnosti persondlu jsou také zna¢né zavislé na jednotlivych provozovnach.
Obecné ale mizeme konstatovat, ze vtomto kontextu zde je pomérné vysoka
fluktuace téchto zaméstnanci, coz je nedobry signal. Stava se tak, ze je ¢lovek jednou
obslouZen piijemnou a vstiicnou obsluhou, je spokojen a pristi navstéva se nese
v opa¢ném smyslu.

Rozdilna je i kvalita sluzeb, mezi dotéenymi podniky jsou zcela nové, vétSinou
zrekonstruované provozovny, které maji krasné a cisté zazemi. Dal$i podniky jsou na
mistnim trhu jiz velmi dlouhou dobu a neni zde patrna zadna snaha o zkvalitiiovani
sluzeb a dalSich véci.

Nabidka jidel je viceméné podobna restauraci Pod Lipami, avSak Ize
konstatovat, zZe jen nékolik z uvedenych konkurenti ma uceleny koncept a filozofii
svého podnikani v gastronomii. To znamena, Ze se snazi nabizet od v§eho néco. Toto
neni spravny krok. Podle odbornikii z praxe by restaura¢ni podnikani mélo byt
zalozeno na jasném a uceleném zakladé s jasnou misi a vizi, s jasné danym konceptem
co se bude zakaznikiim nabizet.

Na zavér jesté uvedme okolnosti ohledné oteviraci doby restauraci. VétSina
znich ma otevieno jako nasSe zamyslena restaurace, tzn. od 11:00 do 23:00, o
vikendech o néco pozdéji. I proto bude nase restaurace v provozu prave v tuto dobu.

3.5.3 Dodavatelé

Dodavky surovin budou zajistény predevsim externé. Pouze nékteré nezbytné
véci budou zajistény vlastnimi silami a to ndkupy zejména v supermarketech ¢i na
farméarskych trzich. Na zakladé rozhovort sodborniky z praxe je volba externiho
dodavatele vyhodnéjsi z mnoha hledisek. Jednak zde existuje moznost dennich
dodavek zbozi, pestry vybér surovin, jejich nezdvadnost a Cerstvost a samoziejmé
moznost mnozstevnich slev. ZajiStovani surovin vlastnimi silami by pro nas projekt
bylo nevyhodné, jelikoz bychom museli vyuZzit nabidky obchodt cash & carry,
napriklad spole¢nost Makro. Jelikoz takové prodejny lezi daleko od Kolina (nejblizsi
v Praze-Cerny most, Hradec Kralové), nakup surovin by se ¢asové ani finanéné
nevyplatil. Stav zasob bude udrzovan na minimu a to s ohlédnutim k nutnosti mit
vesSkery sortiment, ze kterého se pripravuji pokrmy, cerstvy. Pochopitelné népoje,
které maji danou dobu trvanlivosti bude mozné odebirat na delsi ¢asovy horizont.
Skladovani surovin bude nutné zajistit s hygienickymi normami. Nakup surovin tedy
bude probihat prostfednictvim externiho subjektu. Vramci srovnani moznych
dodavateli a na zakladé referenci provozovateli restauraci jsme se rozhodli pro
vyuzivani dodavatelskych sluzeb od spole¢nosti Bidvest Czech Republic s.r.o. a

61



Gastrostella Group s.r.o. Tyto spoleénosti jsou zaméfeny na poskytovani
dodavatelskych sluzeb gastronomickym zafizenim. Tyto spole¢nosti zajistuji
zpracovani a vyrobu potravin, napojii. Zaroven v jejim portfoliu nalezneme vybaveni
pro gastropodniky. Spole¢nosti disponuji rozsahlou obchodni siti, prostfednictvim
svych obchodnich zastupci kontaktuji jednotlivé provozovny. Prostrednictvim
obchodnich zastupci lze zatizovat dodavky zasob, nové je nyni mozZnost ¢init
objednavky pres e-shop ¢i telefonicky a to i v kazdodennim intervalu. Zbozi je
v pripadé jeho objednani do 16:00 dorucéeno néasledujici den. V piipadé objednavky
nad 1500 K¢ je doprava zbozi zdarma. V ramci restaurac¢nich zarizeni je takova ¢astka
snadno dosazitelnd a i ztéchto divodi povazujeme vybér téchto dodavatelskych
spoleénosti za idealni. Navic pripadné reklamace budou reseny s jejich obchodnim
zastupcem. Tim de facto diverzifikujeme riziko nebot riziko dodavek zasob ma na
zodpovédnost externi subjekt. Nize je uveden cenik zdkladnich zasob. Kalkulace a
dalsi propo¢ty jsou v kapitole zabyvajici se obchodni strategii. Sortiment potfebnych
zasob je uveden taktéz v kapitole o obchodni strategii.

Suroviny pro samotné vareni pokrmi budou zajiStovany operativné dle
odhadu poptéavky a vzdy v takové mire, aby se zamezilo jejich zbyte¢nému nevyuziti,
coZ je nehospodarné a naklady zvysujici.

NiZe uvedend tabulka ilustruje vybrané suroviny nutné k zabezpeceni chodu
restaurace a s kterymi se predpoklada, Ze se budou bézné objednavat.
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Tabulka 15: Cenik vybranych surovin

Cenik vybranych surovin
Polozka Cena/Kg
Husa s droby baleni 115,00 K¢
Hovézi zadni 159,00 K¢
Hovézi rosténa 229,00 Ké
Hovézi svickova prava 792,00 K¢
Veptova zebra 90,00 Ké
Vepiova pecené bez kosti 148,30 K¢
Kureci Fizky 139,90 K¢
Kapr cely kuchany 166,80 K¢
Pstruh duhovy 295,90 K¢
Krali¢i stehna 137,90 K¢
Brambory konzumni 20,00 K¢
Bramborové hranolky 32,00 K¢
RyZze dlouhozrnna 20,60 K¢
Cocka velkozrnna 28,60 K&
Olej rostlinny 34,30 K¢
Stl kuchymniska 30,00 K¢
Pepft Cerny mlety 631,00 Ké/bal. 555g.
Mouka hruba 17,10 K¢

Zdroj: vlastni vypocty z idajit spol. Bidvest Czech Republic s.r.o

Tento vycet predstavuje zakladni predpokladané suroviny, které budou nutné
k pripravé jednotlivych pokrmi. Prilohy jako knedliky ¢i téstoviny bychom radi
pripravovali Cerstvé. V zdsobéach budou drzeny zdkladni suroviny v hodnoté 5000 K¢é
(kofeni, mouka a dalsi zakladni suroviny), dale alkoholické napoje barové nabidky
v hodnoté 13400K¢ (sortiment barové nabidky, po dvou kusech lahvi), nealko napoje
v hodnoté 5414K¢ a 12 lahvi vina v hodnoté 1074K¢. Zasoby celkem jsou tedy
24888KC¢.
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3.6 Marketingova strategie

V rdmci marketingové strategie se resi jednak trzni segment zakazniki, jednak
trzni pozici nabidky restaurace a marketingovy mix, ktery pouZijeme v ramci
marketingové strategie. Rovnéz jsou v této kapitole vycisleny marketingové naklady.

3.6.1 Trzni segmentace

Predpokladem pro tspéch restaurace je vybudovani stalé klientely, ktera bude
své navstévy opakovat. Typickym zakaznikem pak ma byt ¢lovék stiedni tridy, ktery
se rad naji v piijemné restauraci za primérenou cenu. Takto Ize taktizovat v ohledu na
mnoZstvi firem v okoli podniku, jejichz zaméstnanci by mohli dochéazet do nasi
restaurace na obédy c¢i vecéere. Vzhledem k poloze restaurace je také mozné cilit na
nahodné projizdéjici motoristy. Vhodnym zptisobem je také prilakat pripadné turisty.
Rovnéz bychom radi cilili na mladé lidi, ktefi preferuji kvalitni stravovani. Tato cilova
skupina by také mohla tvorit nasi klientelu béhem vecernich hodin, kdy si takovi
zakaznici radi prijdou posedét ,,na pivo“. To ale neznamena, Ze se chceme stat pouhou
pivnici.

Vybrané trzni segmenty — zameéstnanci okolnich firem, motoristé a mladi,
,moderné stravujici se“ lidé byli podrobeni primarnimu marketingovému prazkumu.
Cilem prizkumu pak bylo ovérit, zda a kolik potencidlnich zdkazniki by bylo mozné
obslouzit vramci jednoho dne a stémito informacemi pak pracovat dale.
Respondenti byli podrobeni dotazovani, zda by byli ochotni navstévovat restauraci
podle naSeho projektu. Z hlediska ndhodné vybranych respondentti z nami vybranych
segmentli v celkovém pocétu 500 lidi kladné odpovédélo na danou otazku 25%
dotazanych, coz je 125 osob. Proto po zvazeni mozné ,1zivé“ odpovédi usuzujeme, ze
bychom mohli denné obslouzit ptiblizné 100 zakaznikid — tedy vyuZit kapacitu nasi
provozovny ze 40%.

Restaurace by meéla byt prinosem pro ty, ktefi preferuji kvalitni pokrmy
pripravené z cCerstvych surovin podle tradi¢nich receptti. Vzhledem ktomu, Ze
v dnes$ni dobé je trend stravovat se kvalitné, véiime, Ze takovy projekt ma Sanci na
realné uplatnéni.

3.6.2 Trzni pozice sluzeb

V ramci nabidky restaurace Pod Lipami se zaméirujeme na nabidku tradi¢nich
Ceskych pokrmiéi véetné dopliikového prodeje néapoji jak alkoholickych tak i
nealkoholickych. Vuci konkurenci se chceme vymezovat v ramci dané lokality na
jedine¢nou nabidku pokrmii, ktera neni konkurenénimi podniky nabizena. Chceme
zakaznikim nabidnout prijemné prostiedi, obsluhu a dostateéné rozmanity
sortiment.
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Nasi jednoznacnou konkuren¢ni vyhodou je faktickd ojedinélost takového
konceptu restaurace v dané lokalité. Na zakladé nezavaznych rozhovorti s mnoha
obyvateli vime, ze takova nabidka by byla vice nez kladné prijata.

V souladu s nasimi cili pak bude potieba tuto konkurencni vyhodu efektivné
komunikovat verejnosti. Ktomu lze vyuZzit zejména webovou prezentaci, profil na
socialnich sitich ¢i rizné propagaéni materidly — zejména tisténé prostredky.

3.6.3 Marketingovy mix

Marketingovy mix v tomto podnikatelském planu popisuje jeho hlavni atributy
a to produkt, cenu, distribuci a marketingovou komunikaci.

Produkt

Restaurace Pod Lipami bude mit sortiment skladajici se ze stalé nabidky jidel,
z hotovych jidel podavanych v dobé obéda, salati, dezertti, polévek, alkoholickych a
nealkoholickych néapoji. Dliraz bude kladen na tradi¢ni pojeti ¢eské gastronomie.
Specifikace nabidky vcetné finan¢nich vyjadreni je popsan v kapitole o obchodni
strateqii.

Cena

Aby byla zajiSténa rentabilita podnikani, musi se cenotvorbé vénovat znacna
pozornost. V ramci tohoto projektu uvaZzujeme v ramci cenotvorby sohledem na
konkurenci a zaroven bereme vuvahu potiebu ziskovosti jednotlivych polozek
sortimentu. Cena se samozirejmeé také odviji od charakteru daného pokrmu ¢i napoje.
Cenove je sortiment zameéren spise na stedni prijmovou skupinu obyvatel. Kalkulace
konkrétnich produktii je soucasti prilohy ¢.3.

Distribuce

Veskeré prodané polozky budou konzumovany pirimo v provozovné.
NeuvaZujeme ani spripadnymi rozvozy jidel do okoli, alesponi ne v zacatcich
podnikani, jelikoz takovda moznost je rizikova a naklady jsou znacné zvlast
s prihlédnutim k tomu, Ze rozvozy jidel byvaji zdarma.

Marketingova komunikace

Szakazniky i s témi potencialnimi budeme komunikovat zejména
prostfednictvim tisténych letaki, které budou obsahovat zejména aktualni nabidku
jidel, poradané akce apod. Letaky budou roznéaseny vlastnimi silami zejména do
okolnich firem, domovnich schranek a verejnych instituci. Dale po¢itame se zfizenim
webovych stranek a profilu na socialni siti Facebook, coZz je ze zkuSenosti
provozovateld restauraci velmi t¢inna forma komunikace a PR.

Marketingova strategie tohoto projektu se da rozclenit podle c¢asového
horizontu, kde by mélo byt dosazeno urcitych vysledka.
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V kratkodobém c¢asovém horizontu vrozmezi nékolika meésici se budeme
snazit oslovit pokud mozno co nejvétsi pocet zadkazniki a ziskat zakazniky, kteri
budou své navstévy opakovat. Znamena to tedy snazit se denné obslouzit alespon cca.
100 zakaznikd, i kdyZz vpocateéni fazi pocitame spise s polovicnim cislem. Ve
sttednédobém horizontu se budeme snazit upevnit nasi pozici na trhu, tzn. dosahnout
uspokojivé obsazenosti restaurace a vybudovat si dobré jméno mezi zakazniky.
Pochopitelné s tim souvisi ziskavani novych zadkazniki. V dlouhodobém horizontu se
budeme vénovat zejména péci o stavajici zakazniky, budeme snazit zvysit cetnost
jejich navstév. Byli bychom spokojeni, pokud bychom jiz nemuseli nové zakazniky
vyhledavat sami, ale aby si zdkaznici nasli cestu k ndm sami.

32.6.4 Rozpodet na marketingové aktivity

Marketingoveé aktivity zahrnuji webovou prezentaci, ktera vyZzaduje registraci
webové domény. Primérna ro¢ni cena spravy webové domény ¢ini 300 K¢, mésiéni
naklad tak ¢ini 25 Ké. Obsah a upravy internetové prezentace bude jiz probihat
vlastnimi silami. Sprava profilu na siti Facebook je zdarma. Déale pocitame s tiskem a
roznosem letakd. Tyto letdky si budeme navrhovat a tisknout sami. Poditame
sroznosem letakli vZdy na zacatku tydne v poctu 200 ks./tyden. Mésiéné budeme
tedy roznésSet celkem 800 ks. Néklady na jeden letdk jsou priblizné 1 K¢. Dale v rdmci
prilakani motoristii nechame vyrobit plechovy reklamni poutaé, ktery bude umistén
na sloup verejného osvétleni u silni¢niho pratahu. Naklady na vyrobu poutace jsou
5000 K¢, mésiéni prondjem umisténi ¢ini 1000 K¢. Nize uvedena tabulka shrnuje
naklady na marketingové aktivity za meésic, které jsou soucasti fixnich nakladi a
meésiéné tyto naklady c¢ini 1825 K¢, kde neni zahrnuta cena za vyrobu reklamniho
poutace.

Tabulka 16: Mési¢ni naklady na marketing

Naklady na marketing za mésic

Reklamni letaky 800,00 K¢
Sprava webové prezentace 25,00 K¢
Sprava profilu Facebook 0,00 K¢
Reklamni pouta¢ najemné 1000,00 K¢
Vyroba reklamniho poutace 5000,00 K¢/jednorazove

Celkem 1825,00K¢

Zdroj: vlastni vipocty

3.7 Obchodni strateqie

V kapitole tykajici se obchodni strategie jsou uvedeny propocty variabilnich
resp. vlastnich nakladd, prodejni ceny a prispévku na Uhradu fixnich nakladi a zisku.
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S tim souvisi i predpokladana kvantifikace zasob v zavislosti na kapacitnim vyuziti
restaurace. Zaroven je zde simulovana poptavka po sluzbach restaurace a simulace
vynosi, nakladd a predpokladanych vysledkt hospodareni v zavislosti na kapacitnim
vyuziti restaurace. Prave takovéto uvazovani ve variantach je nezbytné v ramci tvorby
obchodni strategie, umozni nam to totiz operativné planovat dalsi kroky ¢innosti a
rozhodovani vramci provozu restaurace. Zaroven se tohoto pristupu vyuziva
v kapitole financéni plan (vykaz zisku a ztrat). Rovnéz je zde také kvantifikovana
struktura a konecna vyse fixnich nakladu.

3.7.1 Sortimentni skupiny a jejich ekonomicky vyznam

Sortiment nabizenych produkti bude sestavat z barové nabidky, ktera je
tvorena alkoholickymi népoji a destilaty, dale se bude nabizet pivo, vino,
nealkoholické nipoje (studené i teplé napoje), polévky, predkrmy, hlavni jidla (v
jidelnim listku jako stala nabidka jidel — ryby, kufeci maso, vepirové maso, hovézi
maso a ostatni speciality), poledni menu (hotova jidla, v dobé obédd cca 11:00-
14:00), dezerty a salaty. Toto portfolio tvori jednotlivé skupiny, které nize v textu
slouzi pro vypocty. Suroviny pro varené produkty nebudou v souladu s potiebou
zajisStovat neustalou Cerstvost a v souladu hygienickymi pozadavky naskladnovany,
ale budou dodavany vzdy cerstvé dle predpokladané poptavky. V zasobach budou
drzeny vyhradné polozky barové nabidky, vino a nealko napoje a zakladni suroviny
samoziejmé s prihlédnutim k dobé minimalni trvanlivosti.

Pro potieby vytvoreni obchodni strategie je nezbytné urcit vlastni naklady
jednotlivych skupin sortimentu, jejich prodejni cenu a prispévek na Uhradu fixnich
nakladi a zisku. Vdalsim kroku se zamérime na simulaci poptavky v kontextu
s kapacitnimi moZnostmi restaurace a podilu jednotlivych skupin sortimentu na
spottebé zakazniki. Tento krok umozni simulovat jednak poptavku a hlavné pomiize
odhadnout vlastni naklady, kdy spolu s fixnimi naklady bude mozné odhadovat
hospodarsky vysledek tohoto projektu, kdy bude mozné uvazovat ve variantach. Nyni
tedy ilustrujeme vlastni néklady jednotlivych skupin sortimentu, kdy vlastni naklady
jsou brany jako aritmeticky primér dané skupiny sortimentu. TotéZ plati o prodejni
cené a prispévku na tthradu fixnich naklada a zisku. Podrobné specifikace je uvedena
v priloze ¢.3.
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Tabulka 17: Sortimentni skupiny a jejich ekonomicky vyznam

Skupina Primérné VN | Primérna PC | Pram.prispévek/FN
Predkrmy 26,40K¢ 56,00K¢ 29,60K¢
Polévky 10,75K¢ 36,25K¢ 25,50K¢
Hlavni jidla 58,30K¢ 153,05K¢ 94,75K¢
Hotova jidla 31,60K¢ 68,30K¢ 36,70K¢
Salaty 33,30K¢ 70,00K¢ 36,70K¢
Dezerty 11,60K¢ 33,00K¢ 21,40K¢
Nealko napoje 14,10K¢ 31,60K¢ 17,50K¢
Barova nabidka 15,94K¢ 39,30K¢ 23,36K¢
Pivo 18,36K¢ 28,80K¢ 10,44K¢
Vino 18,00K¢ 29,00K¢ 11,00K¢

Zdroj: vlastni vipocty

Tabulka tedy interpretuje prispévky na uhradu fixnich nakladd v ramci
jednotlivych skupin sortimentu. Nejedna se tedy o zisk. Pro potieby finanéniho planu
tedy bude nezbytné kvantifikovat jesté fixni naklady. Této problematice se vénujeme
v dalsi casti textu. Nyni se zaméfime na simulaci poptavky pii vypocitané kapacité
provozovny.

3.7.2 Simulace poptavky

Poptavka, ktera je nize v textu simulovana, vychazi z dlouhodobych zkuSenosti
majitelky restaurace v sousedni Kutné Hofte, jez je podobné koncepce jako restaurace,
ktera je predmétem této diplomové prace. Z rozhovoru vyplyva, Ze vétsina zakazniki
si objednava zejména hlavni a hotova jidla. Samoziejmé i nealkoholické napoje hraji
v této souvislosti vyznamnou roli. Naopak ponékud mensi zajem ze strany zakaznikt
Ize predpokladat v objednavkach alkoholu, mysSleno v kontextu barové nabidky. Proto
je dale mozna co nejvérnéji odhadnut podil objednavek jednotlivych skupin. Aby bylo
mozné provést vypocty, je nezbytné uréit kapacitu restaurace, respektive v oboru
pohostinstvi pokusit se predikovat maximalni denni kapacitu restaurace.

Kapacita restaurace je tedy ,staticky“ 60 mist. Provozni doba restaurace je
uvazovana mimo vikendu na 12 hodin. Podle zkuSenosti majitelky kutnohorské
restaurace lze tvrdit, Ze kazdé misto miize byt denné obsazeno 4x. Maximalni denni
kapacita restaurace je tedy 240 zakazniki.

NiZze uvedena tabulka pak spojuje maximalni denni kapacitu a podily
objednavek v ramci jednotlivych sortimentnich skupin. Jedna se tedy o simulaci
poptavky pti 100% obsazenosti (vyuziti kapacity) provozovny a jeji vliv na variabilni
néklady, trzby a prispévek na tthradu fixnich nakladi.

68



Tabulka 18: Simulace poptavky pii 100% obsazenosti

Sortimentni Objednavky Objednavky Prumérné var. | Prumérna Prispévek na
skupina relativné absolutné naklady prod. cena Uhr. FN

Predkrmy 20% 48 1267,20K¢ 2688,00K¢ 1420,80K¢
Polévky 20% 48 516,00K¢ 1740,00K¢ 1224,00K¢
Hlavni jidla 60% 144 8395.20K¢ 22039,20K¢ 13644,00K¢
Hotova jidla 40% 96 3033,60K¢ 6556,80K¢ 3523,20K¢
Salaty 10% 24 799,20K¢ 1680,00K¢ 880,00K¢
Dezerty 10% 24 278,40K¢ 792,00K¢ 513,60K¢
Nealko napoje 80% 192 2707,2K¢ 6067,20K¢ 3360,00K¢
Bar. nabidka 5% 12 191,28K¢ 471,60K¢ 280,32K¢
Pivo 50% 120 2203,20K¢ 3456,00K¢ 1252,80K¢
Vino 10% 24 432,00K¢ 522,00K¢ 90,00K¢
¥ /den 19832,28K¢ 46012,80K¢ 26180,52K¢
¥ /mésic 594968,40K¢ | 1380384,00K¢ 785415,6 0K¢

Zdroj: vlastni vipocty

Tabulka tedy zobrazuje tidaje pii 100% vyuziti kapacity restaurace. Tato
situace je vsak velice nepravdépodobna, pro dalsi vypocty v rdmci finanéniho planu
tedy uvaZujeme tfi nasledujici scénare: pesimisticky, realisticky a optimisticky,
pricemz pesimistickd varianta predstavuje pouze 20% vyuziti, realistickd varianta
40% vyuziti a konecné optimisticka varianta uvazuje s 60% vyuziti. Nyni pristupme
k simulaci vyvoje vynost, nakladi a zisku v zavislosti na kapacitnim vyuZiti
restaurace. Aby to bylo mozné, je nezbytné kvantifikovat, jak jiz bylo zminéno, fixni
naklady. Tyto naklady jsou uvedeny ve tiech tabulkach pro tii nasledujici roky, jelikoz
pocitame se zrychlenymi odpisy dlouhodobych aktiv, tudiz budou v jednotlivych
letech tyto odpisy rozdilné.

Fixni néklady tedy uvadime pro nasledujici tfi roky podnikatelské ¢innost za
meésic v tabulkach nize:
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Tabulka 19: Mési¢ni fixni naklady v 1.roce

Mésic¢ni fixni naklady
Mzdové naklady 203680,00K¢
Naklady na marketing 1825,00K¢
Vodné, sto¢né a energie 15000,00K¢
Pausal na mobilni telefon | 3x 750,00K¢
Povinné ruceni vozu 500,00K¢
Pojistné provozovny 1500,00K¢
Pojisténi zaméstnanch 638,00K¢
Odpisy vozidlo 5833,00K¢
Odpisy SMV 5833,00K¢
Silni¢ni dan 130K¢
Provozni naklady vozu 4000,00K¢
Najemné provozovny 20000,00K¢
Celkem 261189,00K¢

Zdroj: vlastni vipocty

Hodnoty uvedené v tabulce jsou jiz interpretovany v piedchozich kapitolach.
Pouze nékteré se zde objevuji poprvé. Jedna se o polozku vodné, sto¢né a energie, kde
uvedena castka je odhadem podle diskuze sjiz zminénou majitelkou kutnohorské
restaurace. Dale je zde uveden poplatek za sluzby mobilnimu operatoru T-Mobile,
kde uvazujeme se tfemi pausalnimi platbami za jeho sluzby pro vSechny spolec¢niky.
Jedna se o neomezeny tarif, kde neni limitem doba hovort ani sluzby SMS. Povinné
ruceni za viiz a pojisténi provozovny vychazi zodhadi pojistovny Kooperativa.
Pojisténi zaméstnanci vychéazi z predpisu, kdy v provozu gastronomie je nutno
odvadét 4,2 promile pojistného pocitano z hrubé mzdy zaméstnanct. Silni¢ni dan je
nutnd, protoze viiz bude slouzit podnikani, dané ¢astka vychézi z ro¢ni ¢astky 3000
K¢, kdy je mozné pro dany viiz uplatnit slevu na koneénou hodnotu 1560K¢/rok.
Provozni néklady vozu poté uvazujeme jako néaklady na pohonné hmoty. Vychazime
znormované spotieby vozu 5,5 litri nafty na 100Km, naklady na 1 ujety kilometr
vychézi na cca. 2K¢ pfti cené 36K¢/1 nafty. Predpokladany mésiéni najezd je 2000Km.
Odpisy vozu a samostatnych movitych véci (odkup vybaveni restaurace, obé skupiny
majetku v hodnoté 350 000K¢) vychazi ze zakona o dani z prijmu, kdy vyuzivame
zrychlenych odpisti. Obé skupiny majetku (viiz i samostatné movité véci) jsou
zarazeny do 2. odpisové skupiny. Koeficient pro odpisovani je v prvnim roce 5,
v dalSich letech 6. V prvnim roce tvori odpis podil vstupni ceny majetku a prirazeného
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koeficientu, vdalsich letech pak podil dvojnasobku zistatkové ceny a rozdilu
pritazeného koeficientu a poctem let, po které bylo odepisovano. NiZze uvedena
tabulka interpretuje mési¢ni fixni naklady ve druhém a tretim roce podnikatelské
¢innosti:

Tabulka 20: Mésiéni fixni naklady ve 2. roce

203680,00K¢

1825,00K¢

15000,00K¢

750,00K¢

500,00K¢

1500,00K¢

638,00K¢

9333,00K¢

9333,00K¢

130K¢

4000,00K¢

20000,00K¢

268189,00K¢

Zdroj: vlastni vijpocty

Fixni néklady v jednotlivych letech se lisi zejména rozdilnymi odpisovymi
polozkami a to zdtvodu jiz zminéného zrychleného odpisovani dlouhodobého
hmotného majetku.
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Tabulka 21: Mésiéni fixni naklady ve 3. roce

203680,00K¢

1825,00K¢

15000,00K¢

750,00K¢

500,00K¢

1500,00K¢

638,00K¢

7000,00K¢

7000,00K¢

130K¢

4000,00K¢

20000,00K¢

263523,00K¢

Zdroj: vlastni vijpocty

Nyni jiz zname mési¢ni fixni néaklady v jednotlivych letech, miizeme tedy
pristoupit k simulaci vykazu zisku a ztrat pri rtiznych trovnich vyuziti kapacity
restaurace v prvnim a dalsich dvou letech podnikatelské ¢innosti a to za mési¢ni
obdobi. Konkrétni ucetni vykazy jsou kdispozici v kapitole o finanénim planu.
Nésledujici tabulky tedy zobrazuji predpokladané zjednoduSené VZZ v zavislosti na
kapacitnim vyuZiti restaurace v prvnich tirech letech podnikatelské ¢innosti (mési¢ni

obdobi):

Tabulka 22: Mési¢ni VZZ v zavislosti na kapacitnim vyuZziti v 1.roce

1380384,00K¢

828230,40K¢ | 552153,60KE | 276076,80K¢

594968,40K¢

356981,00K¢

237987,40K¢

118993,70K¢

785415,60K¢

471249,40K¢

314166,20K¢

157083,10K¢

261189,00K¢

261189,00K¢

261189,00K¢

261189,00K¢

524226,60K¢

210060,40K¢

52977,20K¢

-104105,90K¢

424623,50K¢

170148,90K¢

42911,50K¢

-104105,90K¢

Zdroj: vlastni vypocty

72



Tabulka 23: Mésiéni VZZ v zavislosti na kapacitnim vyuZiti ve 2.roce

1380384,00K¢

828230,40K¢

552153,60K¢

276076,80K¢

594968,40K¢

356981,00K¢

237987,40K¢

118993,70K¢

785415,60K¢

471249,40K¢

314166,20K¢

157083,10K¢

268189,00K¢

268189,00K¢

268189,00K¢

268189,00K¢

517226,60K¢

203060,40K¢

45977,20K¢

-111105,90Ké

418953,50K¢

164478,90K&

37241,50K¢

-111105,90Ké

Zdroj: vlastni vijpocty

N sM s

Tabulka 24: Mési¢ni VZZ v zavislosti na kapacitnim vyuziti ve 3.roce

1380384,00K¢

828230,40K¢

552153,60K¢

276076,80K¢

594968,40K¢

356981,00K¢

237987,40K¢

118993,70K¢

785415,60K¢

471249,40K¢

314166,20K¢

157083,10K¢

263523,00K¢

263523,00K¢

263523,00K¢

263523,00K¢

521892,60K¢

207726,40K¢

50643,20K¢

-106439,90K¢

422733,00K¢

168258,40K¢

41020,90K¢

-106439,90K¢

Zdroj: vlastni vijpocty

Nutno na tomto misté podotknout, Ze neuvazujeme navstévnost z hlediska
sezénnosti. Nyni jsou jiz kdispozici potfebné udaje, 1ze tedy pristoupit k tvorbé
finanéniho planu, ktery je nezbytnou a velmi dilezitou soucéasti podnikatelského
planu. Této problematice je vénovana nasledujici kapitola.
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2.8 Financ¢ni plan

V kapitole finan¢ni plan se zabyvame tvorbou planovych tcetnich vykazii, jde o planovou rozvahu — zahajovaci a pocateéni.

V subkapitolach jsou uvedeny variantné vykazy zisku a ztrat.
Veskeré finan¢ni tidaje uvedené ve finan¢énim planu jsou v K¢.

3.8.1 Zahajovaci a poéateéni rozvaha

UvaZzujeme tedy vyvoj pesimisticky, realisticky a optimisticky.

Zahajovaci rozvaha zobrazuje aktiva spolecnosti a zdroje jejich kryti pred zacatkem podnikatelské ¢innosti. VySe uvedené je

zobrazeno v néasledujici tabulce:

Tabulka 25: Zahajovaci rozvaha

Aktiva

Dlouhodoby majetek 350 000

Samost. mov. véci 0

Osobni viiz 350 000

‘ Obézna aktiva 1000 000

Zasoby 0
BéZny ucet 1000 000
Pokladna 0

‘ Celkem

Zdroj: vlastni vypocty

Vlastni kapital 1350 000

Zéakladni kapital 1350 000

Dale je uvedena pocatec¢ni rozvahu, kdy doslo jiz k odkupu vybaveni restaurace (SMV — samostatné movité véci) a k nakupu
zakladnich zasob a premisténi penéznich prostiedkt z bézného tétu do pokladny — doslo tedy ke zménam na strané aktiv:
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Tabulka 26: Poéate¢ni rozvaha k1.1.2015

Aktiva Pasiva

Dlouhodoby majetek 700 000 [WERGINEE 1350 000

Samost. mov. véci i{oNelolol Zakladni kapital 1350 000
Osobni viiz 350 000

Obézna aktiva 650 000

Zasoby 24888
BéZny ucet 615 112
Pokladna 10 000

Celkem

Zdroj: vlastni vijpocty

3.8.2 Pesimisticka varianta

Pesimistick4 varianta uvazuje nizkou navstévnost restaurace a to nejen ze zacatku podnikatelské ¢innosti, kdy se nizsi
vyuziti kapacity provozovny da predpokladat, ale i v ramci delS§iho ¢asového obdobi, kdy pravdépodobné nedoslo k akceptovani

nabizenych sluzeb zdkazniky. Provozovat restauraci za téchto podminek je neprijatelné. Nize uvedené tucetni vykazy tuto
skute¢nost potvrzuji.

Vykaz zisku a ztrat

Nize uvedené tabulky zobrazuji planovy vykaz zisku a ztrat za tii roky podnikatelské ¢innosti, kdy se predpoklada vyuziti
kapacity restaurace z 20% a to ve vSech obdobich:
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Tabulka 27: VZZ za 1.1.2015-31.12.2015

Mésic 1. 2. B8 4. 5. 6. 7. 8. 9. 10. 11. 12. 1.rok celkem
Kapacitni vyuziti 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%

Trzby za prodej sluzeb 276076.80 276076.80 276076.80 276076.80 276076.80 276076.80 276076.80 276076.80 276076.80 276076.80 276076.80 276076.80 3312922.00
Néklady na prodej sluzeb | 118993.70 118993.70 118993.70 118993.70 118993.70 118993.70 118993.70 118993.70 118993.70 118993.70 118993.70 118993.70 1427924.00
Obchodni marze 157083.10 157083.10 157083.10 157083.10 157083.10 157083.10 157083.10 157083.10 157083.10 157083.10 157083.10 157083.10 1884998.00
Mzdové naklady 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 2444160.00
Odpisy DHM 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 140000.00
Ostatni prov. naklady 91843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 550116.00
Provozni HV -150106.00 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -1295278.00
HV pred zdanénim -150106.00 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -1295278.00
Dari ze zisku (19%) 0 0 6] 0 (6] (6] [¢] [¢] ] [¢] [¢] ] 0

HV po zdanéni -150106.00 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -1295278.00

Zdroj: vlastni vijpocty

Prvni rok provozu restaurace za predpokladu, Ze nastane nami uvazovany pesimisticky scénar, kon¢i Gcetni ztratou ve vysi
1295 278K¢. Je to dano nizkou uvazovanou navstévnosti — 20%. Aby nastala tato situace, museli bychom ro¢né obslouzit ptiblizné
pouze 17520 zékazniki. Totéz plati pro néasledujici dva roky.
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Tabulka 28:VZZ za 1.1.2016-31.12.2016 a 1.1.2017-31.12.2017

20%

20%

3312922,00 3312922,00
1427924,00 1427924,00
1884998,00 1884998,00
2444160,00 2444160,00
224000,00 168000,00

550116,00

-1333278,00

550116,00

-1277278,00

0,00

Zdroj: vlastni vijpocty
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3.8.3 Realisticka varianta

Realisticka varianta vychézi z predpokladii, ze ze zacatku podnikatelské ¢innosti bude navstévnost nizka, od 6 mésice se
vSak diky vhodné aplikovanému marketingu navstévnost ustali na 40%, coz je relativné uspokojivy stav. Takovou primeérnou
navstévnost o¢ekdvadme i v dalsich letech podnikatelské ¢innosti.

Vykaz zisku a ztrat

NizZe uvedené VZZ ilustruji hospodaisky vysledek restaurace — v prvnim roce mésicné, v dalSich letech za roéni obdobi.

Tabulka 29: VZZ za 1.1.2015-31.12.2015

Mésic 1. 2. B8 4. 5. 6. 7. 8. 9. 10. 11. 12. 1.rok celkem
Kapacitni vyuziti 20% 20% 20% 20% 20% 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40%

Trzby za prodej sluzeb 276076.80 276076.80 276076.80 276076.80 276076.80 552153.60 552153.60 552153.60 552153.60 552153.60 552153.60 552153.60 5245459.00
Néklady na prodej sluzeb | 118993.70 118993.70 118993.70 118993.70 118993.70 237987.40 237987.40 237987.40 237987.40 237987.40 237987.40 237987.40 2260880.00
Obchodni marze 157083.10 157083.10 157083.10 157083.10 157083.10 314166.20 314166.20 314166.20 314166.20 314166.20 314166.20 314166.20 2984579.00
Mzdové naklady 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 2444160.00
Odpisy DHM 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 140000.00
Ostatni prov. naklady 91843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 550116.00
Provozni HV -150106.00 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | 52977.20 52977.20 52977.20 52977.20 52977.20 52977.20 52977.20 -195697.00
HV pred zdanénim -150106.00 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | 52977.20 52977.20 52977.20 52977.20 52977.20 52977.20 52977.20 -195697.00
Dari ze zisku (19%) 0 0 6] 0 (6] 10066.00 10066.00 10066.00 10066.00 10066.00 10066.00 10066.00 (6]

HV po zdanéni -150106.00 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | -104105.90 | 42911.00 42911.00 42911.00 42911.00 42911.00 42911.00 42911.00 -195697.00

Zdroj: vlastni vijpocty
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Prvni rok podnikatelské ¢innosti konéi ztratou vice nez 195 000K¢. Tento stav je dan zejména prvnimi péti meésici, kdy si
zakaznici teprve zvykaji na novou restauraci a vyuziti kapacity je pouze 20%. V dalSich mésicich se navstévnost ustali na 40% a
tento stav bude trvat i nadale. V tomto pripadé bychom museli za prvni rok obslouzit ptiblizné 27360 zakaznikt. V dalSich dvou
letech se dari udrzet kladny HV; ve druhém roce vice nez 446000K¢, ve tetim roce pak vice nez 492000K¢. Obslouzeno by muselo
byt priblizné 35000 zakazniki za kazdy rok.

Tabulka 30: VZZ za 1.1.2016-31.12.2016 a 1.1.2017-31.12.2017

40% 40%
6625843,00 6625843,00
2855849,00 2855849,00
3769994,00 3769994,00
2444160,00 2444160,00

224000,00 168000,00

550116,00 550116,00

551718,00 607718,00

104826,00 115466,00

Zdroj: vlastni vijpocty
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3.8.4 Optimisticka varianta

Optimistickd varianta vychazi z predpokladu pomérné vysoké navstévnosti — prvni pololeti podnikéani s rostouci tendenci
s uvazovanym kapacitnim vyuzitim 20%-40%, od 6. mésice pak stabilné 60% a to i v dalSich letech provozu restaurace. Tato
varianta je finan¢né velmi prizniva, avsak realné je pravdépodobné nedosazitelna.

Vykaz zisku a ztrat

Dale uvedme planovy vykaz zisku a ztrat, opét v prvnim roce podnikani mési¢né, v dalSich dvou letech vykazovan roc¢né.
Optimisticka varianta by predstavovala jakysi ideal naseho podnikani. V prvnim roce predpokladame za leden a anor pouze 20%
vyuziti kapacity, od bfezna do kvétna 40% vyuziti, dale pak ustéleni vyuziti kapacity na 60% a to i v dalSich letech. Prvni rok kon¢i
kladnym HV ve vysi 1113 858K¢. Obslouzeno by muselo byt priblizné 41760 zakaznikti. Druhy rok koné¢i kladnym HV ve vysi
1973 737K¢, treti rok kladnym HV ve vysi 2 019 097K¢. Ve druhém a tfetim roce by muselo byt obslouzeno priblizné 52560
zakaznikd.
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Tabulka 31: VZZ za 1.1.2015-31.12.2015

20%

20%

40%

40%

40%

60%

60%

60%

60%

60%

60%

60%

Zdroj: vlastni vijpocty

8l

276076.80 | 276076.80 | 552153.60 552153.60 552153.60 828230.40 | 828230.40 | 828230.40 | 828230.40 | 828230.40 | 828230.40 | 828230.40 | 8006227.00
118993.70 118993.70 237987.40 | 237987.40 | 237987.40 | 356981.00 | 356981.00 | 356981.00 | 356981.00 | 356981.00 | 356981.00 | 356981.00 | 3450817.00
157083.10 157083.10 314166.20 314166.20 314166.20 471249.40 471249.40 471249.40 471249.40 471249.40 471249.40 471249.40 4555410.00
203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 203680.00 | 2444160.00
11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 11666.00 140000.00
91843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 45843.00 550116.00
) e B ) ) e CE Em
-150106.00 | -104105.90 | 52977.20 52977.20 52977.20 210060.40 | 210060.40 | 210060.40 | 210060.40 | 210060.40 | 210060.40 | 210060.40 | 1375134.00
0 0 10066.00 10066.00 10066.00 39911.00 39911.00 39911.00 39911.00 39911.00 39911.00 39911.00 261276.00




Tabulka 32: VZZ za 1.1.2016-31.12.2016 a 1.1.2017-31.12.2017

60%

60%

9938760,00 9938760,00
4283772,00 4283772,00
5654988,00 5654988,00
2444160,00 2444160,00

224000,00 168000,00

550116,00

2436712,00

550116,00

2492712,00

462975,00

Zdroj: vlastni vypocty
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3.9 Analyza rizik

V ramci této kapitoly se zamérime na zanalyzovani moznych rizik, uréenti jejich
zavaznosti a na opatieni, kterdA mohou dana rizika eliminovat. Rizika jsou vybrana
zcela subjektivné, jsou tedy vysledkem brainstormingu. Zavaznost rizik je mérena
skalou zadinajici 1 a koncici 5, pritom plati, Ze 1 znamena nejnizsi troven zavaznosti a
5 nejvysSi mozZznou zavaznost daného rizikového faktoru.

Tabulka 33: Rizika, jejich zavaznost a opatreni

Rizikovy faktor Zavaznost | Opatireni

Pokles navstévnosti 4 Prepracovat marketingovou strategii, upravit
cenotvorbu.

Pokles trzeb 4 Prepracovat marketingovou strategii, oslovit

nové zakaznické segmenty.

Rist vyrobnich nakladi 3 Zménit dodavatele surovin.

Rist fixnich nakladi 2 Nastavit hospodarnéjsi provoz, vyhledat tspory,
vyjednat niZsi ndjemné.

Porusovani pracovnich 3 Propustit doty¢né zaméstnance, nastolit

povinnosti zaméstnanci peclivéjsi vybér zaméstnanci, zajistit proskoleni
pracovnikd.

Pokles utraty na 1 hosta 3 Upravit cenotvorbu, zajisténi vyhodnych nabidek
zahrnujici napf. slevy na menu.

Nespokojenost  zakazniki 4 Upravit jidelni listek, proskoleni zaméstnanci.

se sluzbami

Trvaly zaporny 5 Uzavteni restaurace.

hospodarsky vysledek

Nartst konkurence 3 Intenzivnéj$i marketingové aktivity.
Netcdinny marketing 3 Zména marketingové strategie.

Zdroj: vlastni zpracovani

Za nejzavazné€jsi rizikovy faktor povazujeme trvale zaporny hospodarsky
vysledek, kde se jako jediné rozumné freSeni nabizi uzavieni restaurace. Dale
prikladame vysokou zavaznost poklesu trzeb, poklesu navstévnosti a nespokojenosti
zakaznikl se sluzbami. Veskera opatieni uvedena v tabulce odpovidaji charakteru
rizikového faktoru.
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4. Zavér

Cilem diplomové prace bylo zpracovani podnikatelského planu tykajici se
zalozeni nové restaurace a ovéreni zivotaschopnosti daného projektu. Podnikatelsky
plan leckdo povazuje za zbyteénost, jelikoz spoléha na své v hlavé utiibené myslenky
a mySlenkové pochody, jak zacit se svym podnikanim. Tézko si Ize predstavit, ze takto
nékdo miize kvalitné zalozit a ridit svou firmu.

V teoretické Casti této prace jsou nejprve predstaveny aspekty malych a
stfednich podnikd a jejich vyznam pro spolec¢nost a narodni ekonomiku. Dale je
pozornost zaméfena na spravnou strukturou a obsah podnikatelského planu v jeho
plné verzi.

Prakticka cast se zabyva vytvofenim podnikatelského planu pro noveé
vznikajici spolecnost, ktera bude provozovat restauraci Pod Lipami v Kolin€, cozZ je
prvni z cilt zminénych v Gvodu diplomové prace. Na zacatku je strucné predstavena
dana podnikatelska prilezitost a jsou popsany kroky vedouci k zaloZeni spolec¢nosti
srucenim omezenym, kterd bude provozovat restauraci. Je FeSeno personalni
zabezpeceni véetné mzdovych nakladd a pracovnich smeén jednotlivych zaméstnanca.
Pozornost je vénovana analyze dodavateli vcetné cen surovin. Dale je popsana
marketingova strategie, ktera by méla aspésné podporit védomi zakaznikid o nasi
restauraci. Dale je vénovan prostor obchodni strategii, kde je FreSena simulace
poptavky a pravdépodobné trzby. Znacna cast praktické c¢asti je vénovana finanénimu
planu, kde je uvaZzovdno ve variantdch — pesimistické s20% vyuZiti kapacity,
realistické s 40% vyuZitim kapacity a optimistické s 60% vyuZiti kapacity. Posledni
kapitola praktické ¢asti se vénuje rizikové analyze, kde jsou v tabulce zaznamenany
potencialni rizika, jejich zavaznost a opatteni.

Dalsim cilem bylo ovéfeni zZivotaschopnosti daného projektu. Tato
problematika byla feSena v ramci kapitoly finan¢ni plan, kde z jednotlivych planovych
ucetnich vykazi vyplyva predpokladana ekonomicka situace podniku v horizontu tii
let. Pokud by se vyplnila prognbéza a restaurace by hospodatila v souladu
s realistickou variantou, tedy se stabilnim 40% vyuziti kapacity, i pres ztratu
vykazanou v prvnim roce by vdalSich letech restaurace hospodarila s kladnym
vysledkem, coZ je potésujici skutec¢nost. Projekt je tedy z dlouhodobé perspektivy
Zivotaschopny. Z tohoto divodu lze cely projekt jako prinosny, redlny a do praxe
doporucenihodny.

Krajnimi situacemi mohou byt varianty optimistickd a pesimistickd. Prvni
z nich by znamenala velmi dobrou ekonomickou situaci podniku s vysokymi vysledky

hospodareni v jednotlivych letech, druha varianta naopak permanentni ztratovost
podnikdni, coZz je naprosto neudrzitelné a vpraxi neakceptovatelné.
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Priloha ¢.1: Staly jidelni a napojovy listek

PREDKRMY MnoZstvi (g) Cena (K¢)
Utopenec 150 35
Nakladany hermelin 150 45
Pastika z husich jater s topinkou 80 60
Uzeny losos s michanymi vejci 100 75
Husi jatra s topinkou 100 65
Polévky Mnozstvi (1) Cena (K¢)
Krémova bramborova 0,3 35
Kulajda 0,3 40
Hovézi vyvar s nudlemi 0,3 35

Slepici vyvar se zeleninou 0,3 35



Ryby

Grilovany pstruh s houbami a slaninou, brambor

Pstruh na masle, brambor

Grilovany candét s cibulovym ragu, $touchany brambor

Kapr na ¢erno

Kureci
Kufeci prsa na zeleninovém ragu, brambor
Kufeci prsa s citronovou omackou a pepfem, brambor

Kufeci $piz, bramborové hranolky

Veprové

Veptova panenka marinovand v ¢esneku a bylinkami, brambor
Steak z krkovice. bramboroveé hranolky

Pikantni vepfové nudlicky, bramborové hranolky

Veptovy tizek, brambor

MnoZstvi ()

200
200
200

200

Mnozstvi ()

200
200
200

MnoZzstvi ()

200
200
200

200

Cena (K<)
170
155
250

125

Cena (K<)
120
120
120

Cena (K¢)
190
160
150

125



Hovézi

Hovézi biftek na hibkach, pe¢ené brambory
Hovézi svickova na smetané, houskové knedliky
Hovézi gulas, houskové knedliky

Hovézi licka na ving, ryze

Ostatni speciality ¢eské kuchyné

Jehnéci kolinko na majorance, Spenat, Spekové knedliky
Kachni stehno, ¢ervené zeli, Spekové knedliky

Bramborék s uzenym masem, bile zeli

Saléty
Jarni zeleninovy
Caesar

Sopsky

MnoZstvi ()

200
200
200
200

MnoZstvi ()

200
300

200

MnoZstvi ()

200
200

200

Cena (K¢)
220
220
110

145

Cena (K¢)
160
120

95

Cena (K<)
60
90
60



Dezerty Mnozstvi (ks.) Cena (K¢)

Doméci Stradl 1 35
Domaci kola¢ 1 20
Domaci buchta 1 20
Palacinka s tvarohem 1 40
Zmrzlinovy pohdr s ¢erstvym ovocem 1 50
Nealkoholické napoje Mnozstvi (1) Cena (K¢)
Aquila neperliva 0,33 25
Aquila jemné perliva 0,33 25
Evian 0,33 39
Rajec matetidouska 0,33 29
Rajec pampeliska 0,33 29
Coca-cola 0,33 35
Coca-cola light 0,33 35

Fanta 0,33 35



Sprite 0,33 35

Kofola (sklo) 0,33 29
Kynley tonic 0,25 29
Rauch (ananas, bortivka, jablko, jahoda) 0,2 32
Red Bull (sklo) 0,25 55
Caj (rtizné druhy) 0,3 25
Espresso 0,1 29
Latte Macchiato 0,2 35
Café Lungo 0,2 35
Cappuccino 0,1 35
Zrnkova kava 0,2 15
Pivo Mnozstvi (1) Cena (K¢)
Pilsner Urquell 0,5 35
Pilsner Urquell 0,3 25
Staropramen 10 0,5 27

Staropramen 10 0,3 18



Frisco brusinka 0,33 39

Vino Mnozstvi (1) Cena (K<)
Valtice Frankovka ¢ervené 0,2 29
Rulandské modré 0,2 29
Svatovavtinecké 0,2 29
Rulandské Sedé 0,2 29
Muller Thurgau 0,2 29
Vladsky Ryzlink 0,2 29
Barova nabidka Mnozstvi (1) Cena (K¢)
Bacardi Black Rum 0,05 45
Gold Rum 0,05 45
BoZkov Tuzemak 0,05 30
Captain Morgan spiced rum 0,05 40
Havana Club especial 0,05 45
Absolut Blue 0,05 40

Citron 0,05 40



Pepper

Vanilla
Bozkov vodka
Finlandia vodka
Jelinek Plum vodka
Becherovka
Fernet Stock

Citrus

Ballantines Whisky
Four Roses bourbon
BoZkov peprmint (zelend)
Malibu
Martini Bianco

Rosso

0,05
0,05
0,05
0,05
0,05
0,05
0,05
0,05
0,05
0,05
0,05
0,05
0,05

0,05

40
40
30
45
40
40
40
40
40
45
30
40
35

35



Priloha ¢.2: Poledni nabidka jidel

Polévky

Hovézi polévka se zeleninou

Rajska polévka

Hlavni chody

Hovézi pecené, rajska omacka, houskovy knedlik
Cocka na kyselo, uzené maso

Hovézi pecené, koprova omacka

Houbovy kuba

Smazeny kvetak, bramborova kase

Smazeny eidam, bramborové hranolky

Kynuté ovocné knedliky

Mnozstvi (1)
0,2

0,2

MnoZstvi ()
150
250
150
250
200
150

250

Cena (K¢)

20

20

Cena (K¢)

100
80
90
75
80
80

70



Priloha ¢.3: Kalkulace sortimentu

Predkrmy Vlastni naklady | Prodejni cena | Marze (%)
Utopenec 12 35 65,7
Nakladany hermelin 25 45 44,4
Pastika z husich jater 30 60 50,0
Uzeny losos s michanymi vejci 30 75 60,0
Husi jatra s topinkou 35 65 46,2
Polévky

Krémova bramborova 12 35 65,7
Kulajda 15 40 62,5
Hovézi vyvar s nudlemi 8 35 77,1
Slepici vyvar se zeleninou 8 35 77,1
Ryby

Grilovany pstruh s houbami, brambor 70 170 58,8
Pstruh na masle, brambor 65 155 58,1
Grilovany candat, cib. Ragu, $t. Brambor 85 250 66,0
Kapr na ¢erno 45 125 64,0
Kureci

Kureci prsa na zeleninovém rag(i, brambor 40 120 66,7
Kureci prsa s citronovou omackou, brambor 45 120 62,5
Kureci Spiz, bramborové hranolky 40 120 66,7
Veprové

Panenka marinovana v éesneku, $t. Bramb. 58 190 69,5
Steak z krkovice, bramborové hranolky 43 160 73,1
Veprové nudlicky, bramboracky 45 150 70,0
Veprovy fizek, brambor 43 125 65,6
Hoveézi

Hovézi biftek na hribkach, pec¢. Brambor 83 220 62,3
Hovézi svickova na smetané, HK 130 250 48,0
Hovézi gulas, houskové knedliky 45 110 59,1
Hovézi licka na ving, ryze 45 145 69,0

Zdroj: vlastni vipocty



Ostatni speciality ¢eské kuchyné Vlastni naklady | Prodejni cena | Marze (%)
Jehnéci kolinko na majorance, Spek. Kned. 78 160 51,3
Kachni stehno, ¢ervené zeli, Spek. Kned. 60 120 50,0
Bramborak s uzenym masem, bilé zeli 40 95 57,9
Poledni nabidka jidel

Hovézi pecené, rajska omacka, HK 50 100 50,0
Cocka na kyselo, uzené maso 35 80 56,3
Hovézi pecené, koprova omacka, HK 50 90 44,4
Houbovy kuba 35 75 53,3
Smazeny kvétak, brambor 35 80 56,3
Smazeny eidam, bramborové hranolky 33 80 58,8
Kynuté ovocné knedliky 35 70 50,0
Hovézi polévka 6 20 70,0
Rajska polévka 6 20 70,0
Salaty

Jarni zeleninovy 25 60 58,3
Caesar 50 90 44,4
Sopsky 25 60 58,3
Dezerty

Domadci stradl 10 35 71,4
Domaci kolac 8 20 60,0
Domadci buchta 8 20 60,0
Palacinka s tvarohem 10 40 75,0
Zmrzlinovy pohar s cerstvym ovocem 22 50 56,0
Pivo

Pilsner Urquell 0,5l 24,8 35 29,1
Pilsner Urquell 0,3l 14,9 25 40,4
Staropramen 0,5I 16,5 27 38,9
Staropramen 0,3 9,9 18 45,0
Frisco brusinka 25,7 39 34,1
Vino

Valtice rGzné druhy Cervené 18 29 37,9
Valtice rGzné druhy bilé 18 29 37,9

Zdroj: vlastni vipocty




Nealkoholické napoje Vlastni naklady | Prodejni cena | Marze (%)
Aquila rGzné druhy 7,7 25 69,2
Evian 25,5 39 34,6
Rajec rlizné druhy 14,4 29 50,3
Coca-cola rizné druhy 17 35 51,4
Fanta 17 35 51,4
Sprite 17 35 51,4
Kynley tonic 16,7 29 42,4
Kofola sklo 15 29 48,3
Rauch dZusy rtizné druhy 19,5 32 39,1
Red Bull sklo 35,8 55 34,9
Caj

Caje rdizné druhy 7 25 72,0
Kdva

Espresso 7 29 75,9
Latte Macchiato 7,5 35 78,6
Café Lungo 7,5 35 78,6
Cappuccino 8 35 77,1
Zrnkova kava 5 15 66,7
Barova nabidka

Bacardi Black rum 19,4 45 56,9
Bacardi Gold rum 19,4 45 56,9
Bozkov tuzemak 12,1 30 59,7
Captain Morgan spiced rum 15,5 40 61,3
Havana Club especial 25,6 45 43,1
Absolut rGzné druhy 17,6 40 56,0
Bozkov vodka 11,7 30 61,0
Finlandia vodka 17,6 45 60,9
Jelinek plum vodka 14,1 40 64,8
Becherovka 16,8 40 58,0
Fernet Stock rdizné druhy 15,1 40 62,3
Ballantines Whisky 19,6 40 51,0
Four Roses bourbon 21,3 45 52,7
Bozkov peprmint (zelend) 9,5 30 68,3
Malibu 16 40 60,0
Martini rdzné druhy 7,8 35 77,7

Zdroj: vlastni vipocty




Priloha ¢.4: Konkurenc¢ni podniky

Nazev restaurace Nabidka sluzeb | Uroverti prosti-edi Cistota Ceny Internetova adresa
Restaurace Budvarka | ceska kuchyné starsi vybaveni prumérna | nizsi www.budvarka-kolin.cz
Villa Romantica mezinarodni kuch. | zcela nové, moderni, direvo | vysoka vysoké | www.villaromantica.cz
Restaurace Taverna Geska kuchyné starsi vybaveni nizka stiredni | www.tavernakolin.cz
Restaurace Vodni svét | Ceska kuchyné moderni, zachovalé vysoké stredni | restaurace-vodni-svet.cz
Restaurace Harmonie | mezinarodni kuch. | starsi, zachovalé, direvo stredni stredni | www.harmoniekolin.cz
Vincent”s Diner americka kuch. nové, moderni vysoké stifedni | www.diner.cz

Ceskd koruna deska starsi, zachovalé stiredni nizké www.ceskakoruna.eu
Restaurace Eden mezinarodni nové, moderni vysoka vysoké | www.eden-kolin.cz

U T¥i pirek minutky, pivnice nové, moderni stiredni vysoké | utripirek.cz

Obecni dum Ceska kuchyné starsi vybaveni nizka nizké www.katolak.cz

Zdroj: vlastni zpracovani
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