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ABSTRAKT

VANEK, F. Podnikatelsky plan na vecerku: bakalatska prace. Ceské Bud&jovice: Vysoka
Skola evropskych a regionalnich studii, o. p. s., 2013. 61 s. Vedouci bakalaiské prace Ing. Pavel
Studik.

Kli¢ova slova: plan, vecerka, rozpocet, spolecnost, analyza

Téma bakalaiské prace se nazyva Podnikatelsky plan na vecerku. Pfedmétem této
prace je sestavit podnikatelsky plan pro vecerku, kterd se bude zabyvat prodejem potravin a
drogistického zbozi. V bakalaiské praci bude popsana teoreticka ¢ast kK tématu podnikatelsky
plan. V praktické ¢asti bude pojednano o zalozeni spole¢nosti FILVAN s. r. 0., zabyvajici se
prodejem zbozi za ucelem dalSiho prodeje. Dilezitou soucasti bakalaiské prace je sestaveni
zakladatelského rozpoctu a finan¢niho planu. V praci jsou uvedeny dilezité vykazy, jako
vykaz ziski a ztrat, cash flow a rozvaha. Dalsi Casti bakaldiské prace je analyza. V této

analyze jsou uvedeny vysledky k jednotlivym otazkam.



ABSTRACT

VANEK, F. Business plan on nonstop shop: Bachelor thesis. Ceské Budgjovice : The
College of European and Regional Studies, 2013. 61 p. Supervisor : Ing. Pavel Studik

Key words: plan, curfew, budget, company, analysis

This bachelor thesis is named Business plan on nonstop shop. The bachelor thesis
deals with a business plan for a nonstop shop, which will deal with sale food and dry goods.
The bachelor thesis will describe theoretic part to theme of the business plan. The practical
part will deal with the establishment of the company FILVAN Ltd. The company will sale
food in order to next sale. The main part of thea bachelor thesis is the composition of the
founding budget and the financial plan. Important accounts are mentioned in this work as a
profit and loss account, a cash flow and a balance sheet. The analysis is a next part of the

bachelor thesis. Results of individual questions are stated in this analysis.



Prohlasuji, Ze jsem bakalafskou praci vypracoval samostatné, na zdklad€ vlastnich
zjisténi a s pouzitim odborné literatury a material uvedenych v této praci. Souhlasim, aby
prace byla ulozena v knihovné Vysoké $koly evropskych a regionalnich studii v Ceskych

Budgjovicich a zptistupnéna v souladu s § 47 b zakona ¢. 111/1998 Sb. v platném znéni.
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UVOD

Téma bakalarské prace je Podnikatelsky plan na prodejnu vecerka. Tato bakaléaiska
prace ma nékolik ¢asti, které pojednavaji o teoretické casti podnikatelského planu az po jeho
zalozeni a nésledné fungovani vecerky. Teoretickd cast popisuje, jak by mél vypadat
podnikatelsky plan. Bude pojednano o jednotlivych ¢astech podnikatelského planu, a to je
charakteristika podnikatelského planu, ucel planu, zdsady pro zpracovani podnikatelského
planu, struktura planu. Teoreticka cast dale popisuje podnikani, spolecnost S rucenim
omezenym a zivnostenské podnikani. Déle budou uvedeny teoretické poznatky, které se tykaji
analyzy mistniho trhu, jelikoz jedna z Casti bakalatské prace je prave i analyza mistniho trhu,

kde se zjistuje, jestli jsou v Ceskych Bud&jovicich vhodné podminky k provozovani vederky.

Prakticka c¢ast bakalafské prace popisuje zaloZeni spolecnosti FILVAN, s. r. o.
analyzuje okoli podniku, uvadi informace o nové vznikajicim podniku, klicovych osobnostech

v podniku a uvadi odpovédi fungovani vecerky, vybaveni.

Jednou z hlavnich ¢asti praktické ¢asti je zakladatelsky rozpocet a financni plan pro
prvni rok podnikani, ktery obsahuje rozvahu, vykaz ziskl a ztrat, vysledek hospodateni a cash

flow.

Dalsi vyznamnou ¢asti bakalaiské prace bude dotaznikové Seteni. Zde je popsano, jak
dotaznikové Setfeni probihalo, kolik respondentii se zGcastnilo, a dale v grafické podob¢ a

formou tabulek analyzuje odpovédi respondentti na dané otazky.

Pro¢ jsem si vybral pravé téma Podnikatelsky plan na vecerku? Téma podnikatelsky
plén na vecerku jsem si vybral z n€kolika ditvodd. Ten prvni je, Ze od dvanacti let se pohybuji
V pohostinstvi, kde se prodéavaji rizné pokrmy a piti za urcitou cenu. DalSim divodem je, ze
otec ma firmu na velkokapacitni zdvodni kuchyn, kde vaii jidla a nasledné je vozi do firem a
domécnosti. A posledni diivod pro¢ toto téma je mij otec, ktery mi pred lety fekl, at’ si
pamatuji, ze lidé budou vzdy jist a pit. Pokud vSechny tyto divody spojime dohromady
vznikne nam: Obchodni duch, rozvoz potravin do domacnosti, lidé vzdy budou nakupovat
potraviny. V zavéru bakalatfské prace bude shrnuto vSe, co je v bakalafské praci uvedeno.
Bude zde popséana teoreticka cast a nasledn¢ budou popsany dulezité ¢asti, které jsou uvedeny

Vv praktické ¢asti.



1 CIL A METODIKA BAKALARSKE PRACE

Cil bakalarské prace:

Cilem bakalafské prace je zpracovat na zakladé teoretickych poznatkil teoretickou st
k tématu podnikatelsky plan. DalSim cilem bakalaiské prace bude na zakladé praktickych
zkuSenosti sestavit podnikatelsky plan pro vecerku a ud¢€lat analyzu mistniho trhu. Jednotlivé

¢asti podnikatelského planu:

e Popsat teoretickou ¢ast podnikatelského planu
e Vseobecny popis zakladané firmy

e Analyzovat mistni trh

e Sestavit zakladatelsky rozpocet pro vecerku

e Vytvorit finan¢ni plan pro prvni rok podnikéni

Na zékladé¢ studie publikaci k tématu podnikatelsky plan jsem si zacal tvofit predstavu,
jak by mél podnikatelsky plan vypadat. Na zakladé precteni a nasledného dal$iho studia

téchto knih jsem zpracovaval svou teoretickou ¢ast bakalarské prace.

Pii psani praktické Casti bakalafské prace jsem vyuZival praktickych zkuSenosti z
prostiedi pohostinstvi. Tyto zkuSenosti jsem postupné ziskaval diky rtznym vypomocim
mému otci V restauraci. Dale také hlavné pfi praxi ve druhém ro¢niku vysoké skoly pravé ve
velkokapacitni kuchyni mého otce. Pfi vypracovavani praktické casti jsem konzultoval rtizné
problémy se svym otcem a vedoucim bakalédiské prace Na zaklad€ praktickych zkuSenosti a
konzultaci svych dotazii, jsem zpracovaval praktickou cast. Dale jsem uskute¢nil analyzu
mistniho trhu pomoci dotaznikového Setfeni. Na otazky mi odpovidali respondenti ptevazné
z Ceskych Budgjovic. Jejich odpovédi jsem zaznamenaval do programu Microsoft Office
Excel a nasledné po skonceni dotaznikového Setieni jsem jejich odpovédi analyzoval opét v
programu Microsoft Office Excel. Pii této analyze jsem vychazel z piedchozi zkusenosti

Z minulych dotaznikovych Setfeni.



2 TEORETICKA CAST PODNIKATELSKEHO PLANU

Tato Cast bakalafské prace se zamétuje na vysvétleni podstaty podnikatelského planu,
s jakym ucelem je sestavovan, jaké musi byt pozadavky na jeho zpracovani podnikatelem. V
této kapitole jsou popsany jednotlivé Casti struktury podnikatelského planu a dale zakladni

pojmy z podnikani.

2.1 Charakteristika podnikatelského planu

Jak vytvofit nejlepSi podnikatelsky plan? Dobry plan popisuje vSechny kli¢ové body,
které maji vztah k projektu od jeho cili a vystup az po klicové milniky a pozadavky na
zdroje. Dobry plan je zakladnim pilifem projektu a mél by vzbuzovat jistotu ve vSech bodech,

kterych se tyka.®

2.2 Utel podnikatelského planu

Podnikatelsky plan poskytuje vyznamné informace pro majitele podniku, kdy
prezentuje vize a cile podniku, strategii a taktiku pro jejich dosaZeni, kontrolu plnéni cil.
Podnikovy management vniméa plan jako néstroj fizeni podniku. Banky pohliZzeji na
podnikatelsky plan jako na podklad pro stanoveni bonity podniku, jeho schopnosti splacet
uroky a jistinu uvéru. Investor vyuziva podnikatelsky plan jako podklad pro rozhodnuti o
dlouhodobém investovani kapitalu, ofekavané vysi vynosu v korelaci s podstoupenym

rizikem.?

2.3 Zasady pro zpracovani podnikatelského planu

! BARKER, S., COLE, R. Projektovy management pro praxi. Praha: Grada, 2009. 20 s. ISBN 978-80-
247-2838 4.

2SIMAN, J., PETERA, P. Financovani podnikatelskych subjekni. Praha: C. H. Beck, 2010. 47 s. ISBN
978-80-7400-117-8.
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Konkurence podnikani plisobi i v oblasti danych podnikatelskych planii. Je tomu tak

proto, ze valna ¢ast podnikatelli nema pro samotnou realizaci dostate¢né finanéni prostiedky a

kapital. Tedy aby se mohl plén realizovat, je nutné oslovit, zminované banky ¢i investory.

Nyni miize Casto dochazet k pretlaku podnikatelskych pland, proto banky, nebo

potencialni investofi, budou klast co nejvetsi pozornost, mimo jiné i na obecné platné zasady

vypracovaného planu:

a)

b)

d)

9)

Pravdivost a redlnost — nutnost celého podnikatelského planu, aby poskytoval
pravdivé a realné udaje ve vSech jeho oblastech.

Inovativnost — nutnost zjisténi, ze pravé nas vyrobek, nebo sluzba, pfinasi
zékaznikovy tu nejvétsi moznou piidanou hodnotu a dokaze tak uspokojovat jeho
potieby a prani Iépe, nez konkurence.

Srozumitelnost a struénost — tvorba podnikatelského planu se musi vyjadfovat jeho
srozumitelnosti, tak aby nebylo mnoho myslenek v jednom souvéti. M¢l by byt
kladen diraz na obezfetnost ohledné¢ myslenek a zavért, které predstavujeme
struéné a v zadném ptipadé, na tikor vynechdni podstatnych fakt.

Ptehlednost — veskeré myslenky a dalezitosti musi byt sefazeny v jejich nédvaznosti.
Nutnosti je jejich podlozeni fakty, tvrzeni si nesmi odporovat. Podnikatelsky plan
by mél pro jeho prehlednost obsahovat grafy a tabulky.

Chapani rizik — jelikoZ je podnikatelsky plan spojovan s budoucnosti, mélo by se tak
1 nahliZzet na mozna rizika. Pro jeho divéryhodnost, by mélo dojit k identifikaci
rizik, vytvofeni navrhu opatieni a jejich nasledné likvidaci.

Upozornéni na konkurencni vyhody planu — podnikatelsky plan by mél napft.
dokézat poukazat na silné stranky podniku, na efektivnost a schopnost lidskych
zdroji podniku, na kvalitni a propracované nabizené produkty — sluzby podniku
apod.?

iy o F1anr r 4
Kvalitni zpracovani 1 po formalni strance.

3 SRPOVA, J., REHOR, V. a kol. Zdklady podnikéni. Praha: Grada, 2010. 59 — 60 s. ISBN 978-80-247
3339-5.

4 FOTR, J. a kol. Podnikatelsky zamér a investicni rozhodovani. Praha: Grada, 2005. 309 s. ISBN 80-
247-0939-2.
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2.4 Struktura podnikatelského planu

Pokud jde o strukturu a podobu podnikatelského planu, neni zcela ziejmé, jak by mél
pléan jednotné vypadat. V soucasné situaci neexistuje zadné legislativni vymezeni, které by
jednotné specifikovalo obsah daného dokumentu. Proto se mohou objevovat odliSnosti v
pojeti formy planu, ktery predstavuje strukturu kapitoly, ovSem finalni obsah informaci je a
musi byt totozny. Samotné uspofadani jednotlivych kapitol, tkvi v originalité podnikatelského
pléanu, ovSem je nutné si uvédomit, ze autor podnikatelského planu, nebude jedinou osobou,
ktera bude plan pouzivat. Vyhodou miize byt zvoleni konzervativniho pfistupu, z hlediska

zakomponovani jednotlivych struktur planu.’

Struktura podnikatelského planu, kterou néasledné vymezim a blize specifikuji, bude

mit podobnou formu i v samotné praktické &asti.®

a) Titulni strana.

b) Obsah

C) Shrnuti.

d) Vseobecny popis podniku.
e) Popis produktu, sluzby.

f)  Okoli podniku - trh.

g) Persondlni zdroje.

h) Marketingovy mix.

1) Financni plan.

i) Priloha.”

5 SRPOVA, J., REHOR, V. a kol. Zdklady podnikni. Praha: Grada, 2010. 59 — 60 s. ISBN 978-80-
247-3339-5.

® KORAB, V. a kol. Podnikatelsky plan. Brno: Computer Press, 2007. 72 s. ISBN 80-251-1605-0.

"KORAB, V. a kol. Podnikatelsky plan. Brno: Computer Press, 2007. 72 s. ISBN 80-251-1605-0.
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2.4.1 Titulni strana

Na titulni stranu je mozno uvést obchodni nazev podniku, také ndzev realizovaného
podnikatelského planu, stejné tak jako jméno autora planu, nebo zakladateldi, datum i misto
vzniku. Byva mnohdy doporucovano, zde uvést informace o zdkazu reprodukovani c¢i
kopirovani, bez souhlasu autora, jelikoz se zde vyskytuji citlivé informace, které jsou

predmétem obchodniho tajemstvi.?

2.4.2 Obsah

Obsah v daném planu plisobi zejména pro snadnéjsi orientaci a rychlejsi vyhledavani

udaju, které ¢tenafe dokumentu zajimaji.

2.4.3 Shrnuti

Dulezitou informaci je, Ze shrnuti nesmi byt brano jako uvod, ale jako zkracena verze
informaci o tom, ¢eho se ctenaf mize docCist na nasledujicich strandch dokumentu, kde jsou
dan¢ informace detailné¢ popsany. Ve shrnuti by mélo byt napsano, pro koho je dany

podnikatelsky plan primarn¢ uré¢en. Shrnuti musi ¢tenafe natolik zaujmout, aby mél v planu si

2.4.4 VSeobecny popis podniku

Vseobecny popis spolecnosti poskytuje informace, které slouzi k predstaveni podniku.
Zejména se uvadi datum predpokladaného zahajeni podnikani, lokalita, v niz je umisténo
sidlo podniku, stru¢ny popis provadénych ¢innosti. Je vhodné prezentovat firemni poslani,

vize a cile.

Poslani (mise) vyjadiuje smysl existence podniku — pro¢ podnik existuje. Vize by

méla informovat o tom, kam chce spolecnost dospét, ceho chce na trhu docilit. Od vize se

8 SRPOVA, J. a kol. Podnikatelsky plin a strategie. Praha: Grada, 2011. 15 s. ISBN 978-80-247-4103-
1.

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

14



odvijeji cile.Cile podniku jsou definovany jako méfitelné vysledky, kterych se podnik snazi

crowe ’ r 10
svoji ¢innosti dosdhnout.

2.4.5 Popis produktu, sluzby

Dulezitou casti podnikatelského planu je prezentace produkti ¢i sluzeb, kterymi si
podnik chce vydobyt své misto na dostupném trhu. Je nutné si uvédomit, ze pravé produkty,
nebo sluzby, které podnik nabizi, budou zajistovat mozné vynosy a zisky. Z daného popisu
produktt ¢i sluzeb, by mélo byt jasné, na ¢em je zalozeno presvédceni o tom, Ze dané
produkty, nebo sluzby podniku, jsou pro trh zajimavé a zvladnou si zajistit svoji popularitu a

konkurenceschopnost.**

Heskova uvadi, ze zakladni produkt tvoii 70 % nékladt a méa 30% vliv pii vybéru
spotiebiteld. Pfidané hodnoty se podili 30 % na celkovych nékladech a pfedstavuji 70% vliv u

rozhodovani spotfebitelﬁ.12

2.4.6 Okoli podniku —trh

Témet kazdy podnik je obklopen uritym typem prostiedi, které mam vliv na jeho
chovani a ovliviiuje jej. Aby byl podnik uspé$ny, musi znat prostiedi, ve kterém se neustale
pohybuje. JelikoZ pravé zde, mize podnik nalézt mozZné ptileZitosti, které mohou zajistit jeho
uspésnost, ovsem stejné tak i hrozby, které mohou mit negativni vliv na jeho chod. Podnikatel
by proto mél umét dané parametry z prostfedi analyzovat, odhadnout jejich vyvoj a zejména
by mél dané aspekty vyuzit pro Gspésny rozvoj podniku. Moznym piikladem danych Cinitelt
mohou byt ekonomické, geografické, technologické, stejné tak i politické ¢i legislativni

Sinitelé. ™

Y EORET, M. Marketing pro zacdtecniky. Bro: Computer Press, 2008. 17 s. ISBN 978-80-251-1942-6.

1 KORAB, V., PETERKA, I., REZNAKOVA, M. Podnikatelsky plin. Brno: Computer Press, 2007.
216 s. ISBN 978-80-251-1605-0.

2 HESKOVA, M. Teorie, management a marketing sluzeb. Ceské Bud&jovice, 2012. 140 s. ISBN 978-
80-87472-25-5

B VEBER, J. Podnikéini malé a stiedni firmy. 2., aktualiz. a roz3. vyd. Praha: Grada, 2008. 102 s. ISBN
978-80-247-2409-6.
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Ekonomické prostiedi je dilezitym faktorem pro vytvareni koupéschopné poptavky.
Zahrnuje ukazatele jako hruby doméci produkt a tempo jeho rlstu, miru inflace,

v o , N . .14
nezaméstnanost, rist mezd, troven cenové hladiny.

Nutnosti je rozliSeni trhu na oblast makrookoli a mikrookoli. Prvni jmenované,
makrookoli je v podstat¢ mimo dosah podnikového ovliviiovani. Do dané kategorie spadaji
pravé ekonomické, geografické, technologické Ci politické a legislativni Cinitelé. Je nutné je
analyzovat a sledovat jejich vyvoj a dokazat, ze je podnik umi vyuzit ke svému Gspésnému
rozvoji. Druhym jmenovanym typem trhu je mikrookoli, kde nejvyznamnéjSimi faktory, se

kterymi se podnik dennodenné dostava do kontaktu, jsou zakaznici a konkurence.'

2.4.7 Personalni zdroje

Persondlni zdroje se odviji podle velikosti podniku. Znac¢né rozdily tak mohou
vyplynout pfi porovndni malého a velkého podniku, co se personalniho obsazeni tyce. OvSem
pokud je podnikatelsky plan rozséhlejsi a sdruzuje vice obchodnich ¢innosti, tak je nutné, aby

do podniku byl zakomponovan odpovidajici tym pracovniki.

Musi dojit ke konkretizaci jednotlivych pracovnich pozic s ohledem na pozadované
kvalifikace. Jakym zplsobem budou hleddni, najiméni a nasledné¢ dosazovani na dané
pracovni pozice jednotlivi pracovnici. V nasledujici ¢asti nesmi byt opomenuty jejich platy,
benefity, celkové nédklady apod., které se nasledné projevi ve finan¢nim planu. Pro lepsi
pochopeni a seznameni se s personalni oblasti podniku, se doporucuje vytvofit organizacni

. a1
schéma podniku. 6

14 ZAMAZALOVA, M. Marketing obchodni firmy. Praha: Grada, 2009. 51 s. ISBN 978-80-247-2049-
4.

15 SRPOVA, J. Zdklady podnikani. 1. vyd. Praha: Grada, 2010. 61 — 62 s. ISBN 978-80-247-3339-5.

K ORAB,V., PETERKA, J., REZNAKOVA, M. Podnikatelsky plan. Brno: Computer Press, 2007. 87
s. ISBN 978-80-251-1605-0.
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2.4.8 Marketingovy mix

Marketingovy mix je soubor taktickych marketingovych nastrojl, které firma pouziva
k upravé nabidky podle cilovych trhii. Marketingovy mix zahrnuje vSe, co firma mize délat,

aby ovlivnila poptavku po svém produktu.17

Y KOTLER, P., ARMSTRONG, G. Principles of Marketing. 10" Edition. New Jersey: Prarson
Educatin, Inc. © 2004, 70 s. ISBN 013-04-0440-3.

17



Produkt

Za produkt 1ze oznacit vSe, co dokaze uspokojit lidské potieby a je prospésné pro
spolec¢nost. Produkt maze byt v podobé fyzického zbozi, ale i sluzby (napt. opravarenské
sluzby, hotelové sluzby). Ve snaze odlisit se od konkurence ptidavaji podniky k vyrobku
,,Jesté néco navic*. Tvoii pfidanou hodnotu pro zdkaznika, kterd nese oznaceni komplexni
produkt.

Cena

Cena, jako jedind z marketingového mixu, pifimo ovliviiuje piijmy firmy. Cena je
hodnota vyjadiend v penézich. Lze na ni pohliZet jako na vnimanou hodnotu pro zdkaznika. V

ramci marketingového mixu se jedna o nejflexibilngjsi proménnou.

Cena je vyznamnym faktorem ovliviyjici poptavku. Je prostiedkem, ktery slouzi k
nalakani zakaznika, k jeho pfivedeni do obchodu. Vyse ceny ur¢i, kolik zakazniki bude

prodejnu navstévovat a jak vysoké budou trzby obchodnika.®®

Tim, Zze cena ovliviiuje poptavku, ovliviiuje i prodejnost zbozi. U nékterych kategorii

, e 11 C o , o 1
zékazniki viak nizké cena neni smérodatné pro rozhodnuti zbozi koupit.*®

Existuji tfi zdkladni metody tvorby cen: ndkladové orientovana, konkurencné
orientovana a poptavkoveé orientovand. Nakladové orientovana metoda je vnimana jako
spravedliva pro prodavajici 1 kupujici. Jeji pomoci je vhodné urcit minimalni cenu, ktera
pokryje naklady a zisk. Vztah ceny a poptavky neni zohlednén. Konkurenéné orientovana
metoda sleduje ceny konkuren¢nich firem a v podstaté je s men$imi Gpravami kopiruje.
Poptavkové orientovand metoda vychdzi ze stanoveni relativné nizkych cen pii kvalitni

, 2
nabidce.?

18 ZAMAZALOVA, M. Marketing obchodni firmy. Praha: Grada, 2009. 150 s. ISBN 978-80-247-2049-
4.

¥ CETLOVA, H. Marketing sluzeb. Praha: Bankovy institut vysoka skola, 2007. 108 s. ISBN 978-80-
7265-127-6.

20 ZAMAZALOVA, M. Marketing obchodni firmy. Praha: Grada, 2009. 154 - 155 s. ISBN 978-80-247-
2049-4.
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Marketingova komunikace

Marketingova komunikace je obecnym oznaCenim vSech slozek komercni i
nekomeréni komunikace, jejichz cilem je podpora marketingové strategie firmy. Je to fizeny
proces, jehoz hlavnim tkolem je informovat, pfesvédcovat nebo ovliviiovat rizné cilové

skupiny.?
Distribuce

Distribuce je Cinnost, kterou se zajiStuje pohyb zbozi od vyrobce ke spotiebiteli.
Cilem distribu¢ni cesty je zptistupnit produkt pro zdkaznika. V souvislosti s tim se rozlisuji
distribu¢ni cesty pfimé a neptimé. U piimé distribu¢ni cesty putuje vyrobek pfimo od vyrobce
k zadkaznikovi. U nepiimé distribucni cesty se vyrobek dostava ke spotfebiteli pomoci

meziclanki (mezi¢lankem muze byt maloobchod, velkoobchod, obchodni agent).
Lidé

Pod pojmem lidé myslime jednak zakazniky, blizké okoli zakaznikd, ale hlavné

< s 22
zamgstnance spole¢nosti.

Zakaznici rozhoduji o uspéchu ¢i netspéchu firmy. Firmy se snazi udrzet zakaznika a
jeho loajalitu. K tomuto Gcelu slouzi segmentace zakaznikd, tj. rozdé€leni zakaznikd do co
nejvice odliSnych skupin tak, aby v rdmci skupiny byli stejni. V rdmci rozdéleni je mozné
pfistupovat k jednotlivym segmenta¢nim skupindm individualn€ a pfizpiisobovat nabidku

jejich pozadavkim.
Procesy

Procesy lze definovat jako postupy, ukoly, mechanismy, ¢innosti, pomoci nichz je

produkt poskytovan konecnému zakaznikovi. Procesy ve sluzbach souvisi s neoddélitelnosti

2 ZAMAZALOVA, M. Marketing obchodni firmy. Praha: Grada, 2009. 182 s. ISBN 978-80-247-2049
4,

22 VASTIKOVA, M. Marketing sluzeb: efektivné a moderné. 3., aktualiz. vyd. Praha, 2008. 155 s. ISBN
978-80-247-2721-9.
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sluzeb od jejich poskytovatelii. Dochazi k pfimému kontaktu zakaznika se sluzbou v pfesném

obdobi.

2.4.9 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan promita veSkeré predchozi Casti podnikatelského planu do Ciselné
podoby. Z ekonomického hlediska vyjadiuje realnost a moznost proveditelnosti daného

podnikatelského planu. Vystupy finan¢niho planu:

a) ,,Zahajovaci rozvaha — plan majetku a zdrojii.
b) Plan nakladii.

C) Plan vynosii.

d) Plan vykazu zisku a ztraty.

e) Plan cash flow — tok penéznich prostiedkaii. «“23

2.4.10 SWOT ANALYZA

SWOT analyza patfi mezi univerzalni analytickou techniku zamétenou na zhodnoceni
vnittnich a vnéjsich faktorti ovliviiujicich uspésnost organizace nebo néjakého konkrétniho
zameéru. Nejcastéji je SWOT analyza pouzivana jako situacni analyza v ramci strategického
fizeni. Autorem SWOT analyzy byl Albert Humphrey, ktery ji navrhl v Sedesatych letech 20.

stoleti. SWOT je akronym z pocatecnich pismen anglickych nazvi jednotlivych faktord. 24

Do vnitini analyzy organizace patii Strenghts (silné stranky), Weaknesses (slabé

stranky).
Do analyzy vnéjSich vlivi patii Threats (hrozby), Opportunities (pfileZitosti)

Priloha

Do pfilohy podnikatelského planu miizeme uvést, napt. diilezité smlouvy, vykazy zisku

2 SRPOVA, J. Zdklady podnikani. 1. vyd. Praha: Grada, 2010. 65 — 66 s. ISBN 978-80-247-3339-5.

% MANAGEMENT MANIA. Swot analyza [online]. © 2013 [cit. 2013-12-10]. Dostupné z WWW:
<https://managementmania.com/cs/swot-analyza>.
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a ztraty, vysledky prazkumi trhu, rozvahy a penézni toky za uplynulé obdobi, ziskané

certifikaty, atd.”

2.5 ZaKladni pojmy podnikani

2.5.1 Podnikani

wPodnikanim se rozumi soustavnd cinnost provadeéna samostatné podnikatelem

’ .y ’ v 5% v ;. 26
vlastnim jménem a na vlastni odpovednost za ucelem dosazeni zisku.*

2.5.2 Typy podnikani

V poslednich letech dochédzi k velkému nariistu a trendu podnikani, jenZ je nedilnou
soucasti moderniho 21. stoleti. Podnikéani se na zadklad¢ poznatkl a také analyz dé rozttidit na

ti1 zakladni pojeti:

a) Podnikani jako proces (¢innost) — jeho smyslem je vytvofit nééeho navic, nové
(pfidané) hodnoty, kterd muze mit finan¢ni nebo nefinan¢ni formu (napt. socialni
podnikani).

b) Podnikani jako piistup (metoda) — podnikavy piistup ma charakter kompetence, tj.
zpisob nebo dimenze chovéni ¢lovéka. Podnikavost je vyznamnym faktorem
ekonomického a socialniho rozvoje.

c) Podnikani jako hodnotova orientace — piedstavuje typickou strukturu hodnot a
postoji, kterd ma spoleCensky a individualni rozmér.

e Spolecensky rozmér vyjadiuje, jak si spolecnost vazi podnikateld,
podnikavych lidi a podnikéni.

e Individualni rozmér klade na ¢loveéka zvlastni naroky, jako je odpovédnost,
neseni rizika, ale zaroven skyta nékteré¢ vyhody a vymoZenosti, jako je osobni

autonomie, moznost velkého vydélku atd.?’

% \VEBER, J. Podnikani malé a stiredni firmy. 2., aktualiz. a roz$. vyd. Praha: Grada, 2008. 106 s. ISBN
978-80-247-2409-6.

26 CESKO. Zakon &. 513 ze dne 5. listopadu 1991 o podnikani. In Obchodni zdkonik. 1991, &astka 1, s
1-2. Dostupné také z WWW:
<http://www.rozhodcisoud.net/files/arbitraz/predpisy/legislativa/Obchodnik zakonik.pdf>.
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2.5.3 Cile podnikani

Podnikani pfedstavuje velmi slozity a proces, ktery s sebou musi nést urcita specifika a

informace. Jednu z nich predstavuji cile podnikani. Pravé cil ma nesmirny vliv na podnikani.

K jejich definovani ciltt musi dojit jesté pred zahdjenim podnikatelské ¢innosti. Jelikoz jejich

konkretizace nasméruje podnikani spravnym smérem. Pravé cile jsou nejvyznamnéjSim

hnacim motorem a silou podnikd k dosazeni prosperity a popularity. V podniku nesmi byt

sledovan pouze jeden cil, ale cely komplex cild, které jsou jednotlivé uzptsobeny v zavislosti

na okoli podniku a jeho vyvoji. Je tedy nutné provadét rozhodnuti o tom, jaké cile jsou

nadfazené a jiné odvozené. Proto dil¢i — odvozené cile musi byt propojeny s cilem hlavnim.

Za primarni cile podniku se povazuji:

a)

b)

Zisk jako ekonomicky cil podnikdani — zisk je povazovan za jeden z
podnikovych cili. Dany cil, tedy zisk, po t¢é ptipada vlastnikovi podniku, resp.
podnikateli. Aby mohl byt cil UspéSny, podnik v podobé svych produkti a
sluZeb musi naplnit a uspokojit veskera ptani a tuzby zdkaznika, kteti jsou v
dané problematice ,,alfou a omegou®. Zisk jako cil byva kritizovan.

Trzni hodnota podniku jako ekonomicky cil — Dany cil piedstavuje snahu
podnikatele, vlastnika, maximalizovat hodnotu podniku. Trzni hodnota
pfedstavuje penézni Castku, za kterou by bylo moZzné podnik prodat. Z
casového hlediska se jedna o cil dlouhodoby.

Maximalizace hodnoty podniku a respektovani zajmu stakeholderti jako cil
podnikani — Podnik jakoZto funkéni celek, jenz je tvofeny schopnostmi a
dovednostmi zamé&stnancli, umoznuje dlouhodobé¢ pfinaSet uzitek vlastnikiim
podniku. Pravé ze schopnosti pfindset uzitek, se vychézi pfi ur€ovani hodnoty
podniku. Podnik ptinasi uzitek vS§em svym subjektim (stakeholdertim). Kazdy
ze subjektd ma odlisné predstavy o podobé¢ uzitku, proto dochazi ke konfliktu
zajmu, ktery se projevuje napf. i ve formulaci strategického cile podnikani.

Proto cilem u dané kategorie je maximalizace hodnoty podniku pro vlastniky

2 SRPOVA, J., REHOR, V. a kol. Ziklady podnikni. Praha : Grada, 2010. 19 s. ISBN 978-80-247-

3339-5.
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pii respektovani zajmid vSech subjektd UuCastnicich se na podnikani

(stakeholdert)®®

Obr.1: — Podnik a zdjmové skupiny (Stakeholders)®

guip .

( Akciondi \
/\-

//‘"- e /"— e —— \
» Zakaznici \ Zaméstnanci
\\\ —— __// SRR
{ PODNIK
p—
‘u/ Dodavatelé \\ / Stit a obce \
\_ el A /\ /

QM T wunu\l)

2.5.4 Cile podniku

Aby mohl byt podnik GspéSny, musi umét pracovat s celym komplexem cili, proto se
povaZzuje za nedostatecné sledovat a dosahovat pouze cile primarniho. Majitel podniku, spolu
s manazery, pracuji se svazkem cilli podniku, nasledné je pak musi roztfidit a klasifikovat.

Cile se tfidi podle:

a) Poftadi jejich vyznamu — za dané cile musi byt odpovédni konkrétni pracovnici a jejich
vysledek musi byt métitelny. Cile se ¢leni na:
e Vrcholové, spjaté s primarnimi cili.
e Podfizené, souvisejici s dil¢imi cili.

b) Velikosti a rozsahu — zde rozlisujeme cile:

28 SRPOVA, J., REHOR, V. a kol. Zdklady podnikani. Praha : Grada, 2010. 23 - 25 s. ISBN 978-80-
247-3339-5.

» SYNEK, M. Manazerskd ekonomika. 5. vyd. Praha : Grada, 2011. 63 s. ISBN 978-80-247-3494-1.
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Neomezené, ptedstavuji dosazeni maximalni hodnoty.

Omezené, predstavuji dosazeni hodnoty piedem dané.

¢) Casového hlediska — se cile ¢leni na:

Kratkodobé, slouzi k dosazeni stanovenych dlouhodobych cili, za jejich
dosazeni nesou primarni odpoveédnost zejména manazeti niz§ich urovni.
Stfednédobé.

Dlouhodobé, jsou komplexnéjsi, vychazi ze strategie podniku a za jejich

dosaZeni jsou odpovédni top (vrcholovi) manazefi.

d) Vzajemného vztahu mezi cili — cile se rozliSuji na:

Komplementarni, dosazeni jednoho cile, vede k dosahovani druhého cile.
Konkurenéni, pokud se plni jeden cil vice nez druhy, vede to k niz§imu pInéni
cile druhého.

Protikladné, 1ze dosdhnout pouze jednoho cile, na tikor druhého cile.
Indiferentni, dosahovani jednoho cile, nem4 Zzadny vliv na dosahovani

ostatnich cilu.

e) Obsahu cile — cile se déli nasledovné:

Ekonomické cile, ptfedstavuji dosahovani cili vykonovych (objem vyroby,
obrat, zasoby, podil na trhu, apod.), finan¢nich (vySe pohledavek, vlastni
kapital, cizi zdroje, apod.) a vysledkovych (rentabilita, cash flow, trzby,
naklady, apod.).

Technické cile, se soustfed’'uji na vyvoj a zavedeni vyrobkii, na vyrobni
kapacitu, technicky vyvoj, atd.

Socialni cile, se zamé&fuji na okoli podniku (placeni dani, vytvafeni pracovnich
prilezitosti, sponzoring, apod.) a zejména na zaméstnance podniku (mzdy,

benefity, rozvoj vzdélani, kariérni postupy, apod.).30

% SYNEK, M., a kol. Podnikové ekonomika. 5. vyd. Praha : C. H. Beck, 2010. 16 s. ISBN 978-80-
7400-336-3.
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2.5.5 Podnikatel

vvvvvv

Nejdulezitéjsim Cinitelem podnikatelské Cinnosti je samotny podnikatel, ktery je

podle Obchodniho zékoniku na zékladé § 2 odst. 2. zakona ¢. 513/1991 Sb., vymezen jako:

e, 0soba zapsana v obchodnim rejstiiku,
e osoba, kterd podnika na zakladé Zivnostenského opravnéni,
e osoba, kterd podnika na zakladeé jiného nez zivnostenského opravnéni podle zvildstnich
predpisii
e osoba, ktera provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle zvidstniho
predpisu. «3l
Podnikatel je tedy osoba, které vkladd vlastni kapitdl pro moznost realizace
podnikatelskych aktivit za ucelem dosazenim urcitého zisku. Je schopen vyhledat,
zanalyzovat a vyuzit mozné prilezitosti, tak aby vyuzil zdroje a prostiedky k dosazeni
stanovenych cili je ochoten podstoupit tomu odpovidajici rizika. Podnikatel investuje své
finan¢ni prosttedky, usili, ¢as i jméno, to vSe za neustalého rizika s cilem dosahnout vlastniho

v s ’ 132
finan¢niho a osobniho uspOkOJenl.3

2.5.6 Osobni predpoklady podnikatele

Piehlcenost trzniho prostfedi, hospodaiské a ekonomické vykyvy, velka konkurence,
tak by se dala charakterizovat sou€asna situace podnikatelského prostiedi. I kdyZ se jedna o
zna¢né negativni a problémové faktory pro podnikani, se kterymi se cloveék pii analyze
trzniho prostiedi setkd, zajem o to, stat se ,,svym vlastnim panem*, podnikatelem je v dne$ni
dob¢ obrovsky. Zacatek podnikani je spojen s mnoha cili a ambicemi. Bohuzel ne vzdy dojde
Jaké zakladni osobni pfedpoklady a charakteristické rysy musi podnikatel mit, aby bylo dané

podnikéani Gspésné?

3t CESKO. Zakon &. 513 ze dne 5. listopadu 1991 o podnikani. In Obchodni zdkonik. 1991, &astka 1, s
1-2. Dostupné také z WWW:
<http://www.rozhodcisoud.net/files/arbitraz/predpisy/legislativa/Obchodnik zakonik.pdf>.

2 VEBER, J., KISLINGEROVA, E. Podnikini malé a stiedni firmy: 2. aktualiz. a rozs. vyd. Praha :
Grada, 2008. 16 5. ISBN 978-80-247-2409-6.
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a) Odpovédnost — dodrzovani moralni a pravni odpovédnosti pfedstavuje propojeni s
uspéSnym podnikdnim. Neméné dilezity je i fakt, ze podnikatel musi byt schopen
plnit své zavazky, které ma ke svym zaméstnanciim, dodavatelim, zakaznikiim i
statu. Podnikatel musi dodrzovat legislativu stanovenou danym statem. Dulezitym
aspektem v oblasti podnikani je divéra a budovani dlouhodobych partnerskych
vztahtl, ze kterych mohou plynout vyhody.

b) Iniciativa — iniciativnost je nezbytnym pilifem pro realizaci myslenek a projektu, z
nichZ se mohou stat nové produkty, ¢i sluzby podniku. V dané problematice je
nezbytné, aby podnikatel neztratil krok s technickym vyvojem, ktery ma v
budoucnu velky vliv na tspéch.

c) Vytrvalost — podnikani predstavuje jak uspéchy, kterou jsou zaloZeny na tvrdé a
neustaviéné praci, bohuzel tak i netspéchy. Proto je velmi dilezité jim v druhém
pfipadu nepodlehnout a pravé naopak, neuspéchy piijmout a ponaucit se z nich a
dokazat jim v budoucnu ptedejit.

d) Inteligence — tok myslenek je v dané problematice nepostradatelnd soucast
uspéchu. Dilezitymi faktory jsou zde napt. umeéni zpracovani informaci, logické a
strategické mysleni, ¢i racionalni rozhodovani a dalsi.

e) Komunikace — v daném okruhu je klicové asertivni jednani a vystupovani, vedle
schopnosti vysvétleni a presvédcent.

f) Manazerské dovednosti — delegovani, planovani, motivovani, controling,

organizovéni.33

2.6 Pravni formy podnikani

Nasledujici kapitola bakalarské prace, bude pojednavat o problematice pravnich forem
podnikdni. Do dané kapitoly ud€lam popis dvou mozZnych pravnich forem podnikani,
zivnostenské podnikani a spole€nost s rucenim omezenym (déle jen s. r. 0.), mezi nimiz se v

ramci podnikatelského planu rozmyslim.

% SIMAN, J., PETERA, P. Financovani podnikatelskych subjektii. 1. vyd. Praha : C. H. Beck, 2010. 13
s. ISBN 978-80-7400-117-8.
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Do kritérii, o volbé pravni formy podnikani, patii napt. zptsob a rozsah ruceni, pocet
zakladatelll, naroky na poc¢atecni kapital, administrativni naro¢nost zalozeni podniku, finan¢ni
moznosti, danové zatizeni.®*

Obchodni zakonik rozlisSuje obchodni spole¢nosti osobni a kapitalové. Do osobnich
obchodnich spolecnosti patii vefejnad obchodni spolecnost a komanditni spolecnost. Mezi
kapitalové obchodni spolecnosti se fadi spole¢nost s ru¢enim omezenym, akciova spolecnost.

2.7 Spolecnost s ru¢enim omezenym

Spolecnost s ru¢enim omezenym je spolecnost, za jejiz dluhy ruci spolecnici spole¢né
a nerozdilné do vySe, v jaké nesplnili vkladové povinnosti podle stavu zapsaného v

obchodnim rejstiiku v dobé&, kdy byli vétitelem vyzvani k plnéni.

Minimalni vklad je 1 K¢, avSak spolecenska smlouva miize urcit, ze vySe vkladu bude

Nejvyssi organ spole€nosti je valnd hromada, kterou ptedstavuji vSichni spole€nici.
Dalsim organem spolecnosti je statutarni organ, ktery ma nékolik funkci jako je naptiklad
evidence uletnictvi. Poslednim organem je dozorci komise, avSak neni povinnost ji vytvaret

nestanovi— li spoletenskéa smlouva jinak. *

% SYNEK, M., KISLINGEROVA, E. Podnikovd ekonomika: efektivné a moderné. 5., preprac. A dopl.
Vyd. Praha: C.H. Beck 2010. 100 s. ISBN 978-80-7400-336-3.

% CESKO. Zakon ¢. 90 ze dne 25. ledna 2012 o obchodnich korporaci. In Obchodni zdkonik. 2012,
Castka 1, s 80-127. Dostupné teké z WWW: <http://business.center.cz/business/pravo/zakony/obchodni-
korporace/cast1h4.aspx>.

®KONIGOVA, L. Spolecnost s rucenim omezenym dle zdkona o obchodnich korporacich [online]. ©
2013 [cit. 2013-07-12]. Dostupné z WWW: <http://www.vasdanovyporadce.cz/spolecnost-s-rucenim-

omezenym-podle-zakona-o-obchodnich-korporacich/>.
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Spolecenskd smlouva obsahuje obchodni jméno spole¢nosti, jména a piijmeni
spole¢niktl, vysi zékladniho kapitalu, pfedmét podnikéani, informace o jednatelich a ¢lenech

dozoréi rady nebo tieba definici spravece vkladu.’

2.8 Zivnostenské podnikani

Zivnosti je soustavna ¢innost provozovand samostatn€, vlastnim jménem, na vlastni
odpovédnost, za uclelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych zivnostenskym

zékonem.®

Druhy Zivnosti

Zivnosti délime na Zivnost volnou, femeslnou, vazanou a Zivnost koncesovanou.*®

Na volnou zivnost se nevyzaduje odbornd zplsobilost, musi byt splnény pouze
vSeobecné podminky. K femeslné zivnosti musi zadatel dolozit doklad odborné zplsobilosti.
K vazané zivnosti je nutnost prokazat odbornou zpusobilost, kterd je upravena zvlastnimi
predpisy. U koncesovanych zivnosti se musi prokazat odborna zpisobilost, ta je dale
upravena zvlatnimi piedpisy. Zivnostenskym opravnénim pro vykon Zivnosti je tzv.

koncese.*

READY MADE SPOLECNOSTIL. ZaloZeni spolecnosti s rucenym omezenym [online].

© 2012 [cit. 2013-28-05]. Dostupné z WWW: <http://www.ready-made-sro-spolecnosti.cz/zakladani-
spolecnosti/zalozeni-spolecnosti-s-rucenim-omezenym.html>.

38 “ESKO. Zékon &. 455 ze dne 2. fijna 1991 o Zivnostenském podnikani. In Zivnostensky zdkon. 1991,
Castka 1, s 1-8. Dostupné také z WWW:

<http://business.center.cz/business/pravo/zakony/zivnost/cast1.aspx>.

% MLADY PODNIKATEL. Zivnost, rozdéleni, skupiny podnikdni [online]. © 2012 [cit. 2013-22-10].
Dostupné z WWW: <http://mladypodnikatel.cz/zivnost-t17>.

“ PODNIKATEL.CZ. Druhy Zivnosti [online]. © 2007 — 2014 [cit. 2013-01-01]. Dostupné z WWW:

<http://www.podnikatel.cz/specialy/zacinajici-podnikatel/druhy-zivnosti/>.
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ZalozZeni Zivnosti

Osoba, ktera si zaklada zivnost, uvadi zivnostenskému ufadu nékolik nalezitosti. Do
ohlaseni se uvadi: jméno a piijmeni, misto podnikéani, pfedmét podnikani, identifikacni Cislo,

re g owe .41
provozovnu, datum zahdjeni zivnosti.

3 ANALYZA MISTNIHO TRHU

V ramci bakalatské prace bylo uskute¢néno dotaznikové Setieni, které probihalo jeden
mesic, a to v obdobi od zacatku ledna 2014 do konce Unora 2014. Dotaznikové Setfeni
probihalo dvéma formami osobniho dotazovani, které bylo nutné¢ z divodu potieby piesné
lokality dotazovani. Druhé forma byla elektronickd, na kterou respondenti odpovidali pomoci
internetového dotazniku. Osobni dotazovani probihalo v centru Ceskych Budg&jovic, po
osobnim dotazovani se vysledky pfepisovali do elektronické podoby. Elektronické dotazovani

probihalo pomoci emailii a socialni sit¢ facebook.

V ramci dotaznikového Setieni odpovidalo celkem 219 respondentt (129 respondentt
zeny a 90 respondenti muzi). Na identifikaéni otazky odpovidalo nejvice respondenti ve
véku 18-23 a to 126 respondentd, dale to bylo ve véku od 24-28 let 42 respondentt, 29-35 let
30 respondentti, 36-80 let 21 respondentl. Dle sou¢tl pfijmid domacnosti za mésic odpovidalo
nejvice respondentt s piijmy 11 000 — 20 000 K¢ bylo to 84 respondentli, ddle moZnost jina,
coz byli studenti a nepracujici, ktefi uvadéli mens$i pfijjem nez pét tisic, celkem 39
respondentd, 5 000 — 10 000 K¢ bylo 39 respondentd, 21 000-50 000 bylo 33 respondentt,
51 000- 500 000 bylo 24 respondentii. Dle poétu osob Zijicich v riiznych &astech Ceskych
Budéjovic odpovidalo nejvice respondenti z centra Ceskych Budg&jovic a to 66 respondent,
V jiné oblasti zije také 66 respondentll, Z oblasti Maj odpovidalo 51 respondentti, z posledni

¢asti s nazvem sidliste¢ Vltava odpovédélo celkem 36 respondentd.

Na hlavni otazky odpovidalo také 219 respondentli. Dotazoval jsem se na otazky: Jak

casto chodite do obchodu? 3x tydné odpovédelo 90 respondentt, 2x tydné 51 respondenti,

* ZIVNOSTLEU. Zalozeni (ohldseni) Zivnosti [online]. © 2010-2014 [cit. 2013-28-10]. Dostupné z

WWW: <http://www.xn—ivnosti-cxb.eu/zalozeni-ohlaseni-zivnosti/>.
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vicekrat tydné 48 respondentli a jednou tydné odpovédelo 30 respondentii. Dalsi otazka byla,
jestli je pobliz bydlisté prodejna, kde si miizou koupit zdkladni potraviny a zbozi. Na tuto
otazku odpovédelo 177 respondentil, Ze ano a 42 respondentii ne. Posledni otdzkou jsem se
ptal na to, zda by uvitali rozvoz potravin do domova. Respondentt, kteti odpovédéli ze ano,

bylo 165 a respondentt, ktefi odpovedéli zaporné, tudiz ne, bylo 54.

Vsechny odpovédi na kazdou otazku budou prevedeny do grafické podoby a nasledné

popsany.
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Otazka €. 1: Jste Zena/ muz?

Graf ¢. 1: Jste Zena/muz?

Pohlavi

B Zena

H Muz

Zdroj: vlastni zpracovani

U prvni otazky je zfejmé, kdo odpovédél na otazku. 58,33% byly Zeny. Muzl
odpovédélo 41,67%. P¥i osobnim dotazovani nechtéli muzi vypliovat dotaznik. Zeny byly

V tomto ohledu vstiicnéjsi.
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Otazka ¢. 2: Kolik Vam je let?

Graf ¢. 2: Kolik Vam je let?

Vékova kategorie

m18-
m24-
m29-
H36-

23 let
28 let
35 let
80 let

Zdroj: vlastni zpracovani

Druha otazka krasn¢ znazornila, jaké vékové kategorie odpovidaly na dotaznik.

Nejvice odpovidali mladi lidé do 23 let, celkem 56,94%. K témto lidem patiili nejvice zaci

sttednich a vysokych kol a dale pratelé. Do 28 let odpovédélo 19,44%. Respondentti do 35

let bylo celkem 13,89%. Posledni byla v€kova skupina do 80 let celkem 9,72%
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Otazka €. 3: Jak ¢asto chodite do obchodu?

Graf ¢. 3: Jak casto chodite do obchodu?

Jak casto chodite do obchodu?

H 1x tydné
H 2x tydné
m 3x tydné

M vicekrat

Zdroj: vlastni zpracovani

Treti otazka zndzornuje kolikrat tydné chodi lidé do obchodu. Nejvice lidi chodi do
obchodu 3x tydné¢ celkem 40,28%. Podle mého nézoru, odpovédélo na tuto otazku nejvice
zen. 2x tydn€ navstévuje obchod 23,61% respondenti. U moznosti vicekrat respondenti
odpovidali vétsinou 5x a 6x tydné bylo jich celkem 22,22%. A posledni moznost byla 1x

tydné na niZ odpovédélo 13,89% dotazovanych.
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Otazka ¢. 4: Mate prodejnu u svého bydlisté, kde si muZete koupit zakladni zbozi

a potraviny?

Graf ¢. 4: Mate prodejnu u svého bydlisté, kde si miZete koupit zakladni zboZi a

potraviny?

Mate prodejnu potravin u svého bydlisté?

m Ano

M Ne

Zdroj: vlastni zpracovani

Ctvrta otazka jasné odpovida, Ze vétsina dotazovanych mé prodejnu s potravinami u
svého bydliste¢ celkem 80,56% dotazovanych. Prodejnu potravin nema u svého bydlisté

19,44% respondentd.
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Otizka ¢&. 5: V jaké ¢asti Ceskych Budéjovic bydlite?

Graf & 5: V jaké &asti Ceskych Bud&jovic bydlite?

Y ,

Cast Ceskych Budéjovic

H Centrum
M Jind oblast
m M3j

M Vitava

Zdroj: vlastni zpracovani

Pata otazka ukazuje, vjaké ¢asti Ceskych Bud&jovic Zije nejvice dotazovanych
respondentli. Shodné je na tom centrum a jina oblast. Na ob¢ dv¢ oblasti odpovédelo shodné

30,56% dotazovanych. Do odpovédi na jinou oblast pattilo naptiklad Vrato, Suché Vrbné

.....

Vltava, kde bydli nejméné dotazovanych celkem 9,72%.
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Otazka ¢. 6: Vas piijem

Graf ¢. 6: Vas prijem

Pfijem penéz

m5-10tis
m11-20tis
m21-50tis
B 51 -500 tis

m Jiny pfijem

Zdroj: vlastni zpracovani

V predposledni otazce je vidét, Ze nejvice procent ziskal pfijem mezi 11-20tis K¢.
Celkem 38,89%. Dalsi odpovédi byl pfijem jiny, tento piijem piedstavoval u dotazovanych
napiiklad status studenta, ¢i nezaméstnanou osobu celkem 18,06%. Piijem 5 — 10 tis K¢ dostal

16,67%. Dalsi pfijem a to 21 — 50 tis K¢ ziistal na pfedposledni pozici s 15,28%. Posledni a

vvvvvv
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Otazka ¢. 7: Uvitali byste rozvoz potravin do vaseho domova?

Graf ¢. 7: Rozvoz potravin

Rozvoz potravin do domacnosti

® Ano

m Ne

Zdroj: vlastni zpracovani

V sedmé otazce odpovidali respondenti, zda jsou pro rozvoz potravin do domacnosti,

¢i nikoli. Odpovéd’ ano ziskala 75,13%. A na odpovéd’ ne pouze 24,87%
ANALYZA VYSLEDKU
Cilem otazek bylo ziskat dostatecny pocet odpovédi a nasledné je analyzovat.

Nejvice z dotazovanych bylo zen. Muzi je také dostatek, avsak ne tolik, jako zen.
VeEk respondentt byl pro mé& velice uspokojivy, protoze nejvice odpovidali mladi lidé.
Z tohoto vysledku jsem usoudil, Ze mladi radi nakupuji v obchodech a jak je znamo, nechavaji
Vv ném nejvice penéz. Lidé nejvice nakupuji 3x tydn€, coz je uspokojivé zjisténi pro moznost
zalozeni vecerky. Analyzoval jsem i lokalitu, kde bydli nejvice lidi. Nejvice dotazovanych lidi
bydli v centru Ceskych Budgjovic. Vétsina lidi z Ceskych Bud&jovic ma u svého bydlisté
prodejnu s potravinami, kde si méizou koupit potraviny nebo smisené zbozi. Lidé z Ceskych
Budgjovic by uvitali rozvoz potravin do domacnosti. V Ceskych Budg&jovicich tuto sluzbu

zatim zadny obchod ani prodejna nenabizi.
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4 PODNIKATELSKY PLAN FILVAN S.R.O.

4.1 Titulni list

e Nazev spolecnosti: FILVAN, s. r. o.

e Pravni forma: spolecnost s ru¢enim omezenym

e Sidlo spole¢nosti: U Cerné véze 9, Ceské Budgjovice 1
e Datum vzniku spolec¢nosti: 1. 7. 2015

e Jednatel: Filip Vanék

e E-mail: filvan@seznam.cz

e Internetova adresa: www.filvan.cz

e Telefon: 775 640 858

4.2 Shrnuti

Na naésledujicich strankach podnikatelského plénu je zpracovdna konkurence
v odvétvi, specifikovani dodavatelé, zakaznici, specifikovano potiebné vybaveni provozovny,
dale bude sestaven marketingovy plan, cena, SWOT analyza a také organiza¢ni a finan¢ni

plén spolecnosti.

4.3 Predmét podnikatelské ¢innosti

,vecerka“ FILVAN, s. r. o. je spolecnost, jejiz Cinnosti bude prodej potravin a
drogistického zbozi. K mému rozhodnuti zalozit ,,Ve€erku* vedla skute¢nost, Ze v centru neni
7adna prodejna, ktera by prodavala i drogistické zbozi, dale téZ skuteénost, ze v Ceskych
Bud¢jovicich neexistuje obchod s potravinami, ktery by mél dalsi sluzby spojené s ndkupem

zbozi.

Spole¢nost bude mit sidlo v centru Ceskych Budgjovic U Cerné véZze. Spoleénost bude
zalozena jednou osobou, jeji zékladni kapital bude c¢init 1000.000 K¢&. Spolec¢nost si nebude
pijovat zadné penize od bankovnich instituci, Cerpat bude pouze z vlastnich zdroji.

Spolecnost bude zaméstnavat 2 osoby.
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Fungovani firmy a vedeni podniku

Hlavnim zastupcem podniku bude majitel, ktery bude mit hlavni rozhodovaci
pravomoci ve vedeni spoleCnosti. Budé mit na starost chod prodejny a jeji fungovani.

Zameéstnanci budou podtizeni majiteli.

Provozni doba

V nasledujici tabulce je zobrazen piehled provozni doby. Vzhledem ke sluzbam, které

bude prodejna nabizet, bude otevieno kazdy den stejné.

Tabulka ¢. 1: Oteviraci doba

[ Pondéli — Nedgle [ 12:00 — 24:00

Zdroj: Vlastni zpracovani

Na obrazku je znazornénéd organizacni struktura podniku. Tato jednoducha
linie povede Kk rychlejsimu pienosu informaci a zjednoduseni komunikace mezi
jednatelem podniku a personalem.

Obr €. 2: Organizacéni struktura

MAJITEL

PRODAVACKA PRODAVACKA

Zdroj: Vlastni zpracovani
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4.4 Cile firmy

Cile spolecnosti jsou rozdéleny z ¢asového hlediska na cile kratkodobé a dlouhodobé.
Cile kratkodobé:

e Ziskani zdkaznikl
e Profesionalni pfistup zaméstnanct

e Efektivni reklama
Cile dlouhodobé:

e Vybudovani image
e Dlouhodobé dosahovani zisku

e Ziskani stabilni pozice na mistnim trhu

vvvvvv

vracet a budou snakupy Vni spokojeni. Ztohoto divodu bude firma prodavat svym

zéakaznikiim pouze Cerstvé potraviny a samoziejme za ptijatelné ceny.

4.5 Potencionalni trhy

Prodejny potravin a vecerky maji své nezastupitelné misto na trhu. Konkurence mezi
témito prodejnami je velka a to diky nadnarodnim fetézcim. I ptes skutecnost, ze je prodejen
hodné¢, se podnikatel rozhodl, Ze otevieni nové vecerky ma smysl, z diitvodu, Ze v centru mésta
neni tolik prodejen. Podnikatel je pfesvédéen o tom, Ze v soucasné dobé a do budoucna bude
fakt, Ze zakaznici rad&ji nez do velkych nadnarodnich fetézci, kde vZdy neni znam plivod
prodavanych potravin, radéji uvitaji vecerku, kde vzdy bude Zrejmy plivod prodavanych
potravin. Vecerka bude mit vzdy garanci piivodu prodavanych potravin. Znamé jsou piipady,
kdy COI objevila ve velkych fetézcich zkazené potraviny, které byly dale nabizeny
zékaznikiim. Tohoto pochybeni se chce majitel vecerky vyvarovat a z toho divodu bude

dukladné kontrolovat Cerstvost potravin.
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4.6 Konkurence v odvétvi

V blizkosti prodejny se zadna velerka nenachazi. Nejbliz§i veCerka je vzdalena asi

2km. Nachazi se pobliz pouze Norma, ktera ma prodejnu na namesti.

Zadna vyraznd konkurence v okoli veCerky neni, protoze zadna prodejna, ktera

prodava potraviny a jiné zbozi nema sluzby, které bude mit pravé nase zminéna vecerka.

4.7 Dodavatelé

e MAKRO Cash & Carry CR s. r. 0. Ceské Bud&jovice, Hrd&jovice 396, 370 01
Ceské Budéjovice42

e Lahiidky U C4bu s.r.o. Novy Doubek 325, 382 03 Kfemze*

o Pekafstvi Martinek Ttebotiska 60, 373 24 Rimov**

e Kaufland v. 0. s. Na Sadkach 1444, 370 11 Ceské Budgjovice™

4.8 Zakaznici

Mezi zakazniky, kterym bude vecerka nabizet své zbozi a sluzby budou predev§im
obyvatelé centra Ceskych Bud&ovic. Mezi dal$i zakazniky fadime lidi, ktefi dojizd&ji do

prace, ndhodné chodce a v neposledni fad€ obyvatelé, kteti pracuji v centru.

*2 MAKRO. Makro, Ceské Budéjovice [online]. © 2013 [cit. 2013-01-12]. MAKRO Cash&Carry CR

s.r.0. Dostupné z WWW: <http://www.makro.cz/prodejny/ceske-budejovice>

® CABU. Cdbii, cerstvd svacina z Jiznich Cech [online]. © 2013 [cit. 2013-01-12]. Dostupné z WWW:
<http://www.lahudky-ucabu.cz/kontakt/>

“ZLATE STRANKY.CZ. Michal Martinek — pekarstvi [online]. © 2014 [cit. 2014-01-01]. Dostupné z
WWW:<http://www.zlatestranky.cz/firmy/C5%98%C3%ADmov/H552883/Michal+Mart%C3%ADnek
+-+peka%C5%99stv%C3%AD/>

* KAUFLAND. Kaufland ve Vasem okoli [online]. © 2014 [cit. 2014-01-01]. Dostupné z WWW:
<http://www.kaufland.cz/Home/04_Zakaznicky_servis/004_Kaufland_v_okoli/index.jsp>
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4.9 Zajisténi poskytovanych sluzeb

Vecerka bude sidlit v pronajaté ¢asti v centru Ceskych Bud&jovic, kde budou
provedeny stavebni upravy (vymalovani, upravy zdi pro regaly...). Pro zabezpeceni vecerky
je tieba nakoupit alarm, ktery bude slouzit k ochran¢ majetku. Dale se bude muset koupit
registracni pokladna, etiketovaci klesté, regaly a kosiky. Veskeré vybaveni prodejny bude
nové¢ a nepouzité. Majitel bude nakupovat zbozi od tfi dodavatelt, ktefi jsou nejlepsi

Vv JihocCeském kraji. Firma chce, aby vztahy s dodavateli byly dobré a hlavné dlouhodobé.
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Vybaveni podniku

Spole¢nost bude vybavena hmotnym majetkem uvedenym v tabulkach ¢. 2, 3 a 4.

V nésledujici tabulce je specifikovano vybaveni skladu v prodejné. Ve skladé bude

mrazak, regaly a lednice, do kterych se bude davat zbozi.

Tabulka €. 2: vybaveni skladu v K¢

Lednice 2 40 000 80 000
Mrazak 1 30000 30 000
Regaly 10 1000 10 000

Zdroj: vlastni zpracovani

V nasledujici tabulce je vybaveni vecerky. Jednotlivé polozky pro prodejnu jsou

uvedeny vcetné pofizovaci ceny a poctu kusi, které jsou potieba na zahajeni podnikani.

Tabulka €. 3: Vybaveni prodejny v K¢

Chladici vitrina 1 60 000 60 000
Pokladna 1 20 000 20 000
Regaly 40m 3200 128 000
Narezovy stroj 1 35000 35000
Lednice 2 40 000 80 000
Mrazak 2 20 000 40 000
Etiketovaci kleSté 2 1 000 2000
Nakupni kosik 10 100 1 000
Nakupni kosik 2 3500 7000

Zdroj: vlastni zpracovani
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V nasledujici tabulce je specifikovano vybaveni kancelafe. Polozky jsou uvedeny

Vv pofizovacich cenach s poctem kust.

Tabulka €. 4: Vybaveni kancelate

Poditac + tiskarna 1 25 000 25 000
Nabytek 3 6 000 18 000
Zidle + stil 1 1 500 1 500

Zdroj: vlastni zpracovani

Vypocet odpisii:

Ve spole¢nosti bude dlouhodoby majetek pouze jedna chladici vitrina, cena vitriny je
60.000 K¢. Vitrina je zafazena do odpisové skupiny €. 2, na kterou je pouzita forma

rovnomérné odpisovani. Chladici vitrina se bude odpisovat po dobu péti let.

Dlouhodoby majetek, ktery ma pofizovaci cenu vys$i nez 40.000 K¢ s dobou
pouzivani del$i nez jeden rok, nemtize spole¢nost zahrnout do danovych nakladt hned prvni
rok, kviili postupnému opotiebeni, musi se uctovat do nakladi postupné. Majitel zvolil formu
rovnomérného odpisovani. Rovnomérné odpisy jsou vyjadieny v procentech potfizovaci ceny.

Prvni rok jsou nizsi a v nésledujicich letech jsou stejné.

Tabulka €. 5: Vypocet odpisti — vitrina

1. 2 11% 6 600 53 400
2. 2 22,25% 13 350 40 050
3. 2 22,25% 13 350 26 700
4. 2 22,25% 13 350 13 350
S. 2 22,25% 13 350 0

Zdroj: vlastni zpracovani
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4.10 Swot analyza

V teoretické ¢asti bylo uvedeno, jak by méla SWOT analyza vypadat nyni vytvofim
SWOT analyzu na spolecnosti FILVAN, s. r. 0. Slabé a silné stranky, pfilezitosti a hrozby
jsou uvedeny ve SWOT analyze.

Silné stranky — mnozstvi zbozi na prodejné, zamieni se na kvalitni potraviny, levné
zbozi, nenabizet pro§lé potraviny, donaska zbozi vérnym zakaznikim az do jejich

domacnosti.

Slabé stranky — Vstup na mistni trh jako nova spole¢nost, firma nebude v podvédomi

zakazniku.

Ptilezitosti — Levnéjsi zbozi nez konkurence, dostat se do podvédomi lidi, vyuZziti

veskerych sluZeb, které bude vecerka nabizet.

Hrozby — Konkurence velkych fetézct, nezajem o dal$i veerku, neziskani

dostate¢ného poctu zakazniki.
SWOT analyza spole¢nosti FILVAN, s. r. 0. bude v tabulce ¢. 6

Tabulka €. 6: SWOT analyza spole¢nosti FILVAN, s. r. o.

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
mnoZstvi zboZi na prodejné e vstup na mistni trh jako nova
zam¢tit se na kvalitni potraviny spole¢nost
levné zbozi e firma nebude v podvédomi zakaznika

nenabizet proslé potraviny
donéska zbozi zakaznikim

PRILEZITOSTI HROZBY
e levnéjsi zboZi nez konkurence e konkurence velkych fetézci
e dostat se do podvédomi lidi e nezajem o dalsi vecCerku
e vyuziti sluzeb, které bude vecerka e maly pocet zakaznikl
nabizet

Zdroj: vlastni zpracovani
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4.11 Prodej a marketing

Na zac¢atku podnikatelské Cinnosti je dulezité charakterizovat soubor marketingovych

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

4.12 Cena

vvvvvv

odviji od navstévnosti vecerky.

Pii stanovovani cen bude spoleénost vychazet z nakupni ceny zbozi s DPH, ktera bude

navysena o rabat ve vysi 20%.

Jako soukroma spolecnost si ve€erka bude moci cenu urcovat dle ndkupni ceny, dle

konkurence ve mésté, na zaklad€ provedeného prizkumu mistniho trhu.

4.13 Distribuce

Spolec¢nost bude vyuzivat dva typy distribuénich cest. Témito cestami jsou vyrobce —
maloobchod — spotiebitel a druhou cestou je: Vyrobce — velkoobchod — maloobchod —

spottebitel.

Distribuce bude probihat na zéklad¢ telefonickych, ¢i pisemnych objednavek piimo u
vyrobcli. Vyrobcei bude zaslana objednavka, ten tuto objednavku zpracuje a nasledné ve
stanoveném terminu bude provedena doddvka objednané¢ho zbozi. Nebo distribuce bude
probihat prostfednictvim velkoobchodu v nasem piipadé¢ se bude jednat o velkoobchod

makro, kde bude nakupovat majitel osobné a sdm si bude zbozi dopravovat do své vecerky.

4.14 Komunikace

Na zacatku podnikéni se musi majitel vecerky dostat do podvédomi zakaznik.

V prvni fazi se majitel rozhodl zalozit si profil na socidlni siti. Touto cestou se chce

dostat do podvédomi mladych obcanti.
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Nejlepsi reklamou by byla regionalni televize. Avsak tento druh média je finan¢né

naro¢ny. Majitel se rozhodl zalozit webové stranky a jejich dikladné propracovani.

Po dodé¢lani kvalitniho webu se majitel rozhodl investovat do propagace
prostfednictvim reklamnich letakti. Ty budou po vytvoieni rozddvany do postovnich schranek

Vv okoli vecerky.

V nasledujicich letech uvazuje majitel i o reklam¢ v mistnim radiu, ve kterém by mél

ruzné soutéze o nakupy zdarma apod.

4.15 Produkt

Spolecnost si musi nakoupit pfed zahdjenim prodeje veSkery sortiment, ktery se
prodavéa ve srovnatelnych prodejnach vecerek. Jednd se o zdkladni potraviny, jako mlécné
vyrobky, pecivo, masné vyrobky, uzeniny, kofeni, pastiky, alkoholické i1 nealkoholické

napoje, ¢aje, ale také zbozi jako jsou riizné cukrovinky a slané vyrobky.

Dalsim sortimentem v nabidce bude drogistické zbozi, mezi n¢j budou patfit naptiklad
prasky na prani, mydla, Cistici prostfedky, toaletni potieby, pény do koupele, kosmetika,

hygienické potieby nebo zubni pasty. Ukazky produkti budou k dispozici v piiloze.

4.16 Personalni otazky

Spole¢nost bude mit 2 kvalifikované zaméstnance. Majitel podniku bude soucasné
vedoucim prodejny a bude mit na starost chod celé prodejny a jeji kvalitni fungovani.

Zaméstnanci se budou stiidat v praci vzdy po dvou dnech.

Vedouci prodejny bude mit na starost zabezpeceni jednotlivych dodavek zbozi od
riznych dodavatelll, sjednavani cen zbozi, urCovani sortimentu a mnozstvi dodaného zbozi,

zpracovani ucetnich dokladti a v neposledni fad¢ vytizovani objednavek od zakaznik.

Prodavacky budou mit za kol obsluhovat kvalitn€ a vstticné zdkazniky a snazit se jim
pomoci pii vybéru zbozi a poté ho prodat. Dale budou mit za ukol rovnat zbozi, ocenovat

zboZi, uklizet prodejnu a kontrolovat ¢erstvost potravin.
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Odménovani zaméstnancu

Odmény zaméstnancim budou stanoveny formou casové mzdy. Casovd mzda je
vyjadiena soucinem mzdového tarifu stanoveného za zvolenou jednotku pracovni doby a

poctu téchto jednotek odpracovanych zaméstnancem.

Tabulka €. 7: Sazby pro ¢asovou mzdu v K¢

Prodavacka 168 65
Prodavacka 168 65

Zdroj: vlastni zpracovani

V nize uvedené tabule je zobrazen vypocet Cisté mzdy. Je zde uvedena hrub4 mzda, ze
které¢ jsou provedeny srdzky socidlniho a zdravotniho pojiSténi, vcetné zalohy na dan.

Zameéstnanci podepsali prohlaseni na slevu na dani.

Tabulka €. 8: Vypocet Cisté¢ mzdy v K¢

Prodavacka 10 920 491 710 125 9594
Prodavacka 10 920 491 710 125 9594

Tabulka ¢.8, 9: vlastni zpracovani

Tabulka €. 9: Vy¢isleni mési¢nich ndkladl na zaméstnance

Prodavacka 1 10 920 983 2730 14 633 14 633
Prodavacka 1 10 920 983 2730 14 633 14 633
Celkem 2 21 840 1966 5460 29 266 29 266




4.17 Financni plan

Pocateéni rozvaha

Spolecnost pro zahajeni své Cinnosti potfebuje zakoupit vybaveni do vecerky, tzn.
Vybavit prodejnu drobnym hmotnym majetkem v cené¢ 477 500 K¢, dlouhodobym hmotnym
majetkem v cené 60 000 K¢, zasoby zbozi ve vysi 200 000 K¢ a dale potiebuje mit hotovost
Vv pokladné ve vysi 100 000 K¢. Hotovost v pokladné musi byt z divodu hotovostnich plateb

za zboZi.

Tabulka ¢. 10: Pocateéni rozvaha v K¢

Dlouhodoby HM 60 000 Vlastni kapital 837 000
Drobny HM 477 500
Zasoby 200 000
Pokladna 100 000

Zdroj: vlastni zpracovani

Zdroj kapitalu v K¢
Spolecnost pfi zahdjeni ¢innosti vyuZije pouze vlastni kapital.

Tabulka ¢. 11: Zdroj kapitalu v K¢

Vlastni kapital 837 000

Zdroj: vlastni zpracovani
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Zakladatelsky rozpocet

V naésledujici tabulce je vycislen rozpocet kapitalu na prvni mésic podnikéni. Jsou zde

uvedeny naklady, které bude spole¢nost muset uhradit v prvnim mésici provozu podnikani.

Tabulka €. 12: Rozpocet potiebného kapitalu v K¢

Nékup materidlu 200 000
Spotieba energii 4 000
Néjem 18 000
Mzdy zaméstnanct 21 840
Pojistné na socialni a zdravotni pojisténi 7426
Reklama 5000
Telefonni poplatky a internet 1000
Provozminikladyeekem | 7%
Dlouhodoby hmotny majetek 60 000
Drobny hmotny majetek 477500

Tabulka €. 12, 13: Vlastni zpracovani

Ro¢ni plan niaklada a vynosi v K¢

V nize uvedené tabulce jsou uvedeny celkové ro¢ni néklady, vynosy a vysledny zisk.

Tabulka €. 13: Ro¢ni plan nékladd a vynost v K&

Trzby 5475 000
Nakup materidlu 4562 500
| Obchodnirozpéti [ 912500 |

Mzdy 262 080

Pojistné na socialni a zdravotni pojisténi 89 112

Néjem 216 000

Spotieba energii 48 000

Reklama 15 000

Telefoni poplatky, internet 12 000

Odpisy 6 600

Dan 19 %
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Plan naklada

Néklady jsou naplanovany na Ctyfi roky podnikéani. Jsou zde zakalkulovany naklady

na nakup materialu, spotieba energii, najem, telefonni poplatky, reklama a mzdové naklady.

Pro druhy, tfeti a ctvrty rok se zvedly naklady. Ve tfetim a ¢tvrtém roce se rozhodl

podnikatel pfijmout brigadnika na dvé hodiny denng, ktery bydli v centru Ceskych Budé&jovic.

Majitel pocita v planu ndkladl s navySovanim cen energii proto ve tfetim a ¢tvrtém
roce navysil cenu energie o 500 K¢/mésic. Dale se chce zvysit pocet zakaznikli pomoci

reklamy.

Tabulka ¢. 14: Plan nakladu v K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Plan vynosi

v

Nékup materialu | 4 562 500 5170 955 5475000 4 866 545
Mzdové naklady | 351 192 351192 402 292 402 292
Néjem 216 000 216 000 216 000 216 000
Spotieba energii | 48 000 48 000 54 000 54 000
Telefonni 12 000 12 000 10 000 10 000
poplatky

Reklama 15 000 15 000 20 000 20 000

V tabulce ¢. 15 jsou uvedeny trzby za prodané zboZi v obdobi ¢étyt let. Spole¢nost

dosahuje zvySujiciho se zisku diky novym zékazniklim a stale se rozsifujici nabidce zboZi.

Tabulka €. 15: Planované trzby za zbozi v obdobi ¢tyf let

Trzby z prodeje

5475000

6 205 000

6 570 000

5840 000
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Planovany vykaz ziski a ztrat pro nasledujici ¢tyfi roky

V tabulce €. 16 bude vecerka dosahovat v prvnich ctyfech letech zisk.

Tabulka ¢. 16: Planovany vykaz zisku a ztrat v K¢

Vynosy 5475 000 6 205 000 6 570 000 5840 000
Naklady 5204 692 5813 147 6177292 5 568 837
Odpisy 6 600 13 350 13 350 13 350

Zdroj: vlastni zpracovani

Planovany vykaz ziski a ztrat

Odhad roc¢nich piijma a nakladi pii redlné, optimistické a pesimistické varianté.

Tabulka €. 17: Planovany vykaz zisku a ztrat

Vynosy 5475000 9 125 000 1 825000
Naklady 5204 692 8 246 359 2163 025
Odpisy 6 600 6 600 6 600

b s e | 0 |

Zdroj: vlastni zpracovani

Pesimisticky odhad poukazuje na nizké trzby, které jsou zpusobeny pocate¢ni

nedivérou vecerky. U optimistického odhadu jsou vyssi trzby, které jsou diky novym

zékaznikim, ktefi jsou spokojeni s vecerkou. Dale je to zplisobeno dobfe propracovanou

reklamou, kterd ptilaka nové zédkazniky.
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Cash flow

V tabulce €. 18 je ptehled o redlnych penéZnich tocich ve spolecnosti na ¢tyii roky podnikani.

Tabulka ¢&. 18: Cash flow v K¢&

Ptijmy 5475000 6 205 000 6 570 000 5840 000
Vydaje 5204 692 5813 147 6177 292 5568 837
Dan 50 105 71916 72078 48 984

Zdroj: vlastni zpracovani
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ZAVER

Bakalafskd prace se zabyvala vypracovanim redlného podnikatelského planu na
zalozeni velerky v Ceskych Budgjovicich. P¥i zpracovani podnikatelského planu byl kladen
nejvetsi diraz na strucnost, Uplnost a vystiznost. Jelikoz podnikatelsky plan je naro¢né téma,

bylo nezbytné nastudovat celou fadu literarnich zdroji a vyuzit také vlastnich zkuSenosti a

poznatkli z praxe.

Prace se sklada se dvou casti a to teoretické a praktické. V teoretické casti bakalarské
prace je soustfedéna pozornost zejména na zdkladni informace tykajici se podnikatelské
¢innosti. Jsou zde popsany napf., struktura podnikatelského pldnu, marketingovy mix a

V neposledni fad€ zdkladni pojmy podnikani.

Prakticka ¢ast bakalarské prace je zaméefena na samotné zpracovani jednotlivych casti
podnikatelského planu. Jsou zde specifikovani dodavatelé 1 potenciondlni zakaznici. Déle je
také vytvoren realizacni projektovy plan, jehoz obsahem je popis vybaveni nejen vybaveni
prodejni plochy, ale i vybaveni skladu a kancelafe. Soucasti marketingového planu je
provedeni SWOT analyzy a vyhodnoceni dotaznikii s naslednou analyzou mistniho trhu. Dale
je v praktické ¢asti podrobné zpracovan finan¢ni plan spole¢nosti, zahrnujici nejen pocateéni
rozvahu, zakladatelsky rozpocet, zdroje kapitalu, rocni plan vynost a nakladd, ale i propocty

pro optimisticky a pesimisticky vyvoj podnikani.

Cilem bakalatské prace bylo celkové zhodnoceni zpracovaného podnikatelského planu
a vyhodnoceni, zda zalozeni ve€erky potravin bude mit Sanci uspét na trhu. Dle provedenych
vypocti v podnikatelském planu, vyhotoveni SWOT analyzy a analyzy mistniho trhu, je
podnikatel Filip Van¢k ptesvédéen, ze prodejna vecerky by se na trhu uplatnila, ale jen

Vv ptipadé, Ze by nabizela rozvoz potravin do domécnosti.
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Priloha €. 2: Dotaznik

1. Pohlavi
a) Muz
b) Zena

2. Vek

a) 18 — 23 let
b) 24 — 28 let
) 29 — 35 let
d) 36 — 80 let

3. Jak Casto chodite do obchodu?
a) 1x tydné

b) 2x tydné

¢) vicekrat tydné

4. Mate prodejnu u svého bydliste, kde si mazete koupit zakladni potraviny a zakladni zbozi?
a) ano
b) ne

5.V jaké ¢asti Ceskych Budgjovic bydlite?
a) Vltava

b) M4j

c) Centrum

d) Jina oblast

6. Vas piijem?
a) 5—10tis

b) 11 — 20 tis
c) 21 - 50 tis
d) 51 — 500tis

7. Uvitali byste rozvoz potravin do domécnosti?
a) ano
b) ne

61



