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ABSTRAKT

FATUROVA, D. Podnikatelsky plin prodejny s potravinami: bakalatska prace.
Ceské Budgjovice: Vysoka $kola evropskych a regionalnich studii, o. p. s., 2013. 63 s.

Vedouci bakalaiské prace Ing. Jana Pevna, Ph.D.

Klicova slova: plan, potraviny, rozpocet, spolecnost, zbozi

Téma bakalaiské prace se nazyva Podnikatelsky plan prodejny s potravinami.
Predmétem této prace je sestavit podnikatelsky plan pro spolecnost, kterda se bude
zabyvat prodejem regiondlnich a Ceskych potravin. V bakalarské praci bude popsana
teoretickd Cast K tématu podnikatelsky plan. V aplikaéni ¢asti bude pojednano o
zalozeni spole¢nosti Nature s. r. 0., zabyvajici se prodejem zbozi za tcelem dalsiho
prodeje. V praci bude popsan produkt, ktery se zaméfuje na regionalni potraviny
z JihocCeského kraje a ceské potraviny, predevsim z programu Klasa. Dtlezitou soucasti
bakalaiské prace je sestaveni zakladatelského rozpoctu a financniho planu. V praci jsou
uvedeny dulezité vykazy, jako vykaz zisku a ztrat, cash flow a rozvaha. Posledni ¢asti je
analyza provedené¢ho dotaznikového Setfeni. V této analyze jsou uvedeny vysledky

k jednotlivym otazkam v tabulkach a grafech.



ABSTRACT

FATUROVA, D. Business plan for food stores: Bachelor thesis. Ceské
Budgjovice: The College of European and Regional Studies, o. p. s., 2013. 63 pp.

Supervisor: Ing. Jana Pevna, Ph.D.

Keywords: budget, company, food, goods, plan

The topic of this thesis is called ,,Business plan for food stores“. The main goal
of this thesis is to draw up a business plan for company, engage in selling regional and
Czech food. The business plan is described in theoretical part of thesis. The practical
part deals with foundation of Nature Ltd. company, which engages in goods resale.
Next, there will be described product, which is focused both on local food from South-
Bohemian region and Czech food, especially from Klasa program. An important part of
the thesis focuses on essential budget and financial plan compilation. There are also
important statements as profit and loss statement, cash flow and balance sheet. The last
part contains analysis of conducted questionnaire. There are answers to these particular

questions in graphs and charts.
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UVvOoD

Téma Dbakalaiské prace je Podnikatelsky plan prodejny s potravinami.
Bakalaiska prace se bude zaméfovat na potraviny Ceské a regionalni. Bakalarské prace
bude mit n¢kolik Casti, a to teoretickou, aplikacni ¢ast a zavér.

V teoretické Casti bude popsano, jak by mél vypadat spravny podnikatelsky plan.
Bude pojednano o jednotlivych c¢astech podnikatelského planu, a to na shrnuti,
vSeobecny popis firmy, klicové osobnosti, produkt, okoli firmy, prodej a marketing,
vyroba a jakost, personalni otdzky a finan¢ni plan. Kazda z téchto Casti bude jednotlivé
teoreticky popséna. Dale budou uvedeny teoretické poznatky, které se tykaji
dotaznikového Setieni, jelikoz jedna z Casti bakalaiské prace je pravé i dotaznikové
Setfeni zamétené na zjisténi z4jmu spotiebitelll o regionalni a Ceské potraviny.

V aplikacni casti bakalarské prace bude popsano zaloZeni spolecnosti Nature
S. I. 0. Bude zde analyzovano okoli podniku, informace o nové vznikajicim podniku,
jaké kli¢ové osobnosti v podniku vystupuji, budou zde odpovédi na personalni otazky, a
také zde bude kapitola prodej a marketing, kde bude popsan marketingovy mix podniku.
Dulezitou casti bude popis produktu, kde bude podrobné pojedndno o regionélnich a
¢eskych potravinach.

Jednou z hlavnich ¢asti aplikacni ¢asti bude zakladatelsky rozpocet a finan¢ni
plan pro prvni rok podnikani, ktery bude obsahovat rozvahu, vykaz ziskli a ztrat,
vysledek hospodateni a cash flow.

Dalsi vyznamnou ¢€asti bakalafské prace bude dotaznikové Setfeni. Zde bude
popsano, jak dotaznikové Setfeni probihalo, kolik respondentii se zc¢astnilo, a dale zde
budou v grafické podobé a formou tabulek analyzovany odpovédi respondentd na dané
otazky.

A pro¢ jsem si vybrala téma své bakalafské prace pravé Podnikatelsky plan
prodejny s potravinami? Téma Podnikatelsky plan firmy s potravinami jsem si vybrala
z davodu, ze jiz od svého détstvi ziji v prostiedi podnikédni a praveé v prostiedi podniku
S potravinami. MUj otec podnika s obchodem s potravinami jiz od roku 1991, tudiz jsem
V tomto prostiedi vyrlstala a je mi toto prostfedi blizké. Z tohoto divodu jsem si
vybrala prave téma Podnikatelsky plan firmy s potravinami.

V zavéru bakalaiské prace bude shrnuto vSe, co je v bakalatské praci uvedeno.
Bude zde popséana teoreticka ¢ast a nasledné¢ budou popsany dulezité ¢asti, které jsou

uvedeny v ¢asti aplikacni.



1 CILE A METODIKA BAKALARSKE PRACE

Cile bakalarské prace:

Cilem bakalaiské prace je zpracovat na zakladé teoretickych poznatka
teoretickou ¢ast k tématu podnikatelsky plan. Dal$im cilem bakalaiské prace bude na
zaklad¢ praktickych zkuSenosti sestavit podnikatelsky plan pro spolecnost zabyvajici se
prodejem potravin a ud¢lat analyzu provedeného dotaznikového Setieni. Jednotlivé cile
bakalarské prace:

e Popsat teorii k tématu podnikatelsky plan

e Popsat vSeobecny popis zakladané firmy

e Dikladné predstavit produkt se zaméfenim na regiondlni a Ceské
potraviny

o Sestavit zakladatelsky rozpocet pro zakladanou firmu s potravinami

e Vytvofit finan¢ni plan pro prvni rok podnikani

e Vytvofit analyzu dotaznikového Setieni

Na zakladé studie riznych publikaci ktématu podnikatelsky plan a
zakladatelsky rozpocCet jsem si zacala tvofit pfedstavu, jak by mél podnikatelsky plan
vypadat. Dale jsem jednotlivé knihy znovu podrobné studovala, ale pouze uz ¢asti, které
se tykaly pfimo mé bakaléaiské prace. Na zaklad¢ pfecteni a nasledného dal§iho studia
téchto knih jsem zpracovavala svou teoretickou ¢ast bakalatské prace.

Pti psani aplikaéni ¢asti bakalatfské prace jsem vyuZzivala svych praktickych
zkuSenosti z prostfedi obchodu s potravinami. Tyto zkuSenosti jsem postupné ziskavala
diky riznym vypomocim mému otci vV rodinném podniku. Dale také hlavné pfi praxi ve
druhém ro¢niku vysoké Skoly pravé v podniku mého otce. Pfi vypracovavani aplikaéni
Casti jsem konzultovala rizné problémy se svym otcem, ktery se vtomto oboru
pohybuje uz 34 let. Na zaklad¢ praktickych zkuSenosti a konzultaci svych dotazi, jsem
zpracovavala aplikacni ¢ast. Dale jsem uskuteCiiovala dotaznikové Setfeni, kde jsem
piipravila dotaznik a nasledn¢ jsem se dotazovala riznych respondentti. Jejich odpoveédi
jsem zaznamenavala do programu Microsoft Office Excel a nasledné po skonceni
dotaznikového Setfeni jsem jejich odpovédi analyzovala opét v programu Microsoft
Office Excel. Pfi této analyze jsem vychazela z predchozi zkusSenosti z absolvovaného

predmétu Marketingovy vyzkum.



2 PODNIKATELSKY PLAN

V této kapitole bude pojednano o podnikatelském planu. Po pfeCteni této
kapitoly by mélo byt zfejmé, pro¢ se podnikatelsky plan tvoii a jaké jsou jeho pfinosy.
Seznamime se zde se strukturou podnikatelského planu, ktera bude dale podrobnéji
popsana.

Pied tvorbou podnikatelského planu je dulezité si uvédomit jakou formu
podnikadni zvolime. Podnikat mizeme jako fyzickd osoba nebo jako pravnicka osoba.
Pokud jsme fyzickd osoba podnikdme pod svym jménem a rucime svym majetkem.
Pokud se rozhodneme pro podnikdni jako prévnicka osoba, musime se rozhodnout
jakou obchodni spole¢nost zvolime. Ja jsem si pro svou bakalafskou praci zvolila
spolecnost s ru¢enim omezenym.

Zakladni definici podnikatelského planu uvadi Srpova M Je to pisemny
dokument zpracovany podnikatelem, popisujici vSechny podstatné vnitini i vnéjsi
faktory souvisejici s podnikatelskou cinnosti. Miizzeme jej prirovnat k autoatlasu, ktery
by nam meél usnadnit odpovédi na otazky typu: kde jsme, kam se chceme dostat a jak se
tam dostaneme. *

Na ¢em je postaveny dobry podnikatelsky plan? Tuto otazku si polozili a
odpovédéli na ni Barker a Cole!®: | Plin popisuje vsechny klicové body, které maji
vztah k projektu od jeho cilit a vystupii po klicové milniky a pozadavky na zdroje. Dobry
plan je zdkladnim kamenem jakéhokoliv projektu a mél by vzbuzovat jistotu Ve vSech

¢

bodech, kterych se tyka.

Podnikatelsky plan je tedy dokument, podle kterého podnikatel mize postupovat
a je mu pomickou pfi zakladani firmy. Tvofi ho firmy, které vznikaji a potiebuji si
utvofit realnou predstavu, jak by jejich podnik mél vypadat, a kam chce sméfovat. Dale
umoznuje utvofit si alesponl uréitou piredstavu, jaké financni prosttedky bude
potiebovat. Podnikatelsky plan vytvareji také firmy, které uz jsou del$i dobu na trhu, ale
n¢jakym zpuasobem chtéji néco inovovat nebo potiebuji n¢jakou zménu v disledku

nedostatecnych trzeb.

L SRPOVA, I., REHOR, V. a kol. Ziklady podnikdni. Praha: Grada, 2010, 59 s. ISBN 978-80-247-3339-
5.

2BARKER, S., COLE, R. Projektovy management pro praxi. Praha: Grada, 2009, 20 s. ISBN 978-80-
247-2838-4.
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Jak uvedl Veber B! podnikatelsky plan je ve form& pisemného dokumentu.
Dokument musi byt realny a mél by slouzit zejména samotnému podnikateli, ale také
vétsinou slouzi externim subjektim.

Uvnitf firmy plan slouzi, jak uvedla Srpovéa !, k provadéni planovani a na jeho
zaklad¢é mizeme rozhodovat, ale i kontrolovat. Podnikatelsky plan, ktery je sestaven pro
firmu, ktera teprve vznika, mtze slouzit i jako pomiicka pro zaméstnance, ktefi do planu
mohou nahlédnout, aby se seznamili s cili podniku. Zaméstnanciim se neptedklada cely
podnikatelsky plan k nahlédnuti, ale jeho urcity vytah, ktery je potfeba.

Pro ostatni subjekty je podnikatelsky plan pouzivan podle Srpové[‘r’] zejména
k Zadostem o rizné podnikatelské podpory. Na zaklad¢é zpracovaného podnikatelského
planu muize byt podstatné jednodusi ziskdni finanéniho prostfedkit od banky ci
potenciondlniho investora. Plan musi byt zpracovan tak, aby opravdu daného investora
¢i banku zaujal, protoze na tomto zakladé muze piesvédéit dany subjekt Kk poskytnuti

finan¢nich prostredki.

Pti zpracovavani podnikatelského planu musime dodrzovat obecné platné
zasady. Jak uvedl Veber!®, musime zaujmout investory na$im planem, protoZe banky
dostavaji celou fadu Zadosti o Gveéry od riznych subjekt. Tudiz banky maji na vybér
z n¢kolika danych pland, ale mél by je oslovit pravé ten nas. Pii zpracovani
podnikatelského planu je tfeba myslet, nejen na to, aby nam ur¢il smér naSeho
podnikani, ale také na to, aby nas plan byl dost kvalitni, aby presvédcil externi subjekty

o jeho vyhodnosti.

Srpova ! uvadi, jaky by mél podnikatelsky plan byt:
» Srozumitelny a stru¢ny - pfi sestavovani musime pouzivat vyjadfovani jednoduche,
aby bylo jednozna¢né srozumitelné. Pouzivani pfidavnych jmen bychom méli vzdy

zvazit a neni tfeba jich pouzivat moc. M¢l by byt struény, ale tak, aby bylo obsazeno

$ VEBER, J., SRPOVA, J. a kol. Podnikdni malé a stiedni firmy. Praha: Grada, 2008, 98 s. ISBN 978-80-
‘% glzg)\?f,ﬁ., REHOR, V. a kol. Zdklady podnikani. Praha: Grada, 2010, 59 s. ISBN 978-80-247-3339-
55.SRPOVA, J., REHOR, V. a kol. Zdklady podnikani. Praha: Grada, 2010, 60 s. ISBN 978-80-247-3339-
6%—).VEBER, 1., SRPOVA, J. akol. Podnikdni malé a stiedni firmy. Praha: Grada, 2008, 98 s. ISBN 978-80-
72@;1%?)0\?2], REHOR, V. a kol. Zdiklady podnikani. Praha: Grada, 2010, 60 s. ISBN 978-80-247-3339-
5.
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vSe potiebné. Dulezité je, aby pfi ¢teni podnikatelského planu neméli 1idé problém ho
pochopit. Proto musi byt psan tak, aby mu kazdy rozumél.

» [novativni - musime dokdzat, ze nds produkt bude pfinasSet zakaznikovi piidanou
hodnotu a nas vyrobek bude lepsi nez byl doposud. Musime neustale zlepSovat své
produkty, jelikoz doba jde neustile doptfedu a je dulezité se ji umét ptizpusobit
prostiednictvim inovaci.

» Logicky a piehledny - myslenky a tvrzeni v planu si nesmi navzajem odporovat.
Proto musi byt plan sestavovany postupn¢, aby na sebe jednotlivé ¢asti navazovaly a
mély by byt podkladany fakty. Pokud na sebe jednotlivé ¢asti nenavazuji a Ctenar je
musi hledat, neni pro ¢tendfe piehledny. Jelikoz Casti nenavazuji, musi Ctendf rizné
véci hledat a mliZe se stat, ze pro n¢j podnikatelsky plan nebude ani logicky. Mé¢l by
obsahovat i rtizné tabulky a grafy pro lepsi pfehlednost.

* Pravdivy a redlny — plan by se mél opirat o pravdiva fakta a mél by zohlednit i jeho
realnost. Nemélo by se stat, aby byl plan velmi odchylen od reality.

» Respektujici rizika - musime pocitat s urcitymi riziky, ktera se mohou v budoucnosti
vyskytnout. JelikoZ je podnikatelsky plan tvofen do budoucna, musime identifikovat

mozna rizika a jejich ptipadnou eliminaci.

2.1 Struktura

Jednu ze struktur podnikatelského planu uvedla Staiikova ' ta popisuje deset
¢asti a ty jsou: exekutivni sumat, popis byznysu, marketing, misto podnikani, finan¢ni
plan, management, kritickd mista, hlavni projekty podporujici podnikatelsky zameér,
vlivy socialni odpovédnosti za firmu, zdkladni Casové etapy.

Struktura dle Srpové (9] je nasledujici: shrnuti, popis podnikatelského zaméru,
popis produktu, okoli firmy, analyza zakaznikd, analyza konkurence, informace o firmé,

vyroba a provozni ¢innosti, finan¢ni plan, projektovy plan, analyza rizik.

8 STANKOVA, A. Podnikame uspésné s malou firmou. Praha: C. H. Beck, 2007, 99-103 s. ISBN 978-80-
7179-926-9.

o SRPOVA, J., REHOR, V. a kol. Zdklady podnikani. Praha: Grada, 2010, 60-66 s. ISBN 978-80-247-
3339-5.
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Jako nejvhodnéjsi pro nasledujici popis byla zvolena struktura podnikatelského
planu podle Vebera % ;
o  Shrnuti
e vSeobecny popis firmy
e klicove osobnosti
e produkt
o okoli firmy
e prodej a marketing
e wroba a jakost

e persondalni otazky

«

financni plan.

2.2 Shrnuti

Jak uvedla Srpova !

, shrnuti by mélo obsahovat popis toho, co nas
Vv podnikatelském planu ¢eka. Po ptecteni shrnuti by ¢tenat mél dostat chut’ precist Si
cely podnikatelsky plan. To znamend, Ze shrnuti musi byt opravdu napsano tak, aby
podnikatelsky plan ¢tenafe nadchl a inspiroval k pfecteni celého textu. Rozsah shrnuti

by mé&l byt 2-7 stran podle charakteru daného planu.

2.3 VSseobecny popis firmy

Pokud se jedna o firmu, kterd uz pasobi na trhu, musime popsat jeji dosavadni

fungovani. Jak uvedl Veber [12]

, musime se zminit, kdy byla firma zaloZena, kde ma
firma sidlo a za jakym ucelem byla zaloZena a kdo jsou jeji majitelé. Dale by mél byt
popsan produkt, ktery firma nabizi. Pokud byla firma béhem své pusobnosti né&jak
zménéna, napiiklad zménéné vedeni, zménéna pravni forma, zména produktu atd., mélo
by to byt v popise také uvedeno. Diveéryhodnost ¢tenar mize ziskat i1 tim, kdyz v daném

popisu pfilozime vykazy ziskt a ztrat, Géetni rozvahu a rizné dokumenty. Dale se

1o VEBER, J., SRPOVA, J. a kol. Podnikdani malé a stiedni firmy. Praha: Grada, 2008, 100 s. ISBN 978-
80-247-24(?9-6.

un SRPOVA, J., REHOR, V. a kol. Zaklady podnikani. Praha: Grada, 2010, 60 s. ISBN 978-80-247-3339-
5.

12 VEBER, J., SRPOVA, J. akol. Podnikani malé a stiedni firmy. Praha: Grada, 2008, 101 s. ISBN 978-
80-247-2409-6.
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dokladaji i Gspéchy firmy, jako je ziskéani patentu, riznych certifikati nebo naptiklad
Gspéchy v riiznych soutézich. Uspéchy by mély byt n&jakym zptsobem dohledatelné,
musi byt prokazatelné a pravdivé.

Ve vSeobecném popisu firmy je tfeba definovat jasnou misi a vizi. Je dalezité si
urcit smysl existence firmy. Diilezité je urcit, v jakém oboru chci podnikat, kdo bude
nasim zakaznikem a co budeme d¢lat. Od vize oc¢ekavame, ze ji vyjadiime, ¢eho chce
firma dosahnout, jakého vysledku. Od vize se odvijeji cile. Cile by mély byt
formulovany kratce a hlavné srozumitelné. V popisu si musime urcit, jakym zptisobem

budou nase cile dosazeny, a také jakym zplisobem je budeme financovat.

2.4 Kli¢ové osobnosti

Jak uvedl Veber " tato kapitola je pro podnikatelsky plan velmi podstatna.
Dulezité je pti vybéru klicovych osobnosti brat v uvahu, jakou préci dany ¢lovek bude
zastavat. Podle ur¢ené funkce hleddme a umistujeme své pracovniky. Dlraz musi byt
kladen na vzd¢€lani potfebné k vykondvané praci. Nesmi se stat, ze bude praci vykonavat
nékdo, kdo o tom nic nevi. Proto je tfeba dbat na peclivost vybéru svych vedoucich

pracovnikd. Jak uvadi Srpova 14!

, pro investory je kapitola kli¢ové osobnosti zvlaste
dilezita. Investory zajima, jaké vedeni v dané firm¢ bude. Pii popisovani klicovych
osobnosti nemusime uvadét Uplné Zivotopisy, dilezité¢ je vzdélani a dosavadni
zkuSenosti. V této kapitole by se mélo ur€it, jakou praci budou zastavat klicové

osobnosti a majitelé firmy.

2.5 Produkt

(151, ,, Produkty v tomto

Co znamena produkt pro firmu uvedla Vysekalova
smyslu chapeme jako podstatu existence firmy, bez niz by ostatni prvky nemohly byt
ucinné. Sebelepsi design a komunikace nepomohou, pokud nemiizeme nabidnout

vvvvv

celého podnikatelského planu. Bez produktu firma nemize fungovat, a proto se mu

13 VEBER, J., SRPOVA, J. a kol. Podnikani malé a stiedni firmy. Praha: Grada, 2008, 101 s. ISBN 978-
80-247-2409-6.

' SRPOVA, J., SVOBODOVA, 1., SKOPAL, P., ORLIK, T. Podnikatelsky plin a strategie. Praha:
Grada, 2011, 18 s. ISBN 978-80-247-4103-1.

B VYSEKALOVA, I., MIKES, J. Image a firemni identita. Praha: Grada, 2009, 74 s. ISBN 978-80-247-
2790-5.
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musi vénovat opravdu velké usili, aby byl produkt opravdu dikladné propracovan.
Firma by si méla vytvofit své portfolio produktii. Z hlediska marketingu se tvofi
produktovy mix. Firma si urci, jaké produkty bude prodavat nebo jaké vyrobky bude
vyrabét, a jaké technologie bude pouzivat pii vyrob&. Jak uvedl Veber % kdyz
popisujeme vyrobni metody musime si uvédomit, ze Ctenaf nemusi znat vSechny
odborné terminy, a proto je tfeba psat plan tak, aby byl sndze pochopitelny i pro
&lovéka, ktery se v této oblasti tolik nevyzna. Ctenat musi byt schopen pochopit diilezité
body této Casti planu. Ty jsou napiiklad pozadovana kvalifikace zaméstnanct, hlavni
principy vyroby, dal$i znalosti zaméstnanct, které neplynou z jejich kvalifikace atd.
Dale musi napldnovat, v jakém mnozstvi bude prodavat produkty a u vlastnich vyrobkl
zalezi 1 na tvorbé designu, znacce a baleni vyrobkl. Naplanuje se, jaké stroje a zafizeni
je potieba a nasledné rozmisténi produkti a vyrobkd. Pokud uvadime na trh vyrobek,
ktery na trhu je$té neni viibec zavedeny, musime si vyrobek nechat patentovat, aby
nedoslo k tomu, Ze jina firma ho po nas zkopiruje. Se zavadénim novych vyrobki jsou
spojeny vétsi naklady, protoze musi projit riznymi testy, nez budou moci vstoupit na
trh. Jde naptiklad o testy ministerstva zdravotnictvi, které testuje vyrobky, aby nebyly
zdravi Skodlivé a dale testy vefejnych instituci atd. V rdmci bakaldiské prace bude
provadéno dotaznikové Setieni, zda lidé maji zajem o Ceské a regionalni potraviny. Jak

se tvoii dotazniky bude uvedeno V nize uvedené kapitole 2.6 Tvorba dotazniku.

2.6 Tvorba dotazniku

Pro tvorbu dotazniku musime znat cile dotazovani. Je tieba védét, jaké
informace po skonCeni dotazovani poZzadujeme. Pokud vime, jaké informace
potiebujeme znat, mizeme zacit vytvaret dotaznik. Co je dale pro tvorbu dotazniku

7. Pri tvorbé dotazniku je tieba predevsim specifikovat

dalezité uvedla Machkova
nejen to, na co a jak se budeme ptat, ale také zpiisob, jakym budeme data nasledné
zpracovavat. “

V dotazniku muzeme pouzit dva druhy otdzek. Otazky délime na uzaviené a
oteviené. Na oteviené otazky respondent odpovida vlastni odpovédi. Je polozena otazka

bez vybéru néjaké odpovédi a respondent mize odpovidat na otdzku detailné. Uzaviené

16 VEBER, J., SRPOVA, J. a kol. Podnikdani malé a stiedni firmy. Praha: Grada, 2008, 104 s. ISBN 978-
80-247-2409-6.

Y"MACHKOVA, H. Mezindrodni marketing. 3., aktualizované a prepracované vydani. Praha: Grada,
2009, 49 s. ISBN 978-80-247-2986-2.
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otazky maji dany na vybér urcité odpovédi. Mizou to byt odpovédi, kde respondent
odpovida ano nebo ne, ale mohou to byt i otdzky, kde maji na vybér napiiklad ze tii,
Ctyt a déle nékolik odpovédi. Dale miize mit uzaviend otdzka podobu Skaly, kde
respondent odpovida formou znamkovani jako ve Skole na dané odpovédi.

Dotazovani mize probihat riznymi zplisoby. Tyto zplsoby mohou byt
telefonické, osobni, pisemné a elektronické. U telefonického dotazovani musime dbat
na piesné a jasné polozeni otazky. Pti telefonickém dotazovani lidé nemaji tolik Casu a
vetsinou jsou neochotni ztracet ¢as. Osobni dotazovani je forma, kde se tazatel pifimo
pta respondenta. Tuto metodu povazuji za nejlepsi. Tazatel ma moznost navéazat dobry
kontakt s respondenty, a ti jsou poté ochotni vénovat ¢as na vyplnéni dotazniku.

Pisemné dotazovani je v dnesni dobé uz velmi ndrocné, zdlouhavé a nakladné.
Pii pisemném dotazovani posilame dopisy respondentiim, kde musime ptikladat
pravodni dopis. V privodnim dopise uvadime veSkeré informace o dotazovani a
nasledné pfikladame dotaznik. Velmi oblibenou metodou je elektronické dotazovani,
které probiha prostfednictvim internetu a velkou vyhodou tohoto dotazovani je, ze data
se ukladaji pfimo do pocitace.

Pokud mame hotovy dotaznik a prob¢hlo dotazovani, musime zpracovat data.
Data zpracovavame elektronicky, kde je uvadime do grafii. Po zpracovani dat je

nasledné interpretujeme.

2.7 Okoli firmy

Pti zakladani firmy je dilezité zohlednit 1 jeji okoli. V ramci analyzy prostiedi
zkoumame externi a interni prostiedi. Jinak také miZeme nazyvat makroprostfedi a
mikroprostiedi. Pii zkoumani makroprostiedi se mize pouzit tzv. PEST analyza. PEST
analyza znamend zkoumani politickych, ekonomickych, socialnich a kulturnich faktort.

Z eho vychazi PEST analyza uvedl Vochozka [18].

, Vychazi se pri ni z popisu
skutecnosti duleZitych pro vyvoj externiho prostredi podniku v minulosti a zvazuje se,

Jjakym zpiisobem se tyto faktory meni v case.

18 VOCHOZKA, M., MULAC, P. a kol. Podnikovd ekonomika. Praha: Grada, 2012, 344 s. ISBN 978-80-
247-4372-1.
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Dle Skotepy [19]

délime makroprostiedi na obecné, kam zafazujeme
ekonomické, sociokulturni, demografické, védecko-technické, politické a legislativni,
ekologické faktory. Mikroprostiedi je oborové a c¢lenime ho na technologické,
spoleCenské a trzni. U mikroprostfedi se nejvice zaméfime na konkurenci a
potencionalni zakazniky. Déale nesmime opomenout dodavatele, vefejnost a investory.

Analyza zakaznikli — abychom mohli urcit nase zakazniky, musime védét, jaky
produkt budeme poskytovat. Pokud vime, co budeme poskytovat, mizeme urcit i své
potencionalni zakazniky. U téchto zakaznikl si musime zjistit, jaké maji pozadavky a
potieby. Z téchto udaji musime vychazet a zaroven by pro nds meély byt 1 kliCové.
Pokud jiz zname cilovy segment, zjiStujeme, jakym zplUsobem piimé&jeme tyto
zakazniky ke koupi daného produktu.

Analyza konkurence - jako prvni musime zjistit, jaké firmy se v naSem okoli
vyskytuji. Dale si firmy musime rozdé€lit na hlavni konkurenty a potenciondlni
konkurenty. Hlavni konkurent je ten, ktery poskytuje stejny nebo podobny produkt jako
nasSe firma. Na tyto firmy se musime zaméfit. Méli bychom ucinit ur€itd opatfeni jako
napiiklad snizit ceny nebo zvysit reklamu atd. Potencionalni konkurence znamena, ze
nyni nas neohrozuje, ale nemtzeme vyloucit, Ze v budoucnu neptijde s produktem,
ktery nas muze ohrozit. Proto se 1 potencionalni konkurenci musime patti¢né hlidat.

Diilezitou soucasti zkoumani okoli firmy je vytvofeni SWOT analyzy. SWOT je
zkratka slozena z pocateCnich pismen slov strenghts (silné stranky), weaknesses (slabé
stranky), opportunities (pfilezitosti), threats (hrozby).

Podle Jakubikové 2% | Cilem SWOT analyzy je identifikovat to, do jaké miry jsou
soucasnd strategie firmy a jeji specifickd silnd a slabd mista relevantni a schopnd se
vyrovnat se zménami, které nastavaji v prostiedi.“ SWOT analyza tedy zkouma silné a

slabé stranky a dale pfilezitosti a hrozby firmy.

9 SKOREPA, L., ERNEKER, J. Rizeni a manazerské dovednosti I. Ceské Budgjovice: Vysoka $kola
evropskych a regionalnich studii, o. p. s., 2006, 22 s. ISBN 978-80-86708-14-4.

2 JAKUBIKOVA, D. Strategicky marketing- strategie a trendy. Praha: Grada, 2008, 103 s. ISBN 978-
80-247-2690-8.
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Tabulka ¢. 1: SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky
Siln¢ str ,élnkyvném ?da‘v’all véci, ktefé ﬁrma Slabé stranky ndm zaznamenavaji véci, které
provadi dobfe a ptinaseji tak firme dobré firma neprovadi dobfe a je tieba tyto véci
vysledky. zdokonalit.

Prilezitosti Hrozby

Do prilezitosti uvadime véci, které by mohla Do hrozeb udavame skutecnosti, které
firma zacit provadét, aby ptildkala zdkazniky muzou byt pro firmu nebezpecné,

a 1épe je uspokojovala. skute¢nosti které mizou firmu jakkoliv

ohrozit.

Zdroj: ! dle Zamazalové

Z vytvotreni SWOT analyzy nam mohou vyjit Ctyfi riizné kombinace strategii.
Ty uvedl Skotepa [22] jako prvni je WO strategie ,, hledani“, je to strategie, kterd vychazi
ze slabych stranek a pfileZitosti. Na zaklad¢ prilezitosti, miiZeme eliminovat naSe slabé
stranky.

Druhou strategii je SO strategie ,, vyuziti“, zde se snazime diky silnym strankam
vyuzit pfilezitosti. U této strategie se snazime naplno vyuZzit jak silnych stranek tak
prileZitosti.

Tteti je WT strategie ,,prezZiti* u této strategie se snazime n¢jakym zplisobem
eliminovat slabé stranky a zaroven se zbavit ohrozeni. U této strategie je spiSe snaha o
preziti firmy.

Posledni ctvrta strategie je ST strategie , konfrontace” na zadklad¢ silnych

stranek se snazime eliminovat ohroZeni. V nasledujici tabulce bude uvedena SWOT

matice strategii.

2L ZAMAZALOVA, M. Marketing obchodni firmy. Praha: Grada, 2009, 106 s. ISBN 978-80-247-2049-4.
22 SKOREPA, L., ERNEKER, J. Rizeni a manazerské dovednosti I. Ceské Bud&jovice: Vysoka skola
evropskych a regionalnich studii, o. p. s., 2006, 32 s. ISBN 978-80-86708-14-4.
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Tabulka ¢&. 2: SWOT matice

Hrozby - T Ptilezitosti - O
Slabé stranky - W WT- Snaha eliminovat WO- snaha diky
slabé stranky a hrozby ptilezitostem eliminovat

slabé stranky

Silné stranky - S ST- snaha eliminovat SO- snaha naplno vyuzit
hrozby diky silnym silné stranky a pfilezitosti
strankdm

Zdroj: ®dle Jakubikové

2.8 Prodej a marketing

Pod pojmem marketing si lze ptedstavit urCovani cili, strategii, zptsoby jejich
dosazeni, analyzy konkurence a zakaznikti. V marketingu je velmi znamy marketingovy
mix. Zakladem marketingového mixu jsou 4P, coz jsou produkt, cena, distribuce,
komunikace (product, price, place, promotion). Dale mize mit marketingovy mix vice
slozek, ty se ptidavaji podle odvétvi, kde se firma pohybuje. M4 bakalafska prace bude
z odvétvi sluzeb. U odvétvi sluzeb se udava 6P, kde se dale popisuje sortiment a lidé.

Produkt v sobé zahrnuje vyrobky a sluzby, které firma nabizi. Produkt znamena
dle Vastikové Y | Produktem rozumime vse, co organizace nabizi spotrebiteli
K uspokojeni jeho hmotnych i nehmotnych potreb.” Produktem jsem se zabyvala
v samostatné podkapitole 2.5 Produkt.

Cena je velmi dilezity faktor pro nakup. Marketingové odd¢€leni se musi zamétit
na jeji tvorbu. Musime se zabyvat jakym zpilisobem budeme cenu urCovat, najit

spravnou metodu urcovani ceny. Pfi tvorbé ceny musime zohlednit i ceny, které

2 JAKUBIKOVA, D. Strategicky marketing- strategie a trendy. Praha: Grada, 2008, 104 s. ISBN 978-
80-247-2690-8.

# VASTIKOVA, M. Marketing sluzeb — efektivné a moderné. Praha: Grada, 2008, 26 s. ISBN 978-80-
247-2721-9.
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nasadila konkurence. V dnesni dob¢ je cena pro zakazniky vétSinou ten nejzasadnéjsi
rozhodovaci faktor o koupi dané¢ho vyrobku. Mame rtizné metody stanoveni tvorby cen.
Metod miizeme mit mnoho ty nejzakladnéjsi jsou metody nakladové orientované tvorby
ceny, cena stanovena na zaklad¢ konkurence, poptavkové orientovana cena.

Distribuce znamena pohyb zbozi od vyrobce ¢i dodavatele ke koneénému

zdkaznikovi. Pojem distribuce popsal Stiisek (251,

., Distribuce reprezentuje Ccdst
logistického Fetézce zaméerenou na pohyb zbozi (hotového vyrobku) z mista vzniku, tj.
vyrobniho provozu, do mista konecného uziti, tzn. spotieby zdkaznikem. “ Distribuce se
zabyva planovanim celkového pohybu zbozi. Planuje piesné naskladnéni, Cas, cestu
pohybu zboZzi a nasledné vyskladnéni. Déle fesi, jak zbozi umistit do regali a jakym
zptisobem se dostanou ke kone¢nym zakazniktim.

Komunikace je prostfedek, jak dat o svych produktech védét svym zakaznikiim a
potenciondlnim zakaznikiim. U komunikaé¢niho mixu se pouziva né€kolik metod. Tyto

metody uvedla Johnova

jsou to reklama, public relations, sponzoring a podpora
prodeje.

Reklama muze byt prostfednictvim tisku, medii, rozhlasovych stanic. Public
relations je postaven na zaklade vybudovani dobrych vztaht s riznymi skupiny na
zakladé dobré publicity. Sponzorig znamend propagovani firmy a jejich produkti
prostfednictvim jinych lidi. Témto lidem poskytneme bud'to finan¢ni nebo i jiny hmotny
dar, ale za tento dar poZadujeme reklamu od firem nebo lidi, kterym jsme dar poskytli.
Podpora prodeje znamena tkony, které provadime s cilem kratkodobé zvysit prode;.
Muze to byt prostiednictvim riznych slev, slevovych kupond, vyprodeje nebo rizné
balicky za zvyhodnéné ceny. Podpora prodeje je pouze kratkodoba, funguje pouze po
dobu danych akci.

Prodej je velmi dulezity v oblasti marketingu, jedna se osobni neboli piimy
prodej. Pfimy prodej znamend, Ze prodejce piimo prodava vyrobky spotiebiteli. Tento
prodej se mize uskute¢iiovat riiznymi zpusoby. Jde napiiklad o prodej na veletrzich,
vystavach, ale miize jit i o prodej v domécnostech nebo na pracovistich. Pokud jde o
prodej v doméacnostech, realizuje piimo doma u konkrétniho spotiebitele. Prodejce
piijde domii ke spotiebiteli a nabizi dany produkt. U pfimého prodeje, miuzeme brat
Vv potaz vyhody, jako je napfiklad detailni sezndmeni s produktem na zdkladé¢

pfedvedeni prodejcem a moznost si produkt vyzkouset, dodani vyrobkl pfimo domil,

% §TUSEK, J. Rizeni provozu v logistickych Fetézcich. 1. vydani. Praha: C. H. Beck, 2007, 83 s. ISBN
978-80-7179-534-6.

2 JOHNOVA, R. Marketing kulturniho dédictvi a uméni. Art marketing v praxi. Praha: Grada, 2008, 19 s.
ISBN 978-80-247-2724-0.
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dobra komunikace s prodejcem. Velka vétSina lidi vSak v pfimy prodej nema davéru.
Lidé nechtéji byt doma obtéZovani. Dilezité je, aby prodejce netlacil na konecné

spottebitele, aby ti nem¢li pocit, Ze si dany produkt musi koupit.

2.9 Vyroba a jakost

Vyroba se tyka jen urcitych podnikd. Jsou to podniky, které ve svém
podnikatelském planu zaradily produkty vlastni vyroby. Pokud jde o produkty, které
pouze nakoupime za ucelem dalSiho prodeje, tak téchto podnikii se vyroba netyka. U
podnikli, které maji ve svém podnikatelském planu zahrnutou vyrobu vlastnich
produktli, musime popsat jejich vyrobni postupy, zafizeni a stroje, které budou pouzity.
Dale muzeme uvadét misto, kde bude vyroba vykonavana, z jakych materialt bude
vyrobek vyrdbén, obaly které budou pouzity. Mlizeme zde i1 uvadét, od jakych

vvvvv

kvality.

Jakost je dulezita pro vSechny podniky. Jak je jakost dilezita uvedl Veber 21,
,»V soucasnosti na tento rys vyrobkii a sluzeb pohlizime jako na samoziejmost. Naopak,
kdo neni schopen garantovat standardni uroven jakosti, ma minimalni nadéji na uspéch.
Jakost vyrobkii a sluzeb se promita do celkové ekonomiky kazdé firmy. Na jedné strané
prispiva k zvySeni odbytu a tim i trzeb, na druhé strané nedostatecna jakost vede
k reklamacim, které mohou mit za nasledek i pokles prodeje. *

Je dilezité, abychom nenastavili urcitou jakost a postupem ¢asu jsme tuto jakost
nesnizovali. U jakosti se miZzeme piihlasit o fadu certifikatd. Kazdému jsou urcité
znamy ISO normy. Pokud se rozhodneme pfihléasit o rizné certifikaty, znamena to pro
nas vice prace a hlavné vice administrativy, ale zaroven pokud certifikaty ziskame,
zaru€uji nam u zakaznikll dobré jméno a garanci kvality. Ziskany certifikat nemame na
porad. Kazdy rok se provadéji kontroly, jestli nedoslo k poklesu jakosti. Pokud je vse
v poradku, certifikat je prodlouzen, pokud se zjisti nedostatky, certifikdt nam jiz dale
neni udélen. DulezZité je, aby jakost byla kvalitni s certifikdtem 1 bez né¢j. Jen tak si

muzeme u zakazniku ziskat a udrzet duvéru.

2" \JEBER, J. a kol. Rl'zem'jakosti a ochrana spotiebitele 2., aktualizované vydani. Praha: Grada, 2007,
35s. ISBN 978-80-247-1782-1.
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2.10 Personalni otazky

Personalni otazky se tykaji zaméstnanci. Musime si ujasnit, kdo bude v jaké
pozici pusobit, kolik zaméstnancti bude nase firma mit. Pokud vime, kolik zaméstnancti
potfebujeme, musime urcit, jaké lidi budeme na jednotlivd mista potiebovat. Jde
zejména o to, jakou funkci budou vykonavat. Podle funkce vykonavané prace urCujeme
pozadavky na zaméstnance. Jde zejména o vzdé€lani, pozadovanou praxi, schopnosti a
znalosti zamé&stnance. Pokud jde o velkou firmu, mize mit n¢kolik oddéleni. Je tfeba
zam¢stnance rozdélit do urcitych oddéleni. Pokud jde o firmu, kterd vyrabi vyrobky
vlastni vyroby, je dulezité opravdu své pracovniky vybirat svédomité. Je dulezité si
uvédomit, jestli je dobré ptijmout pracovniky, ktefi maji uz zkuSenosti nebo pracovniky,
ktefi jsou absolventy skol a nemaji Zadné zkusSenosti. Z pohledu zaméstnavatele je urcité
lepsi zaméstnavat lidi, ktefi prosli uréitou praxi. Ale z mého pohledu, jako studenta,
urcité¢ chceme dostat pfilezitost, abychom mohli ziskat zkuSenosti a zaméstnavatelim

dokazat, ze i absolventi $kol dokdzou pracovat svédomit¢ a kvalitné.

2.11 Finan¢ni plan

28] . . .
I ., Financni

Co si piedstavit pod finanénim planovanim uvedl Synek !
planovani zahrnuje rozhodovani o zpusobu financovani (investic, bézného cinnosti), o
investovani kapitalu s cilem jeho zhodnoceni a o penéznim hospodareni. Cilem
financniho planovani je splnéni obecného financniho cile podniku tj. maximalizace jeho
trzni hodnoty, resp. (u akciové spolecnosti) maximalizace trzni ceny akcie.

Ve finanénim planu prejdeme k propocitani ekonomickych a financ¢nich
ukazateld. Po propoctu financi by se ndm méla ukézat jiz redlna stranka celého projektu.
Je dobré si pfi financnim planovani udélat nékolik verzi. Témi verzemi muze byt
optimistickd verze, neutralni verze a pesimisticka verze. UrcCité je pro nas lepsi pocitat s
verzi pesimistickou nez s verzi optimistickou. Kazdy je urcit¢ rad, kdyz se jeho
predpoklady bud’to naplni podle planu, nebo dokonce dopadnou 1épe, nez predpokladal.
Pokud podnikatel bude piedpokladat s optimistickou verzi, ne vzdy jeho ocekavani

budou naplnény.

% SYNEK, M., KISLINGEROVA, E. a kol. Podnikovd ekonomika. 5. prepracované a doplnéné vydani.
Praha: C. H. Beck, 2010, 176 s. ISBN 978-80-7400-336-3.
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Vystupy finanéniho planu tvofi:
e Vykaz zisku a ztraty
e Rozvaha

e Plan penéznich toki

Musime uvadeét veskeré néklady, které jsou potiteba pro to, abychom viibec
mohli zacit podnikat i ndklady, které budou potfeba na zacatku podnikéni.

Pfi tvorbé planu si také zjistime, jestli disponujeme vlastnimi zdroji, které bude
potieba k podnikani, nebo jestli budeme muset pouzit zdroje cizi. Na za¢atku podnikani
si vétS§inou musime vzit cizi zdroje. Je to 1 pro podnikatele vyhodné&jsi, nevycerpa
vSechny vlastni zdroje, které mize pozdéji dale pouzivat v podnikani.

(29 Na zdaver Jje treba upozornit, ze kazdy

Jak je postaven plan uvedl Vochozka
podnikatelsky plan je postaven na urcitych odhadech, prognozach a predpokladech.

, - y o N TRV f
Mira optimismu téchto vstupii znacné ovliviiuje vystupy a zdavery.

2 VOCHOZKA, M., MULAC, P. a kol. Podnikova ekonomika. Praha: Grada, 2012, 169 s. ISBN 978-80-
247-4372-1.
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3 PODNIKATELSKY PLAN FIRMY NATURE S. R. O.

Pro svou bakalaiskou praci jsem si zvolila vytvotfeni podnikatelského planu pro
spoleCnost s rucenim omezenym, zabyvajici se prodejem potravin. V nasledujicich
Castech této kapitoly bude spolecnost podrobné popsdna. Bude zde popsan postup
zpracovani podnikatelského planu, v jehoz ramci bude sestaven zakladatelsky rozpocet

a zpracované dotaznikové Setieni, které se tyka Ceskych a regionalnich potravin.

3.1 Shrnuti

V nasledujicich ¢astech budou uvedeny informace o zaklddané spolecnosti
Nature s. r. 0. Pfedmétem podnikani spole¢nosti bude nakup zbozi za tcelem dalsiho
prodeje. Spole¢nost ma zamér specializovat se na zbozi potravinarského charakteru a
v drobné mife i na drogistické zbozi.

V dusledku nedavnych, ale i soucasnych neustalych kauz ohledné Spatnych a
zavadnych potravin, se spolecnost rozhodla soustiedit se na ceské a regiondlni
potraviny. V disledku tohoto rozhodnuti bylo provedeno dotaznikové Setieni, které
mélo zjistit, zda 1idé reaguji na Spatné a zavadné potraviny a zda maji zdjem mit ve
svém okoli prodejnu s ¢eskymi a regiondlnimi potravinami.

Dale bude analyzovano okoli podniku, tudiz se zaméfime piedevSim na
konkurenci. Budou zde popsany klicové o0sobnosti, které budou ve spolecnosti
zamestnavany.

Velmi rozsahlou ¢asti bude produkt, kde budou popsany urcité firmy, na které
se chceme zaméfit a regionalni produkty, které od rtznych dodavateli budeme
nakupovat. U produktu se zamétime pravé na popis riiznych regiondlnich potravin
z naseho Jihoceského kraje, a dale na zndmé a kvalitni znacky produktti ¢eské vyroby.
rozpocet a finan¢ni plan, kde se uvedou ndklady na prodejnu, ale 1 tfi varianty
predpokladanych trzeb pro prvni rok podnikani. Finan¢ni plan tedy bude zpracovan ve

varianté pesimistické, neutralni a optimistické.
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3.2 VSeobecny popis firmy

Obchodni firma: Nature s. r. 0.

Sidlo: Pekérenska 20, Ceské Budgjovice 370 04

Prévni forma podnikani: Spole¢nost s rucenim omezenym
Predmét podnikani: Nakup zbozi za ucelem dalSiho prodeje

Predpokladany termin zahajeni: Leden 2014

Spole¢nost Nature s. r. 0. bude mit sidlo v Ceskych Budg&jovicich, toto sidlo je
sméFovano blizko centra mésta, z divodu velké koncentrace lidi v této oblasti. Pokud by
bylo zvoleno misto spise na okraji Ceskych Bud&jovic, domnivala jsem se, Ze by to pro
tuto spole¢nost nemuselo byt zrovna idedlni. Dle mého nazoru, lidé nakupuji spise
pobliz centra pii cesté domtl a umisténi takto specifické prodejny mimo centrum meésta,
by bylo pro tuto spoleé¢nost nevyhovujici. Bylo zvoleno misto, kde projde velky pocet
lidi. Misto se nachazi pobliz ndkupniho centra IGY a je pifimo naproti zastavce autobust
MHD.

Jednd se o0 zaloZzeni zcela nové spolecnosti, ktera bude provozovat malou
prodejnu. Pfi volbé pravni formy podnikani jsem zvazovala dvé mozné alternativy, a to
podnikani jako fyzick4d osoba nebo spolecnost s ru¢enim omezenym. Vybrala jsem si
spole€nost s ruenim omezenym.

Spole¢nost Nature s. r. o. bude nakupovat zboZzi, které bude nasledn¢ dale
prodavat. Jedna se o zbozi potravinarského charakteru jako jsou ovoce, zelenina,
pecivo, mlékarenské vyrobky atd. Také bude vV mensi mife nabizet drogistické zboZi,
naptiklad jako jsou toaletni papiry, zubni pasty, rizné druhy Samponti atd.

Cilem spolecnosti je dat lidem moznost nakupovat zbozi, které je kvalitni,
zname jeho puvod a dale i regionalni potraviny. Hlavnim finanénim cilem spole¢nosti
je tvoftit zisk.

V prvnim roce podnikani je cilem dostat se do podvédomi lidi tak, aby méli
zajem tuto prodejnu navstivit a zaroven se opakované vracet. Zameérem je utvofit staly
pocet zakazniku, ktery se bude neustale vracet, ale i ziskat zakazniky od konkurence.

Zamérem je zakazniky sméfovat K nakupu spiSe kvalitnich potravin nez
potravin z cizich zemi, které jsou je§té navic zavadné. Cilem je ukazat, ze Ceska

republika mé vyrobu opravdu velkého sortimentu potravin, které maji urcité kvality.
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3.3 Kli¢ové osobnosti

Kli¢ovou osobnosti bude majitelka firmy Dita Faturova. Jelikoz se jedna o
drobny podnik, bude zde vystupovat i jako feditelka. Vystudovala Obchodni akademii
v Kaplici a nyni studuje obor Management a marketing na Vysoké Skole evropskych a
regionalnich studii, o. p. s. v Ceskych Bud&jovicich. Veskerou ¢innost bude fidit
majitelka firmy. Bude se starat o zalezitosti, které se tykaji administrativy, ale zaroven
bude i pfimo v provozu.

Zakon €. 563/1991 Sb., o ucetnictvi stanovi rozsah a zplisob vedeni ucetnictvi, a
protoze s. r. 0. je ucetni jednotkou, bude nutné zabezpecit ucetnictvi. Spolecnost bude
zamé&stnavat ucetniho Ing. Pavla Sedlaka. Ten vystudoval nejdiive Obchodni akademii
v Ceskych Budgjovicich a nasledné studoval obor wdetnictvi na Jihogeské univerzité
v Ceskych Budgjovicich.

Dale bude mit majitelka svou zastupkyni, kterou bude Martina Dvotakova, ma
sttedni odborné vzdé&lani, vystudovala Obchodni akademii v Ceskych Budg&jovicich.
Jako zastupkyné majitelky se bude starat o véci, které se tykaji objednavek zbozi a

feSeni problému V jeji nepiitomnosti. Jinak bude zaméstnana jako prodavacka.

3.4 Produkt

Produkt bude ovoce a zelenina, vesSkeré potravinaiské zbozi a v menSi mife
zbozi drogistického charakteru zakladni potfeby. Hlavnim produktem budou regionalni
a Ceské potraviny.

(3% jsou témi nejlepsimi produkty

Produkty oznafované regiondlni potravina
z daného kraje. Spole¢nost bude nakupovat regionalni vyrobky z Jihoceského kraje.
Vyrobky maji zelenomodré logo regionalni potravina a nazev kraje, ze kterého
potravina pochazi. Toto logo na obalech vyrobkl spotfebitelim zaruci, ze surovina i
vyroba pochdzi z domaci produkce. Logo zarucuje 1 kvalitu, mistni suroviny, tradi¢ni
recepturu a doméci chut’.

Produkt, jez ma oznaceni regionalni potravina, musi byt vyroben na tzemi

daného regionu a ze surovin tohoto uzemi. Ocenéni musi spliiovat 1 dalSi pfisné

pozadavky, jako jsou naptiklad evropské a narodni pozadavky na kvalitu potravin.

%Regiondlni potravina: Znacka Regiondlni potravina oceiiuje ty nejlepsi vyrobky z kazdého kraje.
[cit. 2013-03-04]. Dostupné z WWW: <http://eagri.cz/public/web/regionalni-potraviny/o-projektu/>.
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Budou nabizeny nasledujici vyrobky

[31].

Krkovi¢ka uzena z komina: Od vyrobce Libora Novaka. Jedna se 0
specialn€ nalozenou a prolezelou krkovici bez kosti, ktera je klasicky
uzena v koufi z bukového dfeva. Néapad na tento vyrobek vznikl pfi
zabijackovych veselic v Jiho¢eském kraji.

Salam lovecky: Vyrobcem je spolecnost ANTONI CZ s. 1. 0., kterd ma
sidlo v Dolnim Tieboniné. Jedna se o trvanlivy saldm. Tento salam je
zauzeny ve studeném koufi a ma tmavé hnédou barvu. Méa plochy tvar
bez vzduchovych bublin a je fermentovan ve zraci komote.

Jihotesky kozi syr Bio: Vyrobcem je Jakub Spatny. Jedna se o syr,
ktery je mé&kky tvarohovy. Zakladni surovinou je kozi mléko v Bio
kvalité. Toto mléko je 100% vyprodukované na kozi farmé v Bilsku.
Jogurt bily s ovocnou sloZzkou — viSen: Tento jogurt vyrabi Ladislav
Hosna. Je to mlécny vyrobek, ktery obsahuje 100% zivych jogurtovych
a mléénych kultur. Jogurt je vyrabény z vlastniho farmaiského mléka.
Kravy jsou krmeny picninami ze Sumavskych pastvin. Ovocna slozka
je od jihoceskych péstiteld.

Krumlovsky kola¢: Vyrobcem je pekaistvi NODES, spol. s. r. o.
Kola¢ je vyrabén z tésta tradicni staroCeskou technologii a neni zde
pouzivano zlepSujicich pfipravki. Na kvalit¢ hraje dulezitou roli
vyhradné ru¢ni zpracovani.

Lhenicka ovocna S§tava jablko-rakytnik: Vyrobcem je Karel
Gregora. Jedna se o ovocnou stavu. Je to Cisty, nefiltrovany produkt
Z ovoce, které pochdzi z tradicni Lhenické ovocndiské oblasti. Podil
ovoce je 100%.

Med medovicovy z Treboiiska: Vyrobcem je Petr Sedlacek. Jedna se
o pfirodni produkt ziskany 100% z vlastniho chovu. Med je bez
jakychkoliv pfisad a pomocnych latek.

Mauzi Farmarska pastika: Vyrobcem je MAUZ—vyroba s.r.o. Jedna
se o paStiku vyrabénou podle receptu predkii zdejSich uzenafa. Je to

vyrobek z vepfového masa, jater a smeési koteni.

31 Regiondlni potravina: Regiondlni potraviny Jihoceského kraje. [cit. 2013-03-04]. Dostupné z WWW:
< http://eagri.cz/public/web/regionalni-potraviny/regionalni-potraviny/jihocesky-kraj/ >.
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Chléb podmaslovy: Vyrobcem je Marek Bastyi. Je vyrdbén podle
puvodni receptury, kterd pochdzi z roku 1890. Vyrabi se ze smési tii
druhtt mouky, zitného vice stupiiového kvasu a podmasli z jiznich
Cech.

Lhenické jablko ve vanilce: Vyrobcem je Polanskych, s. r. 0. Tento
produkt je vyrdbén podle domaci receptury ze specialné peceného
korpusu.

Hruskovice: Vyrobcem je Lihovar Lzin, spol. s. r. 0. Tento destilat je
vyrabén pouze ze zralého jihoceského ovoce. Na jeden litr 100% lihu,
bylo zpracovano zhruba 22 kg hrusek.

Kysané zeli bile: Vyrobcem je Zemédélsky podnik MalSe, a. s. Jedna
se o vyhlasené roudenské zeli. Toto zeli je péstovano na loukéach kolem
teky MalSe. Zpracovava se ve vlastni krouhdrné a je zpracovéano
jedine¢nou technologii. Dale je piidana pouze sl a kmin.

Zlata niva: Vyrobcem je Madeta a. s. Jednéd se o prvni syr, ktery je
chranény oznacenim Evropské komise. Syr se vyrabi z mléka, které
pochazi z oblasti s ¢istym zivotnim prostfedim a unikatni florou.
Lhenicka ovocna $t'ava jablko-jahoda: Vyrobcem je Karel Gregora.
Jedna se o ovocnou $tavu. Je to Cisty, nefiltrovany produkt z ovoce,
které pochazi ztradicni Lhenické ovocnaiské oblasti. Litr S§téavy
obsahuje zhruba 1,4 kilogramu kvalitniho ovoce.

Kysané zeli ¢ervené: Vyrobcem je Zemédélsky podnik Malse, a. s.
Jedna se o vyhlaSené roudenské zeli. Toto zeli je pé€stovano na loukach
kolem feky MalSe. Proces kvaSeni vychéazi provéfenych receptur a
postupti.

Boubin — Zitno — pSeni¢ny chléb bez écek: Vyrobce Vladimir Cais.
Tento chléb je vyrabén rucni praci. Tento chléb obsahuje vysoky podil

zitného kvasu, Cerstvy jogurt a vzacné mouky.
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DalSimi dulezitymi potravinami jsou ceské potraviny, které budou zajiStény

nakupovanim vyrobkt KLASA. Bude se jednat naptiklad o firmy (321,

Kostelecké uzeniny a. s.: Od této spolecnosti budou
objednavany produkty- Baby Sunka, Bohemia kyta a plec s kosti
a dalsi rizné produkty.

Vodianska dribeZz a. s.: Planujeme objedndvat — Drubezi
tlacenku, Kufe bez drobt, Kufeci ¢tvrtky zadni, Kufeci stehna,
Kufeci kiidla, Kufeci prsni fizky.

ZRUD - MASOKOMBINAT - Pisek CZ, a. s.: Planujeme
objednévat — Draci klobasa, Herkules, Kralovska klobaska riizné
pfichuté a spoustu dalsich.

Dribezarsky zavod Klatovy, a. s.. Budeme objednavat
naptiklad tyto produkty- Kufe bez drobii chlazené, Kufe uzené,
Kureci klobasa se syrem.

MLEKARNA KUNIN a. s.: Budeme odebirat naptiklad tyto
produkty - Acidofilni mléko riznych piichuti, Beskydsky jogurt
riznych pfichuti, KySka, MIlécnd krupice rizné piichute,
Smetanovy jogurt rizné ptichuté, Trvanlivé mléko.

MADETA a. s.: Budeme objednavat napiiklad nasledujici
produkty — Jihoceské mléko lahodné polotu¢né, JihoCesky
Cottage bez ptichuti, Lipanek kakaovy a vanilkovy.

I NOWACO Opava s. r. 0.: Budeme objednavat produkty —
Jahody mroz, Maliny, MrozZ v bilé polevé, MroZ v tmavé polevé.

UNILEVER CR, spol. s. r. o.: Budeme objednévat napiiklad —
MiSa, MiSa jahoda a merurika.

PODEBRADKA a. s.: Planujeme objednavat napiiklad — Dobréa
voda nesycena ruzné ptichuté¢ a s vitaminem C, Dobra voda
sycena jemné perlivda a perlivd, Dobra voda sycena rtzné
pfichuté a s vitaminem C, Prolinie rtizné pfichuté.

Hanacka kyselka s. r. o.: Budeme objednavat produkty-
Hanécka kyselka Aloe vera s ostruzinou, Hanacka kyselka rtizné

ptichuté.

32 KLASA: Vyrobky. [cit. 2013-03-05]. Dostupné z WWW: <http://www.eklasa.cz/spotrebitele/kategorie-

vyrobku/>.
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Vyse byl uveden piehled ceskych firem, se kterymi planujeme spolupracovat a
ptrehled jejich hlavnich produktl, které od nich planujeme objednavat. Je samoziejmé,
7e tento seznam bude dale rozsiten o dalsi dodavatele a produkty.

K regionalnim a ¢eskym potravinam samoziejm¢ bude spole¢nost nakupovat i
klasické a zndmé produkty od zndmych firem. Drogistické zbozi bude zastoupeno

Vv malém mnozstvi, ale musi zajistit zdkladni denni potieby.

3.5 Analyza okoli

Prodejna se bude nachazet blizko centra a v okoli Palackého namésti v Ceskych
Budgjovicich, protoze obchod, ktery by se zamétoval na takovy druh potravin, zde
chybi. Je zde ale velkd konkurence v oblasti prodeje potravin. V blizkosti sidli
spole¢nost Billa, ktera ma velmi $iroky sortiment. Billa ma za sebou jiz n¢kolik kauz se
Spatnymi potravinami.

Dale na opacné strané Palackého namésti sidli spolecnost Spar Fank CB, s. r. 0.,
ktera se nespecializuje na zadny specialni sortiment, ale dba hlavné na cerstvost a
kvalitu ovoce a zeleniny a dalSich vyrobkd.
kazdého sortimentu mensi mnozstvi zbozi. Tento obchod je uz tak vzdaleny, tudiz
nepiedpokladam, ze bychom si né¢jakym zptisobem konkurovali.

Posledni moznou konkurenci by mohl byt Albert supermarket v obchodnim
centru Igy. Supermarket je vzdaleny, ale lidé, co jsou na nakupech v obchodnim centru,

si zde mohou také nakoupit.

3.5.1 SWOT analyza

V teoretické Casti jsem uvedla, jak by méla SWOT analyza vypadat a nyni ji
provedu i na spole¢nost Nature s. r. 0. Slabé a silné stranky, ptilezitosti a hrozby budou
uvedeny ve SWOT analyze. Silné stranky — jedineCnost zbozi, zaméfeni se na
regionalni potraviny, zaméteni se na ceské potraviny, nenabizet Spatné potraviny.

Slabé stranky - vstupovat do odvétvi jako uplné nova firma, firma zatim neni v
povédomi spotiebiteld.

Prilezitosti - ukazat lidem jiny smér nakupovani, dostat se do povédomi lidi,

vyuzit jedinecnosti zbozi na ziskani zakaznikti od konkurence.
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Hrozby - velkd konkurence v okoli firmy, mozny nezdjem o jedinecnost
produktu, neziskani velkého poctu spotiebiteld, snizujici se kupni sila obyvatelstva.

SWOT analyza spolecnosti Nature s. r. 0. bude zaznamena do tabulky ¢. 3.

Tabulka €. 3: SWOT analyza firmy Nature s. r. o.

Silné stranky Slabé stranky
Jedine¢nost zbozi Vstupovat do odvétvi jako tplné nova
Zaméfeni se na regionalni potraviny firma
Zameéteni se na Ceské potraviny Firma zatim neni v povédomi spotiebitell

Nenabizet $patné potraviny

Piilezitosti Hrozby
Ukézat lidem jiny smér nakupovani Velka konkurence v okoli firmy
Dostat se do povédomi lidi Mozny nezajem o jedine¢nost zbozi
Vyuzit jedinecnosti produktu na ziskani Neziskani velkého poctu spotiebitelti
zakaznikl konkurence Snizujici se kupni sila obyvatelstva

Zdroj: Vlastni zpracovani

3.5.2 SWOT matice

Dale byla zpracovana SWOT matice spole¢nosti Nature s. r. 0. Strategie WT-
snaha dostat se co nejvice do povédomi lidi, velmi propagovat jedine¢né vyrobky,
sledovat konkurenci.

Strategie WO - pfi vstupu na trhu ukazat lidem novy smér nakupovani, kvalitni a
poctivé vyrobky, dostavat se do povédomi lidi prostiednictvim reklam.

Strategie ST - kvalitnimi produkty ziskavat zakazniky od konkurence, ukazat
lidem kvalitu vyrobk, a tim vzbudit zajem o dalsi ndkupy.

Strategie SO - ziskat zakazniky konkurence diky regiondlnim a ceskym
potravinam, vzbudit u zdkaznikli dobré jméno diky kvalitnim potravindam. SWOT

matice firmy Nature s. r. 0. bude néasledné€ zaznamenéna do tabulky ¢. 4.
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Tabulka ¢. 4: SWOT matice firmy Natures. r. o.

Hrozby - T Piilezitosti - O
Slabé stranky - W - Snaha dostat se co - Pfi vstupu na trhu ukazat
nejvice do povédomi lidi | lidem novy smér
- Velmi propagovat nakupovani — kvalitni a
jedine¢né vyrobky poctivé vyrobky
- Sledovat konkurenci - Dostavat se do povédomi

lidi prostiednictvim

reklam
Silné stranky - S - Kvalitnimi produkty Ziskat zdkazniky
ziskavat zdkazniky konkurence diky
konkurence regionadlnim a ¢eskym
- Ukazat lidem kvalitu potravinam
vyrobkt a tim vzbudit Vzbudit u zdkaznika
zajem o dal$i ndkupy dobré jméno diky

kvalitnim potravinam

Zdroj: Vlastni zpracovani

3.6 Prodej a marketing

Na zacatku podnikani je potfeba charakterizovat soubor marketingovych

nastroju, kterymi jsou 4P - cena, produkt, distribuce, komunikace.

3.6.1 Cena

Ceny si spole¢nost bude stanovovat sama podle svého uvazeni a hlavné podle
doporuceni od dodavateld. JelikoZ je v okoli spole¢nosti velky pocet konkurentil, musi
byt pii tvorbé ceny zohlednény i jejich ceny.

U cenové politiky, musi byt zvazovany I interni a externi faktory. Internimi
faktory jsou piredevs§im cile spole¢nosti, kterymi jsou konkurovat okolnim firmam a
hlavnim cilem je udrzet se na trhu.

Dale se zvazuji externi faktory, jako je velikost trhu, kupni sila spotiebitele,

cenova pruznost poptavky a predevsim pocet konkurenti.
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Dale je potieba vzit v tvahu pravni piedpisy a trestni postihy pii porusovani
pravidel. Diilezitym cilem bude, stanovit cenu takovou, kterd pokryje néklady a zaroven

prinese zisk.

3.6.2 Distribuce

Spolec¢nost bude vyuzivat dva typy distribucnich cest. Témito cestami jsou
vyrobce — maloobchod — spotiebitel nebo vyrobce — velkoobchod — maloobchod —
Spottebitel.

Distribuce bude probihat na zédklad¢ objednavek pfimo u vyrobci. Vyrobcei bude
zaslana objednéavka, ten tuto objednavku zpracuje a nasledné ve stanoveném terminu
bude provedena dodavka objednaného zbozi. Nebo distribuce bude probihat
prostfednictvim velkoobchodu, kde bude nakupovat majitelka osobné a sama si zbozi

dopravovat do svého obchodu.

3.6.3 Komunikace

Na zacatku podnikani se musi spole¢nost Nature s. r. 0. dostat do povédomi
potencionalnich zakaznikl. Toto povédomi bude zajistovano formou letaku. Letaky
budou rozdavany po dobu tii mésicti.

Vybornou reklamou, by byla reklama prostfednictvim radii, ale tato forma
reklamy je prozatim bohuzel velmi nakladna. Reklama bude tedy probihat pouze
prostiednictvim letaki, které budou rozneseny Vv celém okoli obchodu.

Dale budou nabizeny zavadéci akce k otevieni nové prodejny. Bude spusténa
internetova stranka, kde spotiebitelé naleznou seznam ceskych dodavatelii a ptehled o
tom, jaké regionalni potraviny bude spole¢nost Nature s. r. 0. nabizet. Budou zde

informace o spolec¢nosti a zaroveil informace o riiznych akcich.

3.6.4 Produkt

Produktem budou pfedev§im regiondlni a Ceské potraviny, potravinaiské a
drogistické zbozi. Produkt byl dikladné popsan v ¢asti 3.4 Produkt.
Jelikoz se jedna o sluzbu, je zde tieba uvést 6P — cena, distribuce, komunikace,

produkt, sortiment, lidé.
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3.6.5 Sortiment

Jedna se o vyrobky denni spotieby. V ramci spotiebitelské poptavky se jedné o
vyrobky denni, Casté a obCasné spotieby. Zamér je vyrobky zatadit mezi velmi kvalitni
a kvalitni. Spolec¢nost sviij sortiment bude postupné upravovat, podle pozadavki

zakazniki. Je dulezité tyto pozadavky vyslySet, aby se zakaznici stale vraceli.

3.6.6 Lidé

Spole¢nost bude zaméstnavat jednu zaméstnankyni a zaroven majitelka se bude
podilet na praci v provozu. V budoucnosti se nevylucuje piipadné dalsi navySovani
stavu. Podrobnéji o této oblasti bude pojedndno v nize uvedené casti 3.7 Persondlni

otazky.

3.7 Personalni otazky

Majitelka firmy bude zajiStovat administrativu, objednavky, feSeni problémi a
reklamace. V dobg¢ jeji neptfitomnosti bude mit svého zastupce, ktery bude tuto veskerou
¢innost vykonavat za majitelku. Déale bude majitelka pracovat v provozu, bude
dopliiovat potiebné zbozi, kontrolovat minimalni trvanlivosti zejména u mlékéarenského
zboZi.

Spole¢nost bude zaméstnavat jednoho zaméstnance na plny pracovni uvazek.
Timto zaméstnancem bude Martina Dvorakova, ktera bude v dobé neptitomnosti
majitelky provadét veskerou ¢innost. Dale bude zaméstnavana jako prodavacka.

Pokud se spole¢nost v prvnich mésicich dobfe ,,zapiSe* a bude dobie fungovat,
bude se uvazovat o pfijeti dalsiho zaméstnance. Pozadavky na vzdélani u prace

prodavac/prodavacka bude vyuceny/a prodavac/ka nebo stredni skola.

33



3.8 Financni plan

Ve finan¢nim planu bude zhodnocena redlnost podnikatelského planu na zékladé
propocti.

V ramci finanéniho planu bude sestaven rozpocet potiebného kapitdlu na
zalozeni a zahajeni podnikatelské ¢innosti (do prvniho inkasa trzeb), a dale budou
uvedeny vykazy pro prvni rok podnikani. Bude sestaven umotovaci plan, plan nakladu,
vycislena ptedpokladana vyse trzeb, vysledek hospodateni, cash flow a rozvaha.

Propocty budou provedeny ve tfech variantich, a to ve varianté optimistické,
neutralni a pesimistické. Je to z toho divodu, abychom pocitali ze vSemi moznymi
situacemi na trhu. Musime pocitat jak s variantou pesimistickou, tak s variantou
optimistickou, ktera by se nam samoziejmée libila mnohem vice. Varianta neutralni neni

pro nds ani pfili§ dobra ani piili§ Spatna.

3.9 Zakladatelsky rozpocet

Zaklada se spolecnost s ru¢enim omezenym, jejiz pfedmétem podnikani bude
nakup zbozi za celem dalSiho prodeje.

Spole¢nost bude pisobit v pronajatém prostoru, bude mit i dalsi provozni
naklady (spotfeba energie, vody a plynu, vodné a sto¢né, naklady na telefon a internet,
kancelaiské potieby atd.). Spole¢nost bude muset provést urcité stavebni upravy
V pronajatém prostoru.

Celkovy rozpocet pottebnych nakladti bude uveden v tabulce ¢. 5: Rozpocet
potiebného kapitalu pro zaloZeni spolecnosti a zahajeni podnikatelské ¢innosti (tj. pro
financovani provozni cinnosti do doby nez bude zabezpeceno financovani
z inkasovanych trzeb). Budou zde zahrnuty napiiklad polozky na stavebni upravy
16 000 K¢, najemné 7 000 K¢, spotieba energii 9 000 K¢, potizeni drobného majetku
120 000 K¢ a poftizeni kancelaiského vybaveni 28 000 K¢, pojisténi firmy a bankovni
poplatky 2 200 K¢, naklady na reklamu ( letacky, internetové stranky) 12 000 K¢.
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Tabulka €. 5: Rozpocet potiebného kapitilu na zaloZeni a zahdjeni podnikatelské

cinnosti
Polozka Castka (K¢
Vydaje na zaloZeni spole¢nosti
Soudni a spravni poplatky 8 000
Odména notére 4 600
Ostatni vydaje 1400
A | Celkem vydaje na zaloZeni spoleCnosti 14 000
Naklady nabéhové faze
Niajemné 7 000
Spotieba energii 9 000
Néklady spojené s provozem (telefon, internet, kanceléiské potieby) 3 000
Stavebni upravy 16 000
Potizeni drobného majetku (regaly, polepovaci klesté, chladici
zafizeni...) 120 000
Potizeni kancelarského vybaveni 28 000
Néklady na reklamu 12 000
Pojisténi firmy a bankovni poplatky 2 200
Ostatni vydaje 5300
Osobni naklady 35400
B | Celkem néklady nabé&hové fize 237 900
Investice
Zatizeni provozovny (vykladni lednice) 65 000
C | Celkem investice 65 000
ObéZny majetek
Zasoby (zbozi) 400 000
D |Celkem objeZny majetek 400 000
E | Celkova poti‘eba kapitilu (A + B + C +D) 716 900
F |Rezerva 26676
H | Kapitalova potieba (E + F) 743 876
Pro lepsi vypocCty zaokrouhleno 744 000

Zdroj: Vlastni vypocty

Castka 743 876 K¢& byla zaokrouhlena z diivodii lepsich vypodti na 744 000 K¢&.
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3.9.1 ZjednoduSena rozvaha

Z rozpoCtu pottebného kapitalu vyplyva, Zze zakladatelka bude potiebovat
744 000 K¢. Spoleénost Nature, s. r. 0. bude zalozena jednou osobou. Zakladatelka
disponuje ¢astkou 644 000 K¢ a tuto ¢astku vlozi do podnikani jako zakladni kapital.
Spolecnost Nature s. r. 0. je zaloZzena jednim zakladatelem a zékladni kapital bude
Vv plné vysi splacen. Zbylych 100 000 K¢ si ptij¢i od banky v podobé bankovniho tvéru.

Tento uvér bude predstavovat cizi kapital.
Nasledné¢ bude zpracovan rozpocet majetku a kapitalu. Majetek bude rozdélen

na dlouhodoby majetek, zasoby a kratkodoby finan¢ni majetek. Kapital bude rozdélen

na vlastni kapital a cizi kapital.

Tabulka ¢. 6: Zjednodusena rozvaha

Aktiva Castka (K¢)  Pasiva Castka (K&
1. Dlouhodoby majetek 1. Vlastni kapital
2. Zasoby 2. Cizl kapital
Zbozi 400 000 Bankovni uver 100 000

3. Kratkodob¥ finanéni majetek
Béimv ucet 279 000

Celkem altiva 744 000 Celkem pasiva 744 000

Zdroj: Vlastni vypocty
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3.9.2 Umorovaci plan

Po sestaveni rozpo¢tu majetku a kapitalu, bylo zjisténo, Ze je ticba od banky
erpat bankovni Gvér ve vy§i 100 000 K&. Uvér je spatny do 3 let a jeho trokova sazba
je 12 % p. a. Anuitni splatky budou vypocteny s vyuzitim ukazatele umotovatel.

Vzorec pro vypotteni roéni anuitni splatky: >

A=PVA, » ——————
1-(1+i=

Kde plati ze:
A = anuitni platba pocitand ze soucasné hodnoty anuity placené pozadu
PVA = soucasné hodnota anuity placené pozadu
n = pocet let

1 = arokova mira v desetinném ¢isle

Vypocet rocni anuitni splatky:

0.12
A =100000 * : = 100 000 * 0, 4163544009 = 41 635 44
1-(1+0.12)°

Zdroj: Vlastni vypocty

Céastku 41 635,44 K& zaokrouhlime na 41636 K& Castku zaokrouhlime

z diivodu lepsich vypocti.

% MAREK, P. at al. Studijni priivodce financemi podniku. 2. aktualizované vydani. Praha : Ekopress,
2009. 55 s. ISBN 978-80-86929-49-1.
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Tabulka €. 7: Umorovaci plan

PoloZzka Vypocet Castka (K¢
Pocatecni stav uvéru 100 000
Anuitni splatka 41 636
Urok 0,12 * 100 000 12 000
Splatka jistiny 41 636 - 12 000 29 636
Konec¢ny stav uvéru 100 000 - 29 636 70 364

Zdroj: Vlastni vypocty

Pro ptehlednost je v tabulce €. 7 je sestaven umotovaci plan pro 1. rok, kde
anuitni splatka tvoii 41 636 K&, urok je 12 000 K&, splatka jistiny tvoii 29 636 K¢ a

koneény stav uvéru je 70 364 K¢.

3.9.3 Odpisy pro vykladni lednici

Vykladni lednice patii do 3. odpisové skupiny. V této odpisové skupiné
odpisujeme majetek 10 let. Vykladni lednici budeme odpisovat zrychlené, kdy

koeficient pro vypocet odpisu v prvnim roce je 10.

Vypocet odpisu (v K¢):

Vstupni cena 65 000
RO = = = 6500

Koeficient 10

Zdroj: Vlastni vypocty

3.9.4 Plan naklada

V tabulce €. 8 jsou uvedeny jednotlivé naklady na 1. rok podnikani. U mzdovych
naklad muselo byt vypocitano pojistné, které tvoii 34 % ze mzdovych nakladd. Jsou
zde zahrnuty 1 Groky z uvéru, které jsme vypocitaly v pfedchozi tabulce ¢. 7. Po souctu

vSech téchto nakladl vyjdou néklady celkem 898 280 K&.
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Tabulka €. 8: Plan nékladi pro 1. rok podnikani

Polozka Vypocet Castka (K¢)

Zalozeni spole¢nosti 14 000
Néajemné 7000*12 84 000
Spotieba energii 9000 * 12 108 000
Néklady spojené s provozovnou 3000 * 12 36 000
Stavebni upravy 16 000
Poftizeni drobného majetku 120 000
Potizeni kancelarského vybaveni 28 000
Odpis vykladni lednice 6 500

Mzdové naklady 26 000 * 12 312 000
Pojistné zdrav. a soc. pojisténi 312 000 * 0,34 106 080
Néklady na reklamu 6 000 * 3 + 6 000 24000
Pojisténi firmy 1200 * 12 14 400
Bankovni poplatky 1000 * 12 12 000
Ostatni vydaje 5300

Uroky z ivéru Z tabulky &. 7 12 000
Naklady celkem 898 280

Zdroj: Vlastni vypocty
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3.9.5 Predpokladané trzby

Dale budou vypocitany predpokladané trzby pro 1. rok podnikani. Trzby budou

pocitany ve tfech riiznych variantich, a to ve varianté optimistické, neutrdlni a

pesimistické. Neutralni varianta by ndm méla alespon pokryt ndklady, a to znamena, ze

se nachazime na urovni bodu zvratu. Optimistickd varianta uz pocita s ur¢itym ziskem a

u varianty pesimistické budeme pocitat, ze dojde ke ztraté¢ a nebudou pokryty ani

vynalozené naklady. Propocty pfedpokladanych trzeb budou uvedeny v tabulce €. 9.

Celkové naklady tvoii soucet nakladi celkem (tabulka ¢. 8) a nékladl vynalozenych na

prodané zbozi (ndkupni ceny zbozi).

Celkové naklady = naklady celkem + naklady vynalozené na prodané zbozi

Celkové naklady = 898 280 + 865 000 = 1 763 280 K¢

Tabulka ¢. 9: VySe trzeb piedpokladana pro 1. rok podnikani

Optimisticka varianta

Neutralni varianta

Pesimisticka varianta

Mésic (K&) (K&) (K&
Leden 85 000 85 000 85 000
Unor 130 000 110 000 105 000
Biezen 140 000 125 000 115 000
Duben 150 000 125 000 110 000
Kvéten 170 000 155 000 140 000
Cerven 175 000 160 000 155 000
Cervenec 180 000 160 000 150 000
Srpen 190 000 174 000 160 000
Zari 190 000 174 000 160 000
Rijen 180 000 185 000 170 000
Listopad 185 000 170 000 160 000
Prosinec 175 300 140 280 130 500
Celkem 1 950 300 1763 280 1 640 500

Zdroj: Vlastni vypocty
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3.9.6 Vysledek hospodareni

Tabulka €. 10: Vysledek hospodareni pro 1. rok podnikani

Optimisticka Neutralni Pesimisticka
Polozka varianta (K¢) | varianta (K¢) | varianta (K¢)
1. Trzby za zbozi 1 950 300 1763 280 1 640 500
2. Néklady vynalozené na
prodané zboZi 865 000 865 000 865 000
3. Obchodni marze (¥.1 - t. 2) 1 085 300 898 280 775500
4. Ostatni naklady (z tab. €. 8) 898 280 898 280 898 280
5. Vysledek hospodateni pred
zdanénim (f. 3 — 1. 4) 187 020 0 -122 780
6. Dan z ptijmu (19 %) 35534 0 0
7. Vysledek hospodateni za
ucetni obdobi + 151 486 0 -122 780

Zdroj: Vlastni vypocty

Vysledek hospodateni pro prvni rok podnikéni byl vypocitan pro vSechny tfi

varianty. Pro prvni variantu optimistickou byl vypocitan zisk + 48 616 K¢. Pro variantu

pesimistickou byla vypoctena ztrata — 122 780 K¢. U neutralni varianty nebylo

dosaZeno ani zisku ani ztraty, ale byly pokryty celkové néklady.

3.9.7 Cash flow

V nasledujici tabulce ¢. 11. bude vypocitan redlny penéZni tok pro 1. rok

podnikdni. Propocty opét budou pro tfi varianty, a to optimistickou, neutrdlni a

v
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Tabulka ¢. 11: Cash flow pro 1. rok podnikani

Optimisticka Pesimisticka

varianta Neutralni varianta
Polozka (K<) varianta (K¢) (K<)
P:Stav penéZnich prostiedkii na
zacatku obdobi 644 000 644 000 644 000
VH po zdanéni +151 486 0 -122 780
Odpisy + 6 500 + 6 500 + 6 500
Kratkodobé zavazky + 150 000 +150 000 +150 000
Prirastek zasob - 400 000 - 400 000 - 400 000
A. Cash flow z provozni ¢innosti -92 014 -243 500 -366 280
Ptirtstek dlouhodobého majetku - 65 000 - 65 000 - 65 000
B. Cash flow z investi¢ni ¢innosti - 65 000 - 65 000 - 65 000
Prirtstek dlouhodobého dluhu + 70 364 + 70 364 + 70 364
C. Cash flow z finan¢ni ¢innosti + 70 364 + 70 364 + 70 364
F. Cash flow celkem (A + B + C) - 86 650 -238 136 -360 916
R. Stav penéznich prostredkii na konci
obdobi + 557 350 + 405 864 + 283 084

Zdroj: Vlastni vypocty

3.9.8 Rozvaha pro 1. rok podnikani

V nésledujici tabulce €. 12. bude sestavena rozvaha, ktera bude planovana pro 1.

rok podnikani. Rozvaha bude opét sestavena pro vsechny tii varianty - optimistickou,

neutralni a pesimistickou.
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Tabulka €. 12: Rozvaha pro 1. rok podnikani

Optimisticka | Neutralni | Pesimisticka
Stav k | varianta(k | varianta (k | varianta (k
Polozka 1.1 31.12. v K¢) [31.12. v K¢) | 31.12 v K&)
AKTIVA CELKEM 644 000 | 1015850 864 364 741 584
A. Dlouhodob4 aktiva 58 500 58 500 58 500
Dlouhodoby nehmotny majetek
Samostatné movité véci 58 500 58 500 58 500
Dlouhodoby finan¢ni majetek
B. Obézna aktiva 644 000 957 350 805 864 683 084
Zasoby zbozi 400 000 400 000 400 000
Dlouhodobé pohledavky
Kratkodobé pohledavky
Kratkodoby finan¢ni majetek 644 000 557 350 405 864 283 084
C. Casové rozliseni
PASIVA CELKEM 644 000 | 1015850 864 364 741 584
A. Vlastni kapital 644 000 795 486 644 000 521 220
Zékladni kapital 644 000 644 000 644 000 644 000
Fondy ze zisku
Vysledek hospodateni minulych
I\(;;sledek hospodateni béZného
obdobi + 151 486 0 -122 780
B. Cizi kapital 220 364 220 364 220 364
Rezervy
Dlouhodobé zavazky
Kratkodobé zdvazky 150 000 150 000 150 000
Bankovni uvéry 70 364 70 364 70 364

Pijcky

C. Casové rozliSeni

Zdroj: Vlastni vypocty
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4 DOTAZNIKOVE SETRENI

V ramci bakalarské prace bylo uskutecnéno dotaznikové Setfeni, které¢ probihalo
3 mésice, a to v obdobi od zacatku prosince 2012 do konce tnora 2013. Dotaznikové
Setfeni probihalo formou osobniho dotazovani, které bylo nutné z diivodu potieby
presné lokality dotazovani. Dotazovéani probihalo v okoli Palackého namésti v Ceskych
Bud¢jovicich.

V ramci dotaznikového Setieni odpovidalo celkem 163 respondentd (98
respondentii Zzeny a 65 respondentti muzi). Na identifika¢ni otazky odpovidalo nejvice
respondentl ve véku 40-49 a to 49 respondenttl, dale to bylo ve véku do 29 let 25
respondentt, 30-39 let 36 respondentii, 50-60 let 32 respondentt a nad 60 let to bylo 21
respondentl. Dle souctii pfijmii domdacnosti za mésic odpovidalo nejvice respondentil
s ptijmy 20 001 — 50 000 K¢ bylo to 78 respondentti, dale do 10 000 K¢ 15 respondentt,
10 001 — 20 000 K¢ 46 respondentti, 50 001 K¢ a vice 24 respondentti. Dle poc¢tu osob
zijicich v domécnosti odpovidalo nejvice respondentii se 4 cleny v domacnosti 78
respondentll, Zijici sém 16 respondenttl, 2 ¢leny v domacnosti 34 respondentil, 3 ¢leny
vV domacnosti 29 respondentti a 5 a vice ¢lentt v domacnosti 6 respondenti. Graficka
podoba odpovédi na identifikacni otazky bude uvedena v pitiloze.

Dale budou popsany hlavni otazky dotazniku. Odpovédi na kazdou otazku budou

zpracovany do tabulek a ptevedeny do grafické podoby.

Jak ¢asto nakupujete potraviny?

Jako prvni byla polozena otdzka, jak ¢asto lidé nakupuji potraviny. Bylo zadéno
nékolik moznych odpovédi, na které respondenti odpovidali. Cilem bylo zjistit, jaky je
trend ve frekvenci ndkupu. Na odpovédi nakupuji kazdy den odpovédélo 52 (32 %)
respondentli, nakupuji jednou za tyden 33 (20 %) respondentli, nakupuji nékolikrat
tydné 61 (38 %) respondentil, nakupuji méné Casto 17 (10 %) respondenti. Odpovédi
jsou uvedeny v tabulce ¢. 13 a graficky znazornény graf ¢. 1. Je zde vidét, ze lidé
nakupuji n¢kolikrat do tydne. Velmi mé piekvapilo procento respondent u odpovédi
nakupuji méné casto, tato odpovéd’ byla spiSe u respondentl, kteti nakupuji v
hypermarketech. A mé zaroven piekvapilo velké mnozstvi respondentd u odpovédi

kazdy den, tyto odpovédi se pifevazné objevovaly u ndkupu v malé prodejné potravin.
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Tabulka €. 13: Jak ¢asto nakupujete potraviny?

Pocet respondentll Procenta
nakupuji kazdy den 52 32%
nakupuji jednou za tyden 33 20%
nakupuji nékolikrat tydné 61 38%
nakupuji méné Casto 17 10%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf ¢. 1: Jak casto nakupujete potraviny

Jak ¢asto nakupujete potraviny

O nakupuji kazdy den

10%

B nakupuiji jednou za tyden

O nakupuiji nékolikrat tydné
38%

20% O nakupuji méné €asto

Zdroj: Vlastni zpracovani

Kde nakupujete nejcastéji?

Dalsi z dulezitych otazek je, kde lidé nejéastéji nakupuji. Zde bylo dano na
vybér ze tfi moznosti a to supermarket, hypermarket a malé prodejna potravin. Zde bylo
cilem zjistit, jaké prodejny spotiebitelé uptednostituji. Z tabulky ¢. 14. je vidét, Ze stale
hodné¢ lidi nakupuje v hypermarketech a supermarketech, ale ani podil malych prodejen
uz nyni neni zanedbatelny dokazuje to 1 25% podil respondentt. Dalo by se fici, ze lidé
supermarketd a hypermarketd. Supermarket 53 (33%) respondentii, hypermarket 69
(42%) respondentii, mala prodejna potravin 41 (25%) respondentl. Vysledky jsou
uvedeny v tabulce ¢. 14 a grafické podob¢ ( graf ¢. 2).

45



Tabulka €. 14: Kde nakupujete nejcastéji?

Pocet respondentll Procenta
Supermarket 53 33%
Hypermarket 69 42%
Mala prodejna potravin 41 25%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf ¢ 2: Kde nakupujete potraviny

Kde nakupujete potraviny

25%
33%

O Supermarket
B Hypermarket

O Mala prodejna potravin

42%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Kupujete radéji zahranic¢ni potraviny?

Zde méli respondenti na vybér ze dvou moznosti, a to ano nebo ne. Cilem bylo
zjistit, zda lidé radi kupuji vyrobky ze zahrani¢i. Vysledek nakonec dopadl tak, ze lidé
neupfednostiiuji zahrani¢ni vyrobky. Muze to byt ddno velkym nérlistem Spatnych
potravin ze zahrani¢i. Vysledky jsou zobrazeny v tabulce ¢. 15 a grafické podob¢ (graf
¢. 3).
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Tabulka ¢. 15: Kupujete radéji zahrani¢ni potraviny?

Pocet respondentl Procenta
Ano 74 45%
Ne 89 55%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf €. 3: Kupujete radéji zahrani¢ni potraviny

Kupujete radéji zahraniéni potraviny

45%

55%

O Ano
@ Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Kupujete radéji ¢eské potraviny?

Zde byly opét uvedeny dvé moznosti odpovédi ano nebo ne. Tato otdzka byla

polozena zamémé, aby byla dolozena divéryhodnost lidi. Divéryhodnost respondenti

dopadla dobie. VSichni respondenti odpoveédéli na jinak poloZenou otazku stejné.

Vysledky jsou uvedeny v tabulce ¢. 16 a grafickém znazornéni (graf €. 4).
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Tabulka €. 16: Kupujete radéji ¢eské potraviny?

Pocet respondentll Procenta

Ano 89 55%

Ne 74 45%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf ¢. 4: Kupujete radéji Ceské potraviny

Kupujete radéji Ceské potraviny
45%

O Ano
B Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Pi#i nakupu potravin sledujete, zda jsou potraviny ¢eské?

V této otazce jsem chtéla zjistit, zda se lidé zajimaji jestli kupuji opravdu ceské

potraviny, jestli opravdu ctou, kde je potravina vyradbéna. I tato otdzka je dulezita,

protoZe je mnoho vyrobkil, které vypadaji, Ze jsou v Ceské republice vyrabény, ale ono

to tak neni. Vysledky jsou zaznamenany do tabulky ¢. 17 a nasledné do grafické podoby

(graf ¢. 5).
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Tabulka €. 17: PFi nakupu potravin sledujete, zda jsou potraviny ¢eské?

Pocet respondentll Procenta
Ano 96 59%
Ne 67 41%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf ¢. 5: Pfi nakupu potravin sledujete, zda jsou potraviny ¢eské

Pfi ndkupu potravin sledujete, zda jsou potraviny ¢eské

41%

O Ano
B Ne

59%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Davate si vétSi pozor, jaké potraviny nakupujete, po nedavnych zpraviach o

Spatnych potravinach z Polska?

Diky této otdzce jsem chtéla zjistit, zda lidé reaguji na nyné&j$i kauzy ohledné
Spatnych potravin z Polska. Dale jsem chtéla zjistit, jestli se zménilo nakupni chovéni
spotiebiteli diky Spatnym potravindm z Polska. Lidé si davaji pozor jaké vyrobky
kupuji. Je to dobré jak z hlediska podnikatelského cile spole¢nosti Nature s. r. o., tak i
pro spotiebitele samotné v ramci ochrany jejich zdravi. Protoze zavadné potraviny
z Polska, ale i z jinych zemi mtzou vazné poskodit lidsky organismus. Vysledky jsou

opét uvedeny v tabulce ¢. 18 a grafické podob¢ (graf ¢. 6).
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Tabulka €. 18: Davate si vétSi pozor, jaké potraviny nakupujete, po nedavnych

zpravach o Spatnych potravinach z Polska?

Pocet respondentll Procenta
Ano 106 65%
Ne 57 35%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf ¢. 6: Davate si pozor jaké potraviny nakupujete

Davate si pozor jaké potraviny nakupujete

O Ano
B Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Kupujete radi potraviny z vaseho regionu?

Vzhledem ktomu, Ze majitelka by ve svém obchodu nabizela regionalni
potraviny, chtéla zjistit, zda o né lidé maji zajem. I kdyz tato otazka dopadla spise
negativné, neni vysledek v zddném ptipadée Spatny. Sice 56 % respondentti odpovédélo,
7e nekupuji radi potraviny z naSeho regionu, ale ani hodnota 44 % respondentt, ktefi
maji raddi potraviny z naSeho regionu neni zanedbatelnd. Vysledky jsou zaznamendny

v tabulce ¢. 19 a grafické podob¢ (graf ¢. 7).
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Tabulka €. 19: Kupujete radi potraviny z vaseho regionu?

Pocet respondentll Procenta
Ano 71 44%
Ne 92 56%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf ¢. 7: Kupujete radi potraviny z vaseho regionu

Kupujete radi potraviny z vaseho regionu

44%

O Ano
B Ne

56%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Méli by jste zdjem o obchod s regionilnimi a ceskymi potravinami ve vaSem
okoli?

Zde byl zamér zjistit, zda maji lidé zajem o regionalni a ¢eské potraviny. Tuto
otazku jsem uvedla vzhledem k tomu, Ze ve svém obchodu se chci zaméfit na regionalni
a Ceské potraviny. Vysledek dopadl dobie, ptestoze byl celkem vyrovnany.
Predpokladam, ze tento vysledek je ovlivnén predev§im Ceskymi potravinami 1 diky
kauzdm se Spatnymi potravinami a na zakladé predeslych odpovédi. Vysledky byly

zaznamenany do tabulky ¢. 20 a do grafické podoby (graf ¢. 8).
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Tabulka ¢. 20: Méli by jste zajem o obchod s regionalnimi a ¢eskymi potravinami

ve vaSem okoli?

Pocet respondentl Procenta
Ano 86 53%
Ne 77 47%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf ¢. 8: Méli by jste zajem o obchod s regionalnimi a ¢eskymi potravinami ve

vaSem okoli

Méli by jste zajem o obchod s regionalnimi a ¢eskymi
potravinami ve vasem okoli

47%

O Ano
B Ne

53%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Zavér dotaznikové Setfeni

Z dotaznikového Setfeni je patrné, Ze lidé maji zdjem o ceské i1 regiondlni
potraviny. Je zde vidét, ze kauzy diky potravinam z Polska, také spotiebitele ovlivnili.
Diky identifikacnim otdzkam muzeme fict, Ze zdjem o Ceské a regiondlni potraviny,
muze byt dan i vyS$imi piijmy spotiebitell. Lidé uptednostituji potraviny vyrabéné

v Ceské republice pied potravinami vyrabénymi v zahranici.
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ZAVER

Cilem bakalaiské prace bylo popsat teorii k tématu podnikatelsky plan, popsat
vSeobecny popis zakladané firmy, diikkladn¢ predstavit produkt se zaméfenim na
regiondlni a Ceské potraviny, sestavit zakladatelsky rozpocet pro zaklddanou firmu
S potravinami, vytvofit finanéni plan pro prvni rok podnikani a vytvofit analyzu
dotaznikového Setteni.

V teoretické Casti bakalaiské prace byla uvedena teorie, tykajici se jednotlivych
¢asti podnikatelského planu, a to shrnuti, vSeobecny popis firmy, kli¢ové osobnosti,
produkt, okoli firmy, prodej a marketing, vyroba a jakost, personalni otdzky a finan¢ni
plan.

Shrnuti je zhus$téna informace o jednotlivych castech podnikatelského planu.
V ramci ¢asti prodej a marketing je pojednano o marketingovém mixu a rozepsany
jednotlivé ¢asti marketingového mixu ve sluzbach. Témito ¢astmi jsou 4P cena,
distribuce, komunikace, produkt. U sluzeb se dale uvadi 6P sortiment a lidé.

Dulezita je cast tykajici se financniho planu. Financni plén transformuje
predchozi casti podnikatelského planu do finan¢ni a ekonomické podoby. Vystupy
finan¢niho planu tvoii vykaz zisk a ztraty, pldnovanou rozvahu a cash flow.

V aplikaéni casti bakalafské prace je pojednano o zaloZeni spole¢nosti Nature
s. 1. 0. se sidlem spole¢nosti v Ceskych Budg&jovicich. Spole¢nost Nature s. r. 0. méa
pravni formu podnikéani spolecnost s ru¢enim omezenym a predmétem jeji Cinnosti bude
nakup zbozi za ucelem dalSiho prodeje. Spole¢nost se bude zaméfovat na ndkup
regionalnich a ¢eskych potravin. V ramci analyzy okoli spole¢nosti byli zjisténi Ctyfti
vyznamni konkurenti, a to Albert supermarket, Spar Fank CB, s. r. 0., Billa a Spar. U
analyzy okoli podniku je vystupem SWOT analyza a SWOT matice. V ramci SWOT
analyzy jsou zjiStény napftiklad tyto hrozby — velka konkurence v okoli firmy, mozny
nezajem o jedineCnost zbozi, neziskani velkého poctu spotiebitelti. U piilezitosti jsou to
napiiklad - ukdzat lidem jiny smér nakupovéni, dostat se do povédomi lidi, vyuzit
jedine¢nosti produktu na ziskani zakaznikt od konkurence.

V podkapitole 3.4 Produkt je diikladné popsan produkt, ktery obsahuje seznam
regiondlnich potravin z JihoCeského kraje, které firma pladnuje nakupovat. Témito
potravinami jsou napiiklad krkovic¢ka uzend z komina, salam lovecky, Jihocesky kozi
syr Bio, Jogurt bily s ovocnou slozkou, Krumlovsky kola¢, Lhenickd ovocna Stava, med

medovicovy z Ttebonska, Mauzii Farmaisk4 paStika, chléb podmaslovy, Lhenické
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jablko ve vanilce, hruskovice, kysané zeli bile a cervené, zlatd niva, Boubin — zitno -
pSeni¢ny chléb bez éCek. Dale je uveden piehled firem a jejich produktt z programu
Klasa, které¢ firma opét planuje objednavat. Jedna se o Kostelecké uzeniny a. s.,
Vodiianska dribez a. s., ZRUD — MASOKOMBINAT - Pisek CZ, a. s., Drubezatsky
zdvod Klatovy a. s., MLEKARNA KUNIN a. s, MADETA a. s., | NOWACO Opava
s. 1. 0., UNILEVER CR s. r. 0., PODEBRADKA a. s., Hanacka kyselka s. 1. 0.

V dalsi ¢asti jsou popsany klicové osobnosti a uvedeny odpovédi na personalni
otazky. Jedna se o majitelku spole¢nosti Ditu Faturovou a zastupkyni majitelky Martinu
Dvorakovou. Na zajisténi vedeni Ucetnictvi, bude ve spolecnosti plisobit Ing. Pavel
Sedlak.
finan¢ni plan, ktery obsahuje plan ndkladd, predpoklddané trzby, vysledek hospodareni,
cash flow a rozvahu pro 1. rok podnikani. Vsechny tyto vykazy byly sestaveny ve tiech
variantach, a to ve variant¢ optimistické, neutrdlni a pesimistické. Diulezitym
ukazatelem téchto vykazi je Vysledek hospodafeni za tcetni obdobi, ktery je pro
variantu optimistickou zisk 151 486 K¢, pro variantu neutralni nula a pro variantu
pesimistickou ztrata 122 780 K¢.

Posledni kapitolou bakalarské prace je dotaznikové Setieni. Je zde popsano, jak
Setfeni probihalo. Na dotaznikovém Setfeni se podilelo 163 respondentt, kde bylo vice
zen (60 %) nez muzd (40 %). Dilezitym zjisténim je, ze lidé maji rad&ji Ceské
potraviny, a Ze sleduji, jestli kupuji Ceské potraviny. Déle je dalezité zminit, ze lidé
zménili nakupni chovani po kauzach se Spatnymi potravinami zjinych zemi, a to
prevazné z Polska.

Na zavér lze tedy fici, Ze 1 diky dotaznikovému Setfeni bylo zjisténo, Ze tento
podnikatelsky plan se zaméfenim na prodej regionalnich a ¢eskych potravin, by po jeho
pfipadném zrealizovani, mohl mit uspéch, a to na zdkladé zmény ndkupniho chovani

spotiebitell a strachu lidi ze Spatnych a mozna nékdy i zdravi skodlivych potravin.
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PRILOHY
P 1. Dotaznik:

1. Jak Casto nakupujete potraviny?
a) nakupuji kazdy den

b) nakupuji jednou za tyden

c) nakupuji nékolikrat tydné

d) nakupuji méné casto

2. Kde nakupujete nejéastéji?

a) supermarket

b) hypermarket

c) mala prodejna potravin

3. Kupujete radé¢ji zahrani¢ni potraviny?

a) ano

b) ne

4. Kupujete radéji ceské potraviny?

a) ano

b) ne

5. Pti nakupu potravin sledujete, zda jsou potraviny ceské?
a) ano

b) ne

6. Dévate si vétSi pozor, jaké potraviny nakupujete, po neddvnych zpravach o
Spatnych potravinach z Polska?

a) ano

b) ne

7. Zam¢éfujete se na potraviny z vaseho regionu?
a) ano

b) ne

8. M¢li by jste zdjem o obchod s regiondlnimi a ¢eskymi potravinami ve vaSem
okoli?

a) ano

b) ne

9. Kolik je vam let?

a) do 29

b) 30-39

C) 40-49

d) 50-60

e) nad 60 let

10.  Ziji v domacnosti, kterd ma:
a) Ziji sdm
b) 2 ¢leny
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C) 3 ¢leny

d) 4 ¢leny
e) 5 a vice ¢lent
11. Sectéte si prosim piiblizné¢ vSechny Cisté piijmy vSech osob ve Vasi domacnosti

v pruméru za mésic. Do které ptijmové skupiny Vase domacnost patii?
a) do 10.000

b) 10.001 - 20.000

C) 20.001 —50.000

d) 50.001 a vice

12.  Velikost Vaseho bydlisté podle poc¢tu obyvatel:
a) do 500

b) 501-1.000

c) 1.001-5.000

d) 5.001-20.000

e) 20.001-100.000

f) nad 100.000

13.  Pohlavi respondenta:
a) muz
b) zena
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P Il. Grafy identifika¢nich otazek :

Pohlavi respondenta:

Pohlavi respondenta

O Muz
B Zena

Kolik je vam let:

Kolik je vam let

13% 15%

@ do 29
| 30-39
0O 40-49
2204 0 50-60
B nad 60 let

20%

30%
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Ziji v domécnosti, kterd ma pocet ¢lent:

47%

Ziji v domacnosti, ktera ma:

4% 10%

@ ziji sam
| 2 Cleny
0O 3 ¢leny
04 ¢leny

W 5 a vice ¢lend

Do které piijmové skupiny patfite:

15%

Do které prijmové skupiny patrite?

9%

28%

@ do 10.000

B 10.001 - 20.000
020.001 — 50.000
0 50.001 a vice
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