Podnikatelsky zameér na zalozeni kavarny
,Kavarna U Kohouta“

Bc. Zaneta Stielcova

Diplomova prace Univerzita Tomase Bati ve Zliné
2021 Fakulta managementu a ekonomiky




Univerzita Tomase Bati ve Zline
Fakulta managementu a ekonomiky
Ustav podnikové ekonomiky

Akademicky rok: 2020/2021

ZADANI DIPLOMOVE PRACE

(projektu, uméleckého dila, uméleckého vykonu)

Jménoapiijmeni:  Bc. Zaneta Stielcovd

Osobni cislo: M19083

Studijni program: ~ N0413A050023 Ekonomika podniku a podnikani

Studijni obor: Podnikani ve sluzbach cestovniho ruchu

Forma studia: Prezencni

Téma prdce: Podnikatelsky zamér na zaloZeni kavarny ,Kavarna U Kohouta"
Zasady pro vypracovani

Uvod

Definujte cile price a pouzité metody zpracovini.
I. Teoreticka ast

- Ipracujte literdmni redersi tykajici se podnikatelského zaméru,
II. Praktick tast
- Pomodi vybranyich analytickjich metod provedte analyzu prostiedi podniku a jeho konkurence.
- Na zakladé provedenyich analyz zpracujte podnikatelsky zamér na zalozeni malého podniku sluieb ve vybrané obdi.

= Podrobte projekt asové, nakladové a rizikove analyze.

Laver



Rozsah diplomové prace: cca 70 stran
Forma zpracovani diplomové prace: Tisténa/elektronicka

Seznam doporucené literatury:

ABRAMS, Rhonda. Suecessful business plan: secrets & strategies. 7th edition, Califonia: PlanningShep, 2019, 444 <. ISBN 978-1-
933895-82-6.

SRPOVA, Jitka, Podnikatelsky pldn o strategie. Praha: Grada Publishing, 2011, 194 5. ISBN 978-80-247-4103-1.

SUTTOM, Garrett. Whiting winning business plans: how to prepare o business plan that investors will want to read and invest fn, Min-
den, MV: BJK Press, 2012, 241 5. ISBN 9781937832018,

SAFROVA DRASILOVA, Alena. Zdklady tspdiného podaikdni: Privodee sadinajicifo pednikarele. Praha: Grada, 2009, 246 5, 158N 978
B0-271-1160-2.

VASTIKOVA, Miroslava. Marketing sludeb: efektimé @ modemé, 2., aktuallz. a rozs. wyd. Praha; Grada, 2014, 268 5. |SBN
QTaR0247503 78,

Vedoud diplomove prace; Ing. Zuzana Vaculéikova, Ph.D.
Ustav padnikové ekonomiky

Datum zaddni diplomové prace: 15, ledna 2021
Termin odevzddni diplomové prace: 20. dubna 2021

LS.

doc. Ing. David Tucek, Ph.D. doc. Ing. Petr Novak, Ph.D.
dékan feditel dstavy

Ve Zliné dne 15. ledna 2021



PROHLASENI AUTORA
BAKALARSKE/DIPLOMOVE PRACE

Prohlasuji, ze

beru na védomi, ze odevzdanim diplomové/bakalarské prace souhlasim se zvefejnénim
své prace podle zakona ¢. 111/1998 Sb. o vysokych Skolach a o zméné a doplnéni
dalSich zakoni (zakon o vysokych skolach), ve znéni pozdéjsich pravnich piedpist, bez
ohledu na vysledek obhajoby;

beru na védomi, Ze diplomové/bakalaiska prace bude ulozena v elektronické podobé
v univerzitnim informa¢nim systému dostupna k prezen¢nimu nahlédnuti, Ze jeden
vytisk diplomové/bakalatské prace bude ulozen na elektronickém nosi¢i v ptirucni
knihovné Fakulty managementu a ekonomiky Univerzity Toméase Bati ve Zlin¢;

byl/a jsem seznamen/a s tim, Ze na moji diplomovou/bakaléiskou praci se pln€ vztahuje
zakon €. 121/2000 Sb. o pravu autorském, o pravech souvisejicich s pravem autorskym
a o zméné nékterych zakoni (autorsky zakon) ve znéni pozdéjSich pravnich ptedpist,
zejm. § 35 odst. 3;

beru na védomi, ze podle § 60 odst. 1 autorského zdkona méa UTB ve Zlin¢ pravo na
uzavieni licencni smlouvy o uziti Skolniho dila v rozsahu § 12 odst. 4 autorského
zakona;

beru na védomi, ze podle § 60 odst. 2 a 3 autorského zakona mohu uzit své dilo —
diplomovou/bakaléiskou praci nebo poskytnout licenci k jejimu vyuziti jen pfipousti-li
tak licen¢ni smlouva uzaviena mezi mnou a Univerzitou Tomase Bati ve Zlin¢ s tim, ze
vyrovnani ptipadného piriméfeného prispévku na twhradu nékladt, které byly
Univerzitou TomaSe Bati ve Zlin€ na vytvoreni dila vynaloZeny (aZ do jejich skutecné
vyse) bude rovnéz predmétem této licencni smlouvy;

beru na védomi, ze pokud bylo k vypracovani diplomové/bakalarské prace
vyuzito softwaru poskytnutého Univerzitou TomdaSe Bati ve Zliné¢ nebo jinymi
subjekty pouze ke studijnim a vyzkumnym ucelim (tedy pouze k nekomerénimu
vyuziti), nelze vysledky diplomové/bakalaiské prace vyuzit ke komerc¢nim
ucelim;

beru na védomi, Ze pokud je vystupem diplomové/bakaldiské prace jakykoliv
softwarovy produkt, povazuji se za soucdast prace rovnéz i zdrojové kody, popft. soubory,
ze kterych se projekt skladd. Neodevzdani této soucasti mize byt divodem k neobhajeni
prace.

ProhlaSuji,

1.

Ze jsem na diplomové/bakalaiské praci pracoval samostatné a pouZitou literaturu jsem
citoval. V pripad¢ publikace vysledkti budu uveden jako spoluautor.

2. 7e odevzdana verze diplomové/bakalaiské prace a verze elektronickda nahrand do
IS/STAG jsou totozné.
Ve Zlin¢

Jméno a pfijment: .................l

podpis diplomanta



ABSTRAKT

Cilem této diplomové prace je sestaveni podnikatelského planu na zalozeni Kavarny U
Kohouta v Banove¢. V ramci feSeni jsou pouzity analyzy, které zkoumaji makroprostiedi a
mikroprostiedi podniku. Makroprostfedi podniku bylo analyzovano pomoci PEST analyzy
a Porterovy analyzy péti konkurencnich sil. K analyze mikroprostfedi byla vyuzita SWOT
analyza. Také je v praci proveden marketingovy vyzkum pomoci dotaznikového Setfeni.
Vysledky provedenych analyz a marketingového vyzkumu slouzi jako podklad pfi
sestavovani podnikatelského planu, jehoz soucasti je i financni plan. Hlavnim vysledkem
prace je tedy podnikatelsky plan, ktery lze v praxi zrealizovat, a ktery miize mit pfinos pro

zacCinajiciho podnikatele v oblasti kavarenstvi.

Kli¢ové slova: business model, finan¢ni plan, podnikdni, podnikatelsky plan, SWOT analyza

ABSTRACT

The aim of this diploma thesis is to compile a business plan for the establishment of Café U
Kohouta in Banov. The solution uses analyzes that examine the macro-environment and
micro-environment of the company. The company's macro environment was analyzed using
PEST analysis and Porter's analysis of five competing forces. SWOT analysis was used to
analyze the microenvironment. The work also includes marketing research using a
questionnaire survey. The results of the performed analyzes and marketing research serve as
a basis for compiling a business plan, which also includes a financial plan. The main result
of the work is therefore a business plan, which can be implemented in practice, and which

can benefit the beginning entrepreneur in the field of coffee.

Keywords: business model, financial plan, business, business plan, SWOT analysis
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UvVOD

Diplomova prace se zabyva podnikatelskym planem na otevieni Kavarny U Kohouta
v Banové. Toto téma bylo zvoleno z diivodu, Ze v této obci podnik takovéhoto druhu chybi,
ptestoze je obyvatelé obce pozaduji a vyhledavaji tyto sluzby mimo obec, také bylo vybrano
z diivodu vlastni seberealizace. Prace si klade za cil vytvofit podnikatelsky plan, diky
kterému bude mozné podnik realné otevtit. Nedilnou soucasti prace je i analyza externich a

internich vliva, které mohou podnikéni ovlivnit.

Prace je rozdé€lena na dvé ¢asti, a to na teoretickou a praktickou Cast. Teoreticka Cést se
sklada z péti kapitol, v nichz je na zéklad¢ kniznich a internetovych zdroji zpracovana
kritickd literarni reSerSe. Zacatek teoretické Casti prace je vénovan dilezitym pojmim
z oblasti podnikani. Jedna se o definovani pojmu podnikani, podnikatel a podnik. Nasleduje
kapitola, ve které je priblizeno podnikani fyzickych, ale i pravnickych osob. Ve tieti kapitole
je uveden podnikatelsky plan, jeho struktura a nejéastéjsi chyby, kterych se autofi planu
dopoustéji. Ve ctvrté kapitole je struéné objasnéno Ucetnictvi a daflovd evidence a
ptedposledni kapitola je vénovana sluzbam, jejich vlastnostem a marketingu ve sluzbach.
Posledni kapitola obsahuje analytické metody, které jsou vyuzity v praci k analyze

mikroprostiedi a makroprostiedi.

V praktické ¢asti prace jsou provedeny vybrané analyzy a sestaven podnikatelsky plan spolu
s marketingovym a finanénim planem. V prvni kapitole je provedena PEST analyza, ktera
zkouma makroprostfedi a analyzuje 5 oblasti, které mohou mit dopad na zaloZeni a
fungovani podniku. Nasleduje Porterova analyza péti konkurenénich sil, kterd zkouma
konkurenci, dodavatele, zdkazniky a substituty. Dalsi analyzou, kterd je v préaci vyuzita je
SWOT analyza. Tato analyza slouZi k urceni silnych a slabych stranek podniku, ale také
k ur€eni hrozeb a pftilezitosti. Marketingovy vyzkum byl proveden pomoci dotaznikového
Setteni a jeho vysledky slouzi jako podklad pii vypracovani podnikatelského zaméru.
Vystupem prace je podnikatelsky zdmér sestaveny na zdklad€ provedenych analyz a

vyzkumu. Tento podnikatelsky zdmér je v zaveru prace podroben casové a rizikové analyze.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Hlavnim cilem prace je vypracovani podnikatelského zaméru na zalozeni malé kavarny,
ktery bude mozné v praxi zrealizovat. K dosazeni hlavniho cile je nutné splnit i vedlejsi cile
mezi které patii vypracovani marketingového planu pomoci marketingového mixu sluzeb a
vypracovani finan¢niho planu podniku. Dil¢im cilem je také provést kritickou literarni

resersi, ktera bude slouzit k vytvoreni teoretické Casti prace.

Mezi vybrané analyzy patii PEST analyza, Porterova analyzy péti konkurencnich sil a
SWOT analyza. V ptipadé¢ PEST analyzy je zkoumano vnéjsi okoli podniku, také zkouma
politicko-legislativni, ekonomické, socidlni a technologické faktory, které by mohly mit
dopad na fungovani kavarny. Porterova analyza péti konkurencnich sil je vyuzita k analyze
pfimé i nepiimé konkurence a zaroven zhodnocuje miru ohrozeni podniku skrze existujici
substituty. Hodnoti také miru vlivu dodavatelll a zdkaznikti. SWOT analyza slouzi k vnitini

analyze podniku a identifikuje jeho interni a externi faktory.

Marketingovy vyzkum byl proveden pomoci dotaznikového Setfeni. Cilem dotaznikového
Setfeni je zjistit informace od potenciondlnich zakaznikli pfipravované kavarny, jejich
preferenci a potieb. Dotaznik byl distribuovan elektronickou formou, kdy byl zaslan pies
socialni sit¢ a pomoci e-mailu obyvatelim Béanova a blizkého okoli. Vysledky z tohoto
prizkumu budou slouzit jako podklad pii zpracovani projektové ¢asti diplomové prace, ktera
obsahuje podnikatelsky zdmér na zaloZeni kavarny. Ten zachycuje charakteristiku noveé
vznikajiciho podniku, jeho cile a také je jeho soucasti financni plan. Projekt je nasledné

podroben casové 1 rizikové analyze.
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I. TEORETICKA CAST
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1 VYMEZENI ZAKLADNIH POJMU V OBLASTI PODNIKANI

V této kapitole budou objasnény zakladni pojmy z oblasti podnikani. Jedna se predevsim o

samotny pojem podnikani, podnikatel, podnik a s nimi souvisejici pojmy.

1.1 Podnikani

Pojem podnikéni byl definovan v Obchodnim zdkoniku (Zakon ¢. 89/2012 sb.), ktery byl
roku 2014 nahrazen novym zédkonem, a to Zakonem o obchodnich korporacich. V tomto
zakon¢ vSak pfesnou definici slova podnikdni nenalezneme. Definice podnikani je da se fict
soucasti § 420 Nového obcCanského zakoniku, kde je definovan pojem podnikatel.
Podnikénim rozumime soustavnou ¢innost, kterou podnikatel provadi samostatné, vlastnim

jménem a na vlastni odpovédnost za uc¢elem dosazeni zisku.

Soustavnou ¢innosti se rozumi takova ¢innost, ktera je provadéna opakované a pravidelné.
Tato ¢innost vSak nemusi byt provadéna denn¢, miiZe se jednat napiiklad o sezénni prode;,
nebo delsi organizaéni piipravu, proto je potieba k definici pojmu soustavné pfistupovat
individudlné. Aby se jednalo o soustavnou c¢innost, je potieba tuto Cinnost opakovat

v ur¢itém Casovém obdobi, které mliZze byt rlizné dlouhé. (Ondiej, 2019)

Mezi dal$i podminky patii samostatnost. Coz znamend, Ze pravni tkony a rozhodovani ve
firm¢ uskuteciiuje sdm podnikatel nebo osoba, kterd tak provadi jeho jménem v souladu
s pravnim fadem. Protikladem je zaméstnanecky vztah, ktery je typickym ptikladem zavislé

vydélecné ¢innosti. (Ondrej, 2019)

Jak uvadi Srpova a Rehot (2010) podnikatel musi svou &innost vykonavat na vlastni jméno
a na vlastni odpovédnost. Vlastnim jménem se rozumi, Ze podnikatel jako fyzickd osoba
musi pravni tkony ¢init pod svym jménem a piijmenim, v piipadé pravnické osoby pod
svym nazvem. Na vlastni odpovédnost znamend, Ze podnikatel, at’ uz jako fyzicka nebo

pravnicka osoba, nese veskera rizika spojena s vysledky své ¢innosti.

Poslednim znakem podnikani je provadéni ¢innosti za G¢elem zisku. Tato podminka fika, Ze
je podstatné, aby podnikatel mél imysl nebo snahu svou ¢innosti dosdhnout zisku. Neni vSak
podstatné, zda bude nebo nebude zisku dosaZeno. VSechny vySe zminéné znaky podnikéani
museji byt splnény souc¢asng, aby se dalo hovofit o podnikani podle pravni Gipravy Ceské

republiky. (Ondfej, 2019)
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1.2 Podnikatel

Novy obcansky zadkonik v § 420 odst. 1 (Zakon ¢. 89/2012 Sb.) definuje podnikatele jako
toho: ,,Kdo samostatne vykonava na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou cinnost
Zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zameérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni

zisku, je povazovan se zietelem k této cinnosti za podnikatele “.

Podnikatel miize byt fyzicka nebo pravnickd osoba, kterd ziskala Zivnostenské opravnéni
podle zivnostenského zakona (Zakon €. 455/1991 Sb.). Opravnéni mtize mit podobu vypisu
z zivnostenského rejstiiku nebo koncesni listiny. Jakakoliv podnikatelskd Cinnost se
povazuje dle zivnostenského zakona za zivnost, pokud neni zakonem zakazana nebo neni ze

zivnostenského zakona vyloucena. (Synek a Kislingerova, 2010)

Dobry podnikatel byl mé&l byt vytrvaly, jelikoZ podnikani je béh na dlouhou trat’ a z nezdarii
by mél Cerpat predev§im pouceni. Dulezita je také sebedivéra ve vlastni schopnosti,
schopnost nést odpovédnost a rizika spojend s podnikanim. Podstatné je také, aby byl
iniciatorem a znal své pfednosti a silné stranky, které poté miize v praxi vyzit. (Kordb a

Mihalisko, 2005)

Uspéch podnikéni je do znaéné miry podminén schopnostmi podnikatele. Podnikatel by mél
byt nositelem a tvircem inovaci a zmén. M¢l by byt také silné motivovany k vyuzivani
podnikového, lidského i technického potenciondlu. (Synek a Kislingerova, 2010) Colwell
(2019) naopak uvadi, Ze zkuSenosti nejsou zarukou uspésnosti podnikatele. Podnikatel je
spolu se znalostmi Casto ziskavd az v okamziku, kdy zane sam podnikat. AvSak urcity
prehled a poznatky v oblasti podnikéni cely proces zalozeni podniku urychli a pozdéji je
podnikatel zuZitkuje. Do budoucna je tedy diilezité si bud’ znalosti prohloubit a urcité véci

se naucit nebo si na danou problematiku najmout experty z oboru.

1.2.1 Motivace k podnikani

Motivaci k zaloZeni vlastniho podniku je nejCastéji Casova flexibilita, samostatnost,
nezévislost nebo seberealizace. Jednou z vyhod zaloZeni vlastniho podnikani je predev§im
casova flexibilita. Podnikatel je ten, kdo urcuje pracovni dobu a kdo si stanovuje termin a
délku dovolené. Piesto je dllezité nastolit v podnikani jakysi fad, aby vSe fungovalo tak, jak
ma. I kdyz je vyhodou byt panem svého Casu, Casto je to v podnikdni zarovei i nevyhoda.

Protoze zameéstnanci nejsou ti, ktefi pracuji do noci, aby vyfesili problémy spojené
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s podnikem. Je to prave podnikatel, ktery musi zejména v prvnich letech podnikdni vénovat

rozjezdu svého podniku nejvice ¢asu a byt k dispozici, pokud je to nutné. (Moravek, ©2010)

Dal$im hnacim motorem pro zalozeni vlastniho podniku je zejména vyssi vydélek, nez je
tomu naptiklad u zaméstnani v jiné firme¢. Avsak ne vzdy musi platit, Ze podnikatel je na
tom Iépe nez zaméstnanec. Pokud je podnikatel ve svém oboru vzdélany a odvadi kvalitni
praci, vétSinou se dostavi 1 vyssi financni vysledky. Zaméstnanec i pies své dobré vykony
musi Casto ¢ekat dlouhé roky na kariérni postup a tim i zvySeni platu, kdezto v podnikani se
vyss$i vydélky mohou objevit v kratSim casovém horizontu. Také samostatnost a nezavislost
je vyhodou podnikani. Podnikatel je sam sobé panem a nikdo mu netika co a jak ma d¢lat,
coz n¢kterym lidem vyhovuje vice nez ptikazy. Zarovei je vSak podnikatel zodpovédny za
své jednani a vysledky své podnikatelské prace. Také seberealizace je motivaci k podnikéni.
V ptipadé, ze se podnikateli dafi zivit tim, co ho bavi, jedna se o jeden z nejsilnéjSich hnacich

motorl. (Moravek, ©2010)

1.3 Podnik

V obcanském zikoniku byl v roce 2014 pojem podnik nahrazen pojmem obchodni zavod.
§ 502 ob¢. zak. (Zékon ¢. 89/2012 Sb.) nam tika, ze obchodni zavod je: ,,... organizovany
soubor jmeéni, ktery podnikatel vytvoril a ktery z jeho viile slouzi k provozovani jeho ¢innosti.

Ma se za to, Ze zavod tvori vse, co zpravidla slouzi k jeho provozu “.

Obecné lze podnik chépat jako subjekt, ve kterém se vstupy pfeménuji na vystupy.
V obsahlejsi definici 1ze podnik vymezit jako ekonomicky a pravné samostatnou jednotku,
kterd existuje za UCelem podnikéni. Ekonomicka samostatnost souvisi s odpovédnosti
vlastniki za konkrétni vysledky podnikani. Prdvni samostatnosti 1ze rozumét moznost
podniku vstupovat do pravnich vztaht s jinymi trznimi subjekty a uzavirat s nimi smlouvy,

ze kterych nasledné plynou uréité povinnosti a prava. (Srpovéa a Rehot, 2010)

Ondfej (2019) uvadi, ze obchodni zavod je hromadna véc, jejiz soucasti jsou hmotné movité
1 nemovité véci a taktéZ nehmotné statky. Mezi nehmotné statky se fadi zejména prava,
primyslové nebo jiné dusevni vlastnictvi. Vlastnikem obchodniho zavodu nemusi byt jen
podnikatel. Obchodni zdvod mulZe vlastnit 1 jind osoba, ktera neni zplsobild k jeho

provozovani, a proto jej pronajima.
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1.3.1 Provozovna

Provozovna je prostor, ve kterém se uskuteciiuje podnikatelska ¢innost. Za provozovnu lze
povazovat i stanek nebo naptiklad pojizdnou prodejnu, ktera je urena k prodeji zbozi nebo
poskytovani sluzeb. Kazdy podnikatel je povinen zajistit fadné oznaceni provozovny a urcit
odpovédnou osobu, kterd bude za provozovnu zodpovidat. Jestlize tak neucini, neni
provozovna zpusobila pro provozovani zivnosti podle stanovenych predpist. (Beranek,
2004)

Provozovna, ktera je urCena pro prodej zbozi nebo poskytovani sluzeb musi byt trvale a
viditelné zvenc¢i oznacena (Beranek, 2004):

e obchodnim jménem podnikatele;

e identifika¢nim Cislem,;

e jménem a piijmenim odpovédné osoby za €innost provozovny;
e prodejni ¢i provozni dobou pro styk se spottebiteli.

Na dvefe provozovny nebo na jiné viditelné misto mize podnikatel umistit také jiné
dopliujici udaje. Nejcastéji se jednd o formy platebniho styku, nabidkovy listek nebo
napiiklad jazyky, kterymi personal hovofi. (Beranek, 2004)

Provozovna stravovacich sluZeb

Stravovaci sluzbou se rozumi vyroba, pfiprava a rozvoz pokrmi slouZzicich k podéavani
v rdmci provozovani hostinské ¢innosti. Za pokrm se povaZzuje potravina vcetné napoje,
nutné je ji upravit teplou nebo studenou cestou, ptipadné ji oSetfit tak, aby mohla byt pifimo
po ohievu podana ke konzumaci v ramci stravovacich sluzeb. Stravovaci sluzba mtze byt
poskytovéna pouze v provozovné, kterd vyhovuje hygienickym pozadavkim. Jednd se
zejména o pozadavky na umisténi, stavebni konstrukci, prostorové a dispozi¢ni usporadani,
zasobovani vodou, vytapéni a osvétleni, odstranovani odpadnich vod, vétrani aj. Tyto
pozadavky stanovuje vyhldska o hygienickych poZadavcich na stravovaci sluzby a o
zasadach osobni a provozni hygieny pfi ¢innostech epidemiologicky zdvaznych. (Beranek,
2004)
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2 PRAVNI FORMY PODNIKANI

Pted zahdjenim podnikani je dulezité stanovit si vhodny typ pravni formy podnikani. Pravni
formu Ize zménit 1 v pribéhu podnikani, ale tato zména sebou piinasi komplikace a dalsi
néaklady. (Srpova a Rehot, 2010) Vybér pravni formy podnikani souvisi jak s oblasti, ve které
chce podnikatel podnikat, tak i s jeho osobnimi schopnostmi, dovednostmi a piedpoklady
pro podnikani. Dtilezitym aspektem je i dosazené vzdélani a dosavadni praxe, jelikoz nékteré

druhy podnikani jsou na tyto faktory vazany. (Ondfej, 2019)
Existuji nasledujici pravni formy podnikéni (Srpova a Rehot, 2010):

e Podnikani fyzickych osob — jednd se o samostatné podnikani jednotlivet, pod

vlastnim jménem a na jejich vlastni odpovédnost.

e Podnikani pravnickych osob — v ptipad€ podnikani pravnickych osob vznika novy

pravni subjekt, osobni ¢i kapitdlova spole¢nost.

2.1 Podnikani fyzickych osob

Podnikani fyzické osoby je podminéno ziskanim zivnostenského nebo jiného opravnéni
k provozovani podnikatelské ¢innosti. Pro ziskani opravnéni je nutné splnit vSeobecné a
zvlastni podminky. Mezi v§eobecné podminky patii pravni zpiisobilost, plna svépravnost a
bezuhonnost. Plnou svépravnost l1ze nahradit pfivolenim soudu k souhlasu zékonného
zastupce nezletilého k samostatnému provozovani podnikatelské ¢innosti. Bezthonna je
fyzické osoba, pokud nespéchala Zadny trestni Cin, ktery by souvisel s podnikdnim nebo s
pfedmétem podnikani, o ktery zada. (Zivnostensky zakon, ¢. 455/1991 Sb., §6-7) Ve
spojitosti s podnikanim fyzickych osob se také mizeme setkat s pojmem osoba samostatné
vydéleéné ¢innd neboli OSVC. Tento termin se pouziva v &eskych zikonech napf.
v zdkonech o danich z pfijmi nebo v zakonech o socidlnim zabezpeCeni a zdravotnim
pojisténim pro fyzickou osobu. (Srpové a Rehot, 2010)

Zivnosti miizeme délit na ohlaSovaci a koncesované. OhlaSovaci Zivnosti vznikaji na
zaklad¢ ohlaSeni na Zivnostenském tfadé, predchéazi tomu splnéni vSeobecnych, ptipadné
zvlastnich podminek. OhlaSovaci Zivnosti miZzeme délit na volné, femeslné a vazané.
(Zivnostensky zakon, &. 455/1991 Sb., §19)

U volné Zivnosti musi osoba splnit pouze vSeobecné podminky, tedy plnoletost,
beztthonnost a pravni zplsobilost. Typickou volnou Zivnosti jsou ubytovaci sluzby nebo

napiiklad velkoobchod ¢i maloobchod. V ptipadé Femeslné Zivnosti je podminkou ziskani
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odborné zpiisobilosti v daném oboru potvrzenou bud’ vyucnim listem, maturitou nebo
diplomem. Tuto odbornou zptisobilost 1ze nahradit Sestiletou praxi v oboru. Remeslnou
zivnosti je naptiklad cukrafstvi nebo pekafstvi. Vazana Zivnost vyZzaduje odbornou
zpisobilost, kterou stanovi pfiloha Zivnostenského zékona. Piikladem vazané zivnosti je
naptiklad vedeni Gi¢etnictvi nebo provozovani autoskoly. (Zivnostensky zakon, &. 455/1991
Sb., §19-25)

U Zivnosti koncesované je podminkou nejen splnit vSeobecné a zvlaStni podminky, ale 1
ziskani koncese. Nutné je tedy ziskat kladné vyjadieni pfisluSného organu statni spravy,
ktera koncesi udéluje. Ohlasovaci i koncesované zivnosti jsou osvédCeny vypisem

z zivnostenského rejstifku. (Zivnostensky zakon, ¢. 455/1991 Sb., §26-27)

Koncesovana

Remeslna

Ohlasovaci Vazana

Volna

Obrazek 1 Druhy zivnosti (vlastni zpracovani na zakladé dat
z businessinfo.cz, ©1997-2021)

2.2 Podnikani pravnickych osob

pocatecni vydaje, je totiz nutné slozit zdkladni kapital spole¢nosti. Kazda pravnicka osoba
musi byt také zapsdna do obchodniho rejstiiku. Novy obcansky zakonik (Zéakon
¢.89/2012 Sb.) rozlisuje tyto pravni formy podnikani pravnickych osob:

e Korporace
e Fundace
° Ustavy

Korporace se dale dé€li na vefejnou obchodni spole¢nost, komanditni spole¢nost, spolecnost
s ru¢enim omezenym, akciovou spole¢nost a druzstva. V této kapitole budou tyto druhy
korporaci blize predstaveny. Verejnou obchodni spolecnost zakladaji minimalné dva

¢lenové, kteti podnikaji pod spole¢nou firmou. Za zdvazky spolecnosti ruci spole¢né a
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nerozdilné celym svym majetkem. Jestlize je spoleénikem pravnickd osoba, zastupuje ji ve
spole¢nosti poveéfeny zmocnénec, jimz mize byt pouze fyzicka osoba. (Zakon o obchodnich
spolecnostech a druzstvech, ¢. 90/2012 Sb., §95-117)

Pro platné zalozeni vetejné obchodni spolec¢nosti je nutnd pisemna forma smlouvy. Jedna se
o spoleCenskou smlouvu, kterd upravuje vzajemné pravni zalezitosti spole¢nikl. Statutarni
organ je tvoren vSemi spolecniky, avSak spoleCenskou smlouvou Ize stanovit jinak. Zisk,
jiné vlastni zdroje 1 ztrata se déli mezi spole¢niky rovnym dilem. U vefejné obchodni
spolecnosti neni nutné vytvaiet zakladni kapital. Podnik lze zalozit pouze za ucelem
podnikdni a spolecnici musi respektovat zdkaz konkurence, ktery lze ve spolecenské
smlouvé upravit odlisné. (Zakon o obchodnich spolecnostech a druzstvech, ¢. 90/2012 Sb.,
§1-117)

Komanditni spole€nost je pravnickou osobou, ve které alesponl jeden spole¢nik ru¢i za
zavazky spolecnosti omezené — komanditista a alesponn jeden spolecnik neomezené —
komplementat. Spolecnost tedy zaklddaji minimalné dva ¢lenové na zéklad¢ spolecenskeé
smlouvy. Pokud neni ve smlouvé stanoveno jinak, jsou statutarnim orgédnem vSichni
komplementafi. Smlouva také stanovuje, kdo je komplementaf, kdo komanditista a vysi
vkladu kazdého komanditisty. Za statutarni orgén jsou povazovani vSichni komplementaii,
neni-li ve smlouvé uvedeno jinak. Zisk nebo ztrata se d€li podle spole¢enské smlouvy na
polovinu, z nichz jedna p¥ipadd komplementaiim a druha komanditistim. Cast, ktera byla
pfidélena komplementaitim se rozd€li rovnym dilem mezi vSechny komplementate. Podil,
ktery ptipadl komanditistim se po zdanéni rozdéli podle podilu jejich vklada. DileZzité také
je, ze komanditisté nenesou ztratu. (Zakon o obchodnich spole¢nostech a druzstvech,
¢.90/2012 Sb., §112-127)

Akciova spolecnost je zpravidla zakladana za ucelem podnikani a jeji zakladni kapital je
rozloZen na urcity pocet akcii. Akcii se rozumi cenny papir vydany spolecnosti, se kterym
je spojen podil na zakladnim kapitalu nebo hlasovacich pravech ve spole¢nosti. ZalozZeni
spolecnosti vyzaduje pfijeti stanov, které plni funkci spoleCenské smlouvy. Ten, kdo stanovy
pfijme a podili se na Upisu akcii, je podle zadkona zakladatel spolecnosti. Zakladni kapitél
musi byt miniméalné¢ ve vysi 2 000 000 K¢ nebo 80 000 EUR. (Zidkon o obchodnich
spolecnostech a druzstvech, ¢. 90/2012 Sb., §243-246)

Akcionafi maji pravo na podil na zisku a na jinych vlastnich zdrojich, které schvalila
k rozdéleni mezi akcionafe valnd hromada. Tento podil se uruje pomérem jmenovité
hodnoty akcii vlastnénych akciondfem k zdkladnimu kapitalu, neni-li uréeno jinak. U

akcioveé spolecnosti 1ze vnitini strukturu rozdélit na dualisticky systém nebo monisticky
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systém. Pfi dualistickém systému se zfizuje valnd hromada, pfedstavenstvo a dozorci rada.
U monistického systému Fizeni se zfizuje valnd hromada a spravni rada. Cleny valné
hromady jsou veskeii akcionafi, ktefi jsou zaroven nejvysSim organem. U dualistického
systému fizeni je statutarnim organem piedstavenstvo, na jehoz pusobnost poté dohlizi
dozoréi rada. V piipadé monistického systému je spravnim organem spravni rada. Clenové
dozor¢i rady, stejné jako ¢lenové spravni rady musi dodrzet zdkaz konkurence. (Zakon o
obchodnich spole¢nostech a druzstvech, ¢. 90/2012 Sb., §348-459)

V piipadé spolecnosti s ruc¢enim omezenym je kapital tvoren vklady spolecnikti, ktefi ruci
za zavazky spolecnosti spolecné a nerozdilné do vySe nesplaceného vkladu zapsaného
v obchodnim rejstiiku. Spole¢nost za poruseni svych zavazki ruci celym svym majetkem.
Zakladana je spolecenskou smlouvou a zdkladni kapitdl spole¢nosti musi mit minimalni
vysi, ktera je v soucasnosti 1 K¢&. Mezi organy spolecnosti patii valnd hromada, jednatelé a
dozor¢i rada. Valna hromada je nejvysSim organem, statutdrnim orgédnem jsou jednatelé
spole¢nosti. Dozor¢i rada je zfizena, urci-li tak spolecenska smlouva. (Zakon o obchodnich
spole¢nostech a druzstvech, ¢. 90/2012 Sb., §132-201)

V pfipad€ druZstva se jednd o spoleCenstvi s neuzavienym poctem osob, zaloZenym za
ucelem podnikani nebo zajisStovani hospodaiskych, socialnich anebo jinych potieb svych
¢lend. Taktéz mize byt ucelem zalozeni podpora tfetich stran. Druzstvo zakladaji minimaln¢
tii Clenové na zaklade piijeti stanov. Zakladni kapital je tvofen Clenskymi vklady, podileji
se na ném tedy vSichni ¢lenové. Tento Clensky vklad je pro vSechny Cleny ve stejné vysi.
Mezi orgény druZzstva patii Clenska schiize, pfedstavenstvo a kontrolni komise. VSichni
Clenové predstavenstva a kontrolni komise musi stejn¢ jako u osobnich spolecnosti
respektovat zakaz konkurence. (Zakon o obchodnich spole¢nostech a druzstvech, €. 90/2012

Sb., §552-722)

2.3 Podnikani malé firmy

Zna¢nou vyhodou malych podniki je flexibilita. DokaZou se rychle ptizplisobit ménicimu
se okoli a pozadavkim spotiebitell. Zaroven na sebe mensi podnikatelé nemohou strhnout
moc a pusobi proti posilovani monopolnich tendenci. Taktéz jsou nositeli mensich inovaci a
mohou se realizovat na trzich, které¢ nejsou zajimavé pro velké firmy. (Strakova a Vachal,
2020) Rovnéz je zde prostor pro vytvafeni divérnéjsich vztaht, které s sebou poté piinasi
lepsi pracovni vykony nebo ochotu zaméstnancil, pracovat i za niz§i mzdy. Malé podniky
maji 1 prehlednéjsi a jednodus$si organizacni strukturu, nez je tomu u velkych firem.

(Specifika a vyhody a nevyhody malych, stfednich a velkych podniki, ©2019)
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Najdou se vSak i urcitd omezeni nebo nevyhody malého podnikdni. Malé a stfedni podniky
nemaji velkou ekonomickou silu, coz jim zplsobuje obtizny piistup ke kapitalu.
Komplikace také mohou nastat pii ziskavani bankovnich uvérti. Mal¢ firmy také casto
kladou slaby diraz na marketing nebo na vzdélavani pracovnikti. Dalsi nevyhodou je slaba
pozice ve vefejnych soutézich o statni zakazky nebo naptiklad nemoZnost najmout si
zaméstnance, kteti jsou Spickou v oboru. Taktéz jsou vylouceny z podnikani, kde je potieba

velkych investic. (Strakova a Vachal, 2020)

Podstata marketingu je stejnd jak u velkych, tak u malych firem. Nutno podotknout, ze
velikost firmy ovlivituje obsah i1 rozsah marketingu a také jeho strukturu. V piipadé¢ malé
firmy je ptednosti orientace na zakaznika a blizky vztah se zdkazniky. Coz mtze byt také
velkou konkurenc¢ni vyhodou. Pokud firma zékaznikovi pozorné naslouchd, mize ziskat
cenn¢ informace o jeho potiebach a upravit tak svoji nabidku. Mezi nevyhody z hlediska
marketingu malych firem mizeme zaradit naptiklad nedostatek financnich, ale i
personalnich zdrojt. U pouzitych finan¢nich prosttedka se ocekava jejich rychla navratnost
a efektivnost. V pfipadé¢ persondlnich zdroji se jednd predevSim o nedostatek
marketingovych pracovnikd, a to opét souvisi s nedostatkem finan¢nich zdroji. Nedostatek
lze nalézt i v oblasti teoretickych a praktickych dovednosti podnikatele. I kdyz vétSina
podnikatelti zacind podnikat v odvétvi, které je jim dobfe zndmo, mlze se se u nich
vyskytnout absence znalosti z oblasti fizeni firmy nebo marketingu. (Marketing malé firmy,

©1997-2021)
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3 PODNIKATELSKY PLAN

Sestaveni podnikatelského planu vyzaduje hodné casu a premysSleni. Sutton (2012)
podotykd, ze podnikatelé¢ pii vypracovani podnikatelského planu podcenuji faktor Casu,
energie, zkuSenosti, ale také financi. VSechny tyto faktory jsou pro uspéch podnikani
nezbytné. Podnikatel tedy musi do svych planti investovat potfebny cas a usili, aby se jeho
podnikatelsky zamér stal aspéSnym.

vvvvvv

dosavadniho podnikani. Je totiz lepsi délat chyby na papife nez pfi fungovani podniku na
trhu. Podnikatel pfi sestavovani podnikatelského planu mize zjistit, Ze nim stanovena cena
vyrobku nepokryje ani rezijni ndklady. Také mize zjistit, Ze konkurent, kterého povazoval

za nevyznamného je ve skutecnosti lidrem na trhu. Dle rliznych vyzkumi je dok4zéano, ze

vvvvvv

a Brown, 2018)

Podnikatelskym zamérem rozumime formélni dokument, ve kterém podnikatel utfidi své
myslenky a ndpady. Také se jedna o dokument, ktery je zakladem pii ziskavani finan¢nich
zdrojii od investort. Podnikateli dava také moznost zdokonalit se v rtiznych oblastech, které
pro svoje podnikani miize vyuzit. Jedna se napiiklad o finan¢ni fizeni podniku, se kterym
zaCinajici podnikatel nemusi mit zkuSenosti. Spravné ptipraveny podnikatelsky zamér by
mél podnikateli 1 pfipadnym investorim ukazat, jak bude podnik v praxi fungovat, jak bude
konkurovat jinym podnikiim nebo jak bude vyuzivat své zdroje. V podnikatelském zaméru
by mélo byt také uvedeno, proc je zrovna tento produkt lepsi nez jiz existujici produkty, kdo
bude tento produkt nakupovat a proc, kdo jsou zakladatelé firmy a jaky je cil daného podniku
nebo zakladatelli. Také by mél obsahovat kolik bude zapotiebi finan¢nich prostredkd, a kdy

dojde k jejich navratu. (Hucka, Cvancéarova a Franek, 2021)

Svobodova a Andera (2017) vSak zdaraznuji, ze v ptipad€ podnikatelského planu se pracuje
pouze s odhady a predikcemi budouciho vyvoje. Neni zde tedy ptileZitost zjistit, zda se plan
setkd se skutecnosti. Zaroven vSak jeho vypracovanim lze vyrazn¢ sniZit riziko na netispéch.
Abrams (2014) také uvadi, Ze spravné sestaveny podnikatelsky plan dopomuize podnikateli
k dosazeni nejen kratkodobych cilii, ale i k dlouhodobé prosperité podniku. Zadné jiné usili,
které podnikatel vlozi do rozjezdu svého podnikani, mu nemize pomoci, pokud bude mit
Spatné sestaveny podnikatelsky plan. Sestaveni podnikatelského planu mé pro podnikatele

jen samé piinosy. USetii mu Cas, kdy by se soustfedil na nespravné aktivity, dd mu kontrolu
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na financemi, marketingem a kazdodennimi operacemi a pomuize mu ujasnit si myslenky a

cile.

Jednotvarny obsah podnikatelského planu neexistuje. Obsah se ptizptisobuje ucelim vyuziti
dokumentu. V piipadé, ze bude dokument predkladam investoriim, bude mit jinou strukturu,
nez je tomu pii zadosti o ver. Dulezité je tedy zjistit, komu bude podnikatelsky plan slouzit,
jaké nalezitosti musi obsahovat a také jej neustale aktualizovat a dopliiovat. (Srpova a kol.,

2011)

3.1 Struktura podnikatelské planu

Jedna z mnoha moznych struktur planu dle Srpové a kol. (2011) miize vypadat nasledovné:
1. titulni strana;
2. obsah;
3. uvod, ucel a pozice dokumentu;
4. shrnuti;
5. popis podnikatelské ptilezitosti;
6. cile firmy a vlastnik;
7. potenciondlni trhy;
8. analyza konkurence;
9. marketingova a obchodni strategie;
10. realiza¢ni projektovy plan;
11. finan¢ni plén;
12. hlavni ptfedpoklady uspésnosti projektu a rizika projektu;
13. ptilohy.

Titulni list by mél obsahovat zejména nazev firmy spolu s logem firmy, pokud je jiz
vytvoieno. M¢l by obsahovat také ndzev podnikatelského planu spolu s jeho autorem,
pfipadné jména klicovych osob, datum zaloZeni aj. Druhym bodem je vytvofeni obsahu
dokumentu, ktery miize zjednodusit orientaci ¢tenare a rychle vyhledat potfebnou informaci.
Nasledovat by mél ivod, ve kterém by nemély chybét informace o ti¢elu dokumentu nebo

pro koho je dokument urcen. Taktéz Ize uvést o jakou verzi podnikatelského planu se jedna.
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Jak bylo jiz zminéno, podnikatelsky plan mize mit nékolik verzi, existovat mize verze
zkracend, ale také detailn€ rozpracovana. Ctenatr pak z oznaceni bude védét, ze nckteré

dopliujici informace najde v jiné verzi dokumentu. (Srpova a kol., 2011)

Dilezitym bodem je shrnuti, které by mélo pfimét Ctenare pokraCovat ve Cteni. Nejedna se
tedy o tvod, ale spise zhustény popis toho, co bude nasledovat v dalSich kapitolach. V tomto
bod¢ Ize objasnit konkurencni vyhody, jaké produkty bude podnik poskytovat nebo
podnikatelského planu, tedy jako posledni. U popisu podnikatelské piilezitosti by se mél
podnikatel zaméftit na popis produktu, konkuren¢nich vyhod a také na uzitek produktu pro
zakaznika. V Sestém bod¢ podnikatelského planu by méli byt uvedeny cile firmy, ale i
vlastnikil. V této kapitole je snahou presvédcit ¢tenare, naptiklad investory, Ze vedeni firmy

je schopné tento projekt uspésné realizovat. (Srpova a kol., 2011)

Cile by m¢li byt SMART. Jedna se o metodu, ktera je pii stanovovani cilii hojné€ vyuzivana.
Zkratka SMART je slozena z pocatecnich pismen péti zasad, které by mély byt pii stanoveni

cilt dodrZeny. (Srpova a kol., 2011):
e S - Specific — specificky;
e M — Measurable — méfitelny;
e A — Achievable — akceptovatelny;
e R —Realistic — realny;
e T - Timed — terminovany.

Kazdy stanoveny cil podniku by mél byt jasné definovany a méfitelny. Mélo by byt tedy
snadné dokézat, Ze bylo cile dosazeno. Dilezité také je, aby byl cil akceptovatelny. Pokud
jej odpoveédna osoba nepiijme za sviij, nebude mozné cile dosdhnout. Cile by podnikatel mé¢l
stanovovat redlné a relevantni, vzhledem ke zdrojiim, které na jeho dosaZeni bude
potiebovat. V neposledni fad¢ je také podstatné vymezit termin splnéni cile. (Srpova a kol.,

2011)

Uspé&snost projektu je spojena piedevsim s trhem, na kterém bude zajem o produkci podniku.
Pokud neni k dispozici trh, kde bude poptdvka po nabizenych produktech, je projekt
odsouzen k netispéchu. V podnikatelském planu by mél tedy podnikatel provést i analyzu
trhu a prokdzat existenci potencionalniho trhu. Nésledovat by mélo vymezeni cilového trhu

a definice jeho charakteristickych znaktl. Nedilnou soucasti je také analyza konkurence, jak
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stavajici, tak 1 potencionalni. Nékteré firmy totiz nyni konkurenci neptedstavuji, ale mohou
se ji stat v budoucnu. Soucasti planu je i zpracovani marketingové strategie, kterad fesi tii

zakladni otazky (Srpova a kol., 2011):
1. Jaky bude nas cilovy trh?
2. Jaka bude trzni pozice produktu?
3. Jaky bude nd$ marketingovy mix?

Po marketingové strategii nésleduje realiza¢ni projektovy plan, ve kterém se sestavuje
casovy harmonogram vsech Cinnosti a jejich zajisténi dodavateli. V tomto bod¢ jsou
sestaveny vSechny dilezité kroky a milniky spolu s terminy jejich dosazeni. Nasledn¢
podnikatel urcuje, kdy ma konkrétni ¢innost zacit, jak dlouho bude trvat a kdy musi skoncit.
Nedilnou soucasti je 1 finan¢ni plan, ktery ptredchozi ¢asti planu transformuje do Ciselné
podoby. Ve financnim planu se sestavuje plan vynost a ptfijmu, ndkladd a vydaj, finan¢ni
vykazy (cash-flow, vykaz zisku a ztraty, planovana rozvaha aj.) V hlavnich ptedpokladech
uspésnosti projektu a rizik projektu by mél podnikatel dokazat, ze si je védom vsech silnych
a slabych stranek projektu, stejné jako pfilezitosti a hrozeb. Taktéz by se m¢l zaméfit na
riziko, které je spojeno s jeho podnikatelskym planem a snazit se toto riziko diverzifikovat
nebo naptiklad transferovat. V posledni ¢asti mohou byt pfilozeny rtizné piilohy, jejich
obsah zavisi na konkrétnim piipadu. MiiZe se jednat naptiklad o Zivotopisy klicovych osob,

vypis z obchodniho rejstiiku nebo rizné nakresy a obrazky vyrobkd. (Srpova a kol., 2011):

Svobodova a Andera (2017) ve své knize uvadéji jinou strukturu podnikatelského planu. Dle
autorl nejcastéji podnikatelsky plan zac¢ind shrnutim, nésleduje charakteristika produktu a
vlastnika, analyza trhu, zakaznikd, konkurence a dodavatelti. Dale plan obsahuje personélni
zabezpeceni, marketing, financni plan, analyzu rizik a vyhodnoceni projektu. Jak je jiz
zminéno, je patrné, Ze struktura podnikatelského planu je rliznoroda, ale stéZejni kapitoly
zUstavaji nemeénné. Nektefi autofi navic uvadéeji napiiklad i vyrobni plan nebo dalsi ptilohy,

které si vyzaduje dana situace.

3.2 Chyby pri tvorbé podnikatelského planu

Neéktefi autofi podnikatelského planu povazuji souhrn v podnikatelském planu za zbyte¢ny,
a proto ho v planu neuvadéji. V souhrnu je vSak ptredstavena zakladni mysSlenka projektu
napiiklad investorovi. Ten mize pravé ze souhrnu poznat, zda je pro n¢j projekt vhodny ¢i

nikoliv. Dals§i castou chybou je napiiklad absence zdkladnich informaci. Autofi
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podnikatelského planu se snazi, aby zamér vypadal profesionalné, ale zapomenou napiiklad
na podrobnou analyzu podniku. Dtlezitou soucasti je tedy i predstaveni spolecnosti, jaké
bude know how, kolik lidi bude ve spole¢nosti zaméstnano aj. Casto je také opominéna
finan¢ni naroc¢nost investice, kdy podnikatel vynecha naptiklad predpokladané piijmy nebo
vydaje. Ctvrtou chybou je opomijeni zavéreéného shrnuti. Jedna se o jakési uzavieni
projektu, kde je shrnuto, co je jiz v realizaci, co je v planu, kolik financi je potfeba atd.
Posledni chybou je opomijeni cil nebo vizi spolecnosti. Kazdy investor chce byt seznamen
s autorovymi vizemi. Je tedy dobré investorim ukazat, kam bude dany podnik v budoucnu
smétovat. (5 nejcastéjSich chyb podnikatelskych plant, ©2020) Dalsi chybou v planech je i
zamérné nadhodnoceni trzeb ¢i podhodnoceni ndkladl, jednoduse feceno, uvadeéni
nepravdivych informaci. Také je to neptehlednost ptipadné nesrozumitelnost textu. Tyto dvé

chyby i ten nejlepsi plan znehodnoti. (Safrovéa Dragilova, 2019)

3.3 Business model

Business model, v piekladu obchodni model, je dobré zhotovit jeste pied zacatkem
podnikdni. Vymyslet spravny obchodni model zabere spoustu ¢asu, ale 1 energie. Mnohdy
totiz nestaci sestavit pouze jeden business model, ale vytvorit hned n¢kolik variant, které
mezi sebou lze porovnavat. U business modeld neexistuje v teorii jednotna typologie,
diivodem je jejich rychly vyvoj. Uspésné firmy asto kombinuji jednotlivé varianty business
modeld a snazi se svou nabidku co nejvice pfizplsobit zdkaznikiim. Dobie vytvofeny a
zvoleny business model, mize podnikani udrzet nazivu a vytvofit znéj prosperujici

spolecnost. (Srpova a kol., 2020)

V obchodnim modelu neni potieba byt kreativni, dulezité je, aby model popsal odkud do
firmy poplynou penize. Respektive, za co zédkaznici budou platit. Aby byl model funkéni,
musi vyhovovat jak zdkaznikovi, tak 1 podnikateli. U zakaznika je dilezitd hodnota, zda
produkt vyfesi jeho problém nebo jaky zaZzitek mu pfinese. V piipadé¢ podnikatele se
nejcastéji jedna o zisk. Business model tedy fikd, co poskytujeme zakaznikim, a za co a jak

jsou ochotni nam platit. (Jak zacit podnikat? 10 kroki k GspéSnému podnikani, ©2018)

Nekteré firmy nevytvareji nové produkty nebo sluzby. Zméni pouze zplsob, jakym se
zakaznici k této sluzbé ¢1 vyrobku dostanou a jaky z nich maji zazitek. U business modelu
vyvstavd mnoho otazek, které jsou s jeho navrhem spojeny. Pfi jeho tvorbé by si mél
podnikatel ujasnit dvé zakladni otazky, jak dany produkt vytvofit a jak jej dostat na trh.
(Srpova a kol., 2020)
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3.3.1 Typy business modeli

V soucasnosti existuje nékolik zpisobi, jak od zdkaznik ziskat penize. Jednou z moznosti
je naptiklad freemium. Znamena to, Ze jsou lidem nabizeny sluzby na urcity ¢as zdarma a
ocekava se, ze s nimi budou spokojeni. Proto v pouzivani sluzeb budou chtit pokracovat a
budou ochotni za sluzbu zaplatit. Nemusi se jednat pouze o omezeni ¢asem, ale naptiklad i
mnozstvim nebo kapacitou. Piikladem muize byt Netflix, ktery nabizi svym zdkaznikiim
prvni mésic zdarma. (Svobodova a Andera, 2017). Také existuje model paymium, ktery je
vhodny pro ty, ktefi chtéji prodavat produkty online, ale nechtéji si ziizovat e-shop nebo
webové stranky. Jednd se o objednavkovy a platebni systém, ktery umozni dané osobé¢
prodavat na jejim aktudlnim webu pfidanim platebniho tlacitka. Paymium je placeny model
jehoz cena se li$i na zédklad€ vybrané varianty. (Paymium, ©2021) Dalsi mozZnosti je lock-
in. Pokud si od dané firmy zdkaznik nakoupi urc¢itou ¢ast sluzeb nebo vyrobku, musi od nich
nakupovat i dalsi ¢asti produktu. Miize se jednat naptiklad o tiskarnu. Pokud zakoupi urcity
druh tiskarny, musi do ni kupovat i dané naplné. Dale se miize jednat o predplatné nebo
pronajem. V tomto piipad¢ si zakaznik sluzbu nebo produkt pronajima a mési¢né plati za
pouzivani. NejCastéji se jedna o predplatné televize nebo pronijem elektroniky. Dalsi
moznosti je sdilena ekonomika. Jedna se o pronajem, vyménu nebo sdileni majetku. Zaradit
sem muzeme napiiklad pronajem pokojii a bytd na bazi Airbnb nebo P2P (Peer to peer), kde
se jedna o pfimé propojeni osob, které si vzajemné poskytuji sluzby. Dale to mohou byt
sluzby jako Uber, Zonky nebo naptiklad Liftago. (Svobodova a Andera, 2017) Srpova a kol.
(2020) dale uvadi naptiklad i franchising. Zacinajici podnikatel si kupuje licenci
k ovéfenému podnikatelskému systému, spolu s ni kupuje 1 know-how a ovétenou znacku.

Podnikatel musi uhradit vstupni poplatek a dale hradi mési¢ni podil na zisku.

3.3.2 Lean Canvas

Lean Canvas lze povaZovat za jednostrankové shrnuti podnikatelského planu. V tomto
modelu si miize podnikatel utfidit své myslenky a napady a zaroven je diky piehlednosti a
strucnosti jednoduSe piedstavit tpln¢ kazdému. (Novakova, ©2020) Cilem je tedy shrnout
vychézi z Business Modelu Canvas, avSak Lean Canvas je o poznani obecnéjsi. Piesto si
zachovava piimocarost, jednoduchost, provazanost a rychlost jako Canvas Model. Ideélni
je, pokud je sestaveno vice modeld, jelikoz s kazdou vytvofenou variantou mohou pfijit 1
nové napady a mysSlenky. Lean Canvas ma celkem devét kliCovych oblasti, které jsou

navzajem provazany. (Dockal, ©2015)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 28

e PROBLEM

V této oblasti je predstaven problém, kterym miize byt naptiklad prani zakaznika nebo dira
na trhu. Jedna se o problém, ktery zakaznici vytesi koupi podnikatelova produktu. (Dockal,
©2015) Problém Ize zjistit i pomoci dotazovani. Neni nic jednodussiho, nez se
potencionalnich zakaznikl zeptat jaké problémy fesi a zaznamenat zde idealn¢ tii nejCastejsi

odpovédi. (Novakova, ©2020)
e EXISTUJICI ALTERNATIVY

Toto pole je soucasti problému. Pokud se podnikatel bude zdkaznikd doptavat na jejich
problémy, miiZze se zaroven zeptat na jejich feSeni. V tomto poli by méli byt zaznamenany
alternativy a dal$i existujici feSeni problémi, které zdkaznici uvedli nebo které fesi.
(Novéakova, ©2020) Toto feSeni by mél podnikatel nahradit svym a zaroven lepSim feSenim.

(Dockal, ©2015)
e RESENI
V tomto poli se podnikatel snazi nabidnout svym zdkaznikim feSeni. M¢l by uvést

zékaznikl. (Safrova Drasilova, 2019) Také jsou tyto vlastnosti feSenim na uvedené

problémy, které podnikatel do Lean Canvas vyplnil. (Dockal, ©2015)
e KLICOVE UKAZATELE

Zde lze zaznacit klicové ukazatele, pomoci kterych bude podnikatel méfit vykonnost
podniku. Ukazatele se v pribéhu vyvoje podniku méni, na zac¢atku se ispéch meti napiiklad
pomoci zakaznické vérnosti a spokojenosti €1 kvality. V budoucnu se podnik zaméfti spise

na pocet prodanych kust, rist pfijmil nebo sledovani cash flow. (Svobodové a Andera, 2017)
o ZAKAZNICKE SKUPINY

Zde by se mé&la uvadét cilova skupina produktu. Kazdy produkt ma své uzivatele, nutné je
tedy zamyslet se, kdo bude zdkaznikem, a kdo bude dany produkt vyuzivat. (Novakova,
©2020) Ne vzdy je totiz zakaznik zaroven uzivatelem. Typickym ptikladem mohou byt
détské hracky, kdy zakaznikem je rodic, ale uzivatelem je dité. Dilezité je tuto skute¢nost

v modelu také zaznamenat. (Svobodova a Andera, 2017)
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e PRVNI VLASTOVKY

Prvni vlastovky jsou soucasti pole zakaznici, v tomto poli definujeme uzivatele, ktefi jsou
ochotni si koupit produkt podniku jako prvni. Jedna se o zdkazniky, ktefi siln¢ vnimaji

problém a hledaji jeho mozné feseni. (Safrovéa Drasilova, 2019)
e CESTY K ZAKAZNIKUM

Diilezité je ujasnit si, jak bude podnikatel upozoriovat zdkazniky na existenci jeho produktu
a jakym zptsobem je bude motivovat k jeho nakoupeni. Firma je také limitovana néklady,

které mize na marketing a distribuci vynalozit. (Safrova Dréasilova, 2019)
e UNIKATNI NABIDKA HODNOTY

Zde by m¢lo byt uvedeno co s koupi produktu zakaznici ziskaji. Jedna se o jadro, o hlavni
prinos produktu, kterym se odliSuje produkt podnikatele od konkuren¢nich produktii a pro¢
pravé o jeho produkt by se méli zdkaznici zajimat vice nez o konkuren¢ni podniky.
(Novakova, ©2020) Miuze se napiiklad jednat o chytlavou pojmovou definici, kterd

zakaznika zaujme a fekne mu, co od daného produktu mize ocekavat. (Dockal, ©2015)
e STRUKTURA NAKLADU

Struktura nakladti nenahrazuje podrobné finan¢ni planovani, ale davéa prehled o vydajich
spojenych se zaCatkem podnikani, s provozem firmy a s uvedenim produktu na trh. (Srpova

a kol., 2020)
e TOK PRIIMU

V tomto poli podnikatel uvadi hlavni zdroje pfijmi. Jakou cenu zékaznici zaplati za dany
produkt a jakym zplisobem budou platit. Cenu Ize stanovit na zdklad€ dvou piistupti. Prvni
stanovi cenu na zakladé nékladi a vysi poZzadovaného zisku. V druhém pfistupu se jednd o
hodnotovou cenotvorbu. V tomto pfipad¢ je cena odvozena od hodnoty pro zakaznika.
Nezohlednuji se ndklady na produkt, ale sila znacky podniku. Mnoho podniki si tak miize
na zéklad¢ své znacky, kterd v zdkaznicich budi pozitivni emoce, stanovit prémiovou cenu.

(Srpova a kol., 2020)
e SROZUMITELNY OPIS

U srozumitelného opisu se jednd o zjednodusSeny popis produktu pomoci sluzby nebo
vyrobku, ktery jiz existuje. VétSinou jde o pfirovnani nové sluzby nebo produktu podniku

s jiz existujici alternativou, kterou zékaznici dobie znaji. (Safrova Dragilova, 2019)
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NEFEROVA VYHODA

Neférova vyhoda tikd, co ma dany produkt a Zadny jiny ne. Je idedlni, pokud je to néco, co

nelze zkopirovat nebo koupit alespont po dobu, nez se firma na trhu prosadi. Pokud by to

totiz zkopirovala firma s vétSim kapitalem, mohl by podnik ztratit Sanci na uspéch. (Dockal,

©2015)
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4 UCETNICTVI

V této kapitole bude vénovéana pozornost daniové evidenci a ucetnictvi. Jelikoz ne vzdy je
potieba vést ticetnictvi a v mnohych ptipadech staci podnikateli vést daniovou evidenci, ktera
spodiva v evidenci penéznich tokt. Uéetnictvi mohou vést podnikatelé i dobrovolné na
zaklad¢ svého rozhodnuti, ale v nékterych piipadech je vedeni ucetnictvi stanoveno
zakonem. Pravidla pro vedeni UcCetnictvi jsou stanovena zdkonem o ucetnictvi, zédkon

¢. 563/1991 Sb., zakon o ucetnictvi. (Veselka, ©2021)

4.1 Danova evidence

Danovou evidenci se rozumi evidence Udaji o pifijmech a vydajich, majetku a dluzich
prostiednictvim, kterych se zjistuje zaklad dané z pfijmii z podnikani nebo jiné samostatné
vydelecné Cinnosti za urcité ¢asové obdobi. Danova evidence je upravena § 7b Zakon o

danich z ptijmt (Zakon €. 586/1992 Sb.)
Danovou evidenci mohou vést podnikajici fyzické osoby které:
e nejsou zapsany v obchodnim rejstiiku;
e jejichz obrat za 12 po sobé jdoucich kalendainich mésict neptevysil 25 mil. k¢&;
e které nechtéji vést Ui€etnictvi na zdklad¢ svého rozhodnuti;
e jeznemaji ze zakona povinnost vést ucetnictvi;
e které nejsou UCastnikem sdruZeni bez pravni subjektivity. (Veselka, ©2021)

V piipadé dafiové evidence mize OSVC uplatiiovat skutedné vynalozené vydaje nebo
uplatnovat vydaje stanovené vydajovym procentem. V ptipad¢€, ze bude uplatnovat vydaje
vydajovym pausalem, je potieba vést evidenci piijml a pohledavek. Pokud bude podnikatel
uplatiovat skutecné vynalozené vydaje, je povinen ze zdkona o danich z pfijml vést

evidenci o ptijmech a vydajich spole¢n€ s majetkem a zdvazky. Musi tedy vést:
e Penézni denik;
e Knihu pohledavek;
e Knihu zavazki;
e Ostatni knihy;

e Pokladni denik;
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Evidence dlouhodobého majetku;
Evidence rezerv;

Mzdova evidence;

Evidence zasob a cenin;

Evidence DPH, je-li platcem DPH. (Veselka, ©2021)

4.2 Ucketnictvi

Ugetnictvi jsou povinny vést osoby:

4.2.1

které jsou jako podnikatelé zapsani v obchodnim rejstiiku;

jejichZz obrat v ramci podnikatelské Cinnosti pfesahl 25 mil. K¢ za bezprostiedné

ptedchézejici kalendarni rok, a to od prvniho dne kalendainiho roku;
se svobodné rozhodli vést ucetnictvi;

které jsou podnikateli a jsou spolecniky sdruzenymi ve spolec¢nosti, pokud alespon

jeden z téchto spolecnikli vede ucetnictvi;

kterym povinnost vedeni Gi€etnictvi uklada zvlastni pravni predpis. (Veselka, ©2021)
Rozvaha;

Vykaz zisku a ztraty;

Vykaz penéZnich tokt (Cash Flow).

Rozvaha

Rozvaha je zdkladnim ucetnim vykazem kaZzdého podniku, ktery zachycuje stav aktiv

(majetku podniku) a stav pasiv (zdroju financovani majetku podniku). Informuje tedy o tom,

jaky majetek spolecnost vlastni a jakymi zdroji je tento majetek financovan. Tento vykaz je

sestaven vzdy k ur¢itému datu a plati, Ze se pasiva museji rovnat aktiviim. Rozvaha nam tedy

dava informace o majetkové situaci podniku, o zdrojich financovani podniku, ale i o finan¢ni

situaci podniku. (Rackova, 2019)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 33

4.2.2 Vykaz zisku a ztraty

V ptipad¢ vykazu zisku a ztraty se jedna o piehled ndkladt a vynost podniku a také prehled
vysledku hospodafeni podniku za urcité Casové obdobi. (Ruckova, 2019) Vynosy lze
definovat jako penézni ¢astky, které podnik ziskal svou Cinnosti, bez ohledu na to, zda
v daném &asovém obdobi doslo k jejich inkasu. Castku, kterou musel podnik na ziskéni
vynost vynalozit poté nazyvame naklady. Opét nebereme v potaz, zda doslo k jejich
skutecnému zaplaceni ¢i nikoliv. (Knapkova a kol., 2017) Naklady rozliSujeme na variabilni
a fixni. Fixni naklady jsou kazdy mésic ve stejné vysi, i kdyz podnik nevyrabi a musi je
hradit bez ohledu na to, zda se mu dafi ¢i nikoliv. Fixni ndklady mzeme rozdé€lit na
jednorazové a pravidelné. V piipad¢ jednorazovych nékladi se jedna o takové naklady, které
podnik vynalozi pouze jednou. NejCastéji se jednd o zfizovaci ndklady, které podnik
vynaloZi na vybaveni nebo zfizeni spolecnosti ¢i Zivnosti. Pravidelné naklady podnik hradi
vétsinou kazdy mésic. Zajimavosti u fixnich naklada je, ze ¢im vice produktii podnik vyrobi,
tim niz8i podil fixnich nékladt pfipadne na jeden produkt. V piipad¢, ze se naklady méni
s mnozstvim vyrobenych vyrobkid nebo produkovanych sluzeb, jednd se o naklady
variabilni. (Safrova Drasilova, 2019) Jak jiz bylo zminéno vykaz zisku a ztraty davé prehled
o nakladech a vynosech bez ohledu na to, zda vznikly skute¢né piijmy nebo vydaje. Casovy
1 obsahovy nesoulad mezi néklady, vydaji, vynosy a pfijmy poté poméha odstranit vykaz

penéznich toki neboli Cash Flow. (Knépkova a kol., 2017)

4.2.3 Vykaz penéZnich toku — Cash Flow

Podstatou sledovani penéznich toki je zména stavu penéZnich prostfedkid podniku. Dava
tedy prehled o prirdstcich a ubytcich penéznich prostiedkll neboli o piijmech a vydajich
v ur¢itétm casovém obdobi. Malé firmy casto davaji prednost vysSimu stavu penéznich
prostfedkil na bankovnim uctu ptred ziskovosti. AvSak piesto, ze podnik v nékterych letech
nedosdhne zisku, neznamena to, Ze nema dostatek finan¢nich prostiedki na fungovani
podniku. Vykaz Cash Flow lze sestavit dvéma metodami, a to ptimou a neptfimou. V piimé
metodé¢ je prehled o penéznich tocich sestaven na zéklade skute¢nych vydajt a piijmu, které
se seskupuji do vymezenych polozek. U nepiimé metody se jednd o transformaci vysledku
hospodareni na tok penéz. (Knapkova a kol., 2017) Pro prvni rok podnikéni je idedlni
sestavovat vykaz cash flow kazdy mésic, aby byl detailné vidét vyvoj piijma 1 vydaji,
pfipadné sezonnost. V dalSich letech staci vykaz sestavovat ke konci obdobi, naptiklad ke

konci roku. (Svobodové a Andera, 2017)
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5 SLUZBY

Sluzbou nazyvame jakoukoliv ¢innost nebo vyhodu, kterou jedna strana muze nabidnout
druhé. Sluzba je zpravidla nehmotna a pii jejim nakupu nedochazi k presunu vlastnického
prava na kupujiciho. Produkce sluzeb mtize, ale nemusi byt spojena s hmotnym produktem.
(Vastikova, 2014) Juiikova (2014) uvadi, ze sluzba je procesem, k némuz dochazi
vzajemnym spojenim mezi dodavatelem a zakaznikem s cilem uspokojit zdkaznikovi

potieby.

5.1 Vlastnosti sluzeb

Sluzby jsou specifické svou nehmotnosti, ktera je zdiraznéna ve vSech definicich. Mezi
dalsi vlastnosti sluzeb lze zaradit neodd¢litelnost, proménlivost, pomijivost a také absenci

vlastnictvi.

vvvvvv

smyslem, pfed koupi neni mozné si sluzbu prohlédnout a jen ojedinéle ji lze pfedem
vyzkouset. VéEtSinu vlastnosti sluzby lze ovétit az pii jejim nakupu a spotiebé. Zakaznik se
tak ocitd v nejistoté pfi jejim nakupu. Nehmotnost sluzeb také zdkaznikovi ztézuje vybér
poskytovatele sluzby. Pti koupi tedy klade dlraz na osobni zdroje informaci, pfipadné na
doporuceni znamych a rodiny nebo Ustni reklamu. Kvalitu sluzby zdkaznik hodnoti i podle
ceny. Na tyto faktory musi brat ohled management firmy, ktery by mél dbat na zdirazinovani
hmotnych podnéth sluzby, vyuZivat Ustni reklamu a mél by se zaméfit na kvalitu sluZeb.
Ideélni je, pokud podnik ziska naptiklad znacku kvality nebo ptislusné certifikaty, které

kvalitu jejich sluzeb potvrdi. (Vastikova, 2014)

Dalsi typickou vlastnosti sluZeb je jejich neoddélitelnost. Produkci sluzby a jeji spotifebu od
sebe nelze oddélit. Zakaznik a poskytovatel se tak musi setkat v ur€itém case a mist¢, aby
mohlo dojit k realizaci sluzby. Obcas musi zdkaznik cestovat na misto, kde je sluzba
produkovana. Ztoho vyplyva, Ze piitomnost zdkaznika je nezbytna a je tudiz
spoluproducentem sluZzby. Neni nutné, aby byl zdkaznik u celého procesu produkce sluzby.
Ptikladem muze byt divadelni vystoupeni, jehoz piiprava se odehrava bez piitomnosti
zakaznika. (Marketing sluzeb, ©2020) Neoddélitelnost sluzeb je také pticinou vzniku
lokalnich monopold. Pokud podnikatel poskytuje jedinecnou sluzbu, mlize si stanovit
napiiklad vysokou ziskovou marzi nebo se mohou tvofit fronty. Management podniku by
mél mit snahu odd€lit produkci sluzby od jeji spotieby. Naptiklad vyuku provadét formou

e-learningu nebo pfenaSet divadelni pfedstaveni online. Dbat by mél i na fizeni vztahu se
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zakazniky a je vhodné vyuzivat naptiklad i rezervacni systémy nebo prodejni automaty.

(Vastikova, 2014)

Proménlivost sluzby se vztahuje k standardu kvality. Jak jiz bylo zminéno, procesu
poskytovani sluzby se ucastni jak producent, tak zakaznik a jen stézi lze predvidat jejich
chovani. Nékteré sluzby maji predem jasné stanovena pravidla chovani, které by méli zajistit
konzistenci jeji kvality. AvSak mlze se stat, Ze jednotlivi zdkaznici nemusi obdrZzet stejnou
kvalitu sluzby. Heterogenitu sluzby lze zmirnit naptiklad stanovenim norem kvality chovani
zaméstnancl nebo stanovenim postupit pfi moznych eventualnich situacich. (Vastikova,

2014)

Nehmotnost sluzby zapfi¢inuje nemoznost skladovat, uchovavat, znovu pouzivat, vracet
nebo prodavat sluzbu. Tato vlastnost se oznacuje jako pomijivost. Sluzby jsou vyrabény a
spotfebovavany ve stejném okamziku. (Jufikova, 2014) Pokud podnikatel neproda sluzbu
v ¢ase nabidky, tak je navzdy ztracena. Podnikatel ji nemiize skladovat a prodat pozdéji.
Reklamace kvality sluzby je obtizna, ale neznamena to, ze sluzbu nelze reklamovat.
Nekvalitni sluzbu 1ze nahradit novou, kvalitnéjsi sluzbou nebo mize podnikatel nabidnout
slevu. OvSem ne ve vSech ptipadech to 1ze. Naptiklad prohrany soudni spor vlivem Spatného
advokata nelze nahradit. Proto je dobré stanovit pravidla pro vyfizovani stiznosti a
reklamaci. Podnikatel také muize byt konfrontovan jak nadbyte¢nou, tak nedostate¢nou
kapacitou. Tomu lze ptedejit planovanim poptavky a vyuziti kapacity podniku. (Vastikova,

2014)

Absence vlastnictvi sluzby souvisi s jeji nehmotnosti a pomijivosti. Pfi ndkupu sluzby na
zakaznika neptechazi vlastnické pravo ke sluzbé, ale pouze pravo na poskytnuti sluzby. Tato
vlastnost pfinasi obvykle velmi kratké nebo pfimé distribucni kanaly. Podnikatel by mél
zakaznikovi zdlraznit vyhody nevlastnéni sluzby, také ho mulZe upozornit na moznost

substituce sluzeb za zbozi. (Vastikova, 2014)

Vlastnosti sluzeb také zptisobuji, Ze je 1ze jen velmi obtizn¢ patentovat. Jednou z moznych
ochran procesu poskytovani sluzby je tzv. franchising, kdy podnik (franchisor) ud€li jiné
firm¢ (franchisant) povoleni pouzivat jeho obchodni znac¢ku, know how, obchodni a
technické metody atd. Franchisor tak ¢ini na zdkladé franchisové smlouvy, ze které pro
poskytnuti informaci a zdzemi pro podnikani, ale naptiklad 1 zajiSténi vzd€lavani
pracovnik. Mezi povinnosti patii zejména zaplatit poskytovateli vstupni poplatek a

nasledné franchisové poplatky za poskytnutou licenci. (Rostecky, 2012)
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5.2 Marketing ve sluzbach

Heskova (2012) uvadi, ze marketing sluzeb ma kofeny v oblasti klasické teorie
managementu. V poslednich letech se odvétvi sluzeb vyznacuje dynamickym riistem, diky
c¢emuz se také rozviji marketing sluzeb. Firma by se mé¢la v oblasti marketingu zaméfit na
skutecnost, ze zdkaznik neni jen zdroj zisku, ale zajiStuje i dlouhodobou stabilitu firmy na

trhu.

Cilem kazdé spolecnosti je ziskat zdkaznika, dilezité vSak je si ho i udrzet. Pokud chce firma
tento cil naplnit, musi nabizet takové sluzby nebo vyrobky, které¢ budou pro zakaznika
atraktivni. Aby byla firma pfii realizaci téchto ¢innosti ispésSnd, musi zajistit presah piijmi
nad ndklady. Tento pfesah by m¢l byt dostatecné vysoky a pravidelny, aby byl zajistén
rozvoj kapitalu podniku. Dulezité je také udrzeni naskoku pied ostatnimi podniky v oboru a
schopnost konkurovat jim. Spole¢nost si musi pfedev§im objasnit cile a strategie, které

vyuzije k dosazeni stanovenych cilt. (Vastikova, 2014)

V oblasti marketingu se lze orientovat na zakaznika nebo konkurenci. U orientace na
zakaznika si spolecnost musi dévat pozor, aby byly uspokojovany jak potfeby zakaznika, tak
potieby spolecnosti. Pokud vybrany segment zakaznik@i neni schopen pfinaset zisk
spole¢nosti, nenapliiuji se pozadavky spolecnosti. Je proto dilezité, aby si podnik stanovil
spravny segment zakazniki, ktery bude dobtfe znat. Pokud se tak stane mize jim podnik
nabizet co nejvyssi hodnotu. Organizace by se neméla zaméfovat jen na soucasné potieby
zakaznikt, ale 1 na ty budouci. Pokud se podnik orientuje na konkurenci, znamena to, ze
svou konkurenci zné a snazi se vyuzivat jejich slabych stranek ve sviij prospéch. Existuje
také koordinace mezi riznymi funkcemi organizace. V tomto piipadé se podnik snazi
nabidnout zakaznikiim co nejvys$si hodnotu. Zodpovédnost za jeji poskytnuti nemaji jen
pracovnici managementu a marketingu, ale 1 ostatni zaméstnanci. Proto je nutné, aby mezi
sebou zaméstnanci na vSech pozicich spolupracovali. Dilezité je 1 sjednoceni lidskych

zdrojl s témi materidlnimi. (Vastikova, 2014)

5.2.1 Marketingovy mix v podniku sluzeb

Marketingovy mix je tvofen souborem nastroji, které jsou vzijemné propojeny. Cilem
jednotlivych prvkit marketingového mixu je uspokojit zakaznikovi potfeby a piinést do

podniku zisk. (Vastikova, 2014)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 37

Kotler (2007) marketingovy mix povazuje za soubor taktickych marketingovych nastrojt,

kterymi firma mutize ovlivnit poptavku po jeji produkei.

Jakubikova (2013) definuje marketingovy mix jako soubor marketingovych proménnych,
které Ize kontrolovat a piipravit tak, aby se podnik pfiblizil co nejvice potiebam a piranim
cilového segmentu zakaznikl. Pokud se marketingovy mix spoji s vybérem cilového trzniho

segmentu a trhu, dojde k vytvofeni marketingové strategie firmy.

Diive marketingovy mix sluzeb obsahoval pouze Ctyii prvky, v anglickém jazyce 4P.
Jednalo se o produkt (product), cenu (price), distribuci (place) a marketingovou komunikaci
(promotion). Ukazalo se vsak, ze tyto Ctyfi prvky nejsou pro marketingové planovani
dostate¢né. Proto se stavajici Ctyfi prvky rozsitily o dalsi tii prvky, a to o lidi (people),
materialni prostiedi (physical evidence) a procesy (processes). Vysledkem je tedy

marketingovy mix sluzeb, ktery obsahuje sedm prvki. (Vastikova, 2014)
Produkt

Prvnim krokem marketingového mixu je vytvofeni produktu, ktery potenciondlnimu
segmentu zdkaznikli nabidne pfidanou hodnotu a uspokoji jejich potieby lépe nez varianta

od konkurenc¢ni firmy. (Wirtz a Lovelock, 2016)

Vastikova (2014) uvadi, ze produkt je vSe, co spolecnost nabizi k uspokojeni hmotnych 1
nehmotnych potieb zdkaznika. Rozhodovani o produktu souvisi s jeho vyvojem, Zivotnim

cyklem, image znacky a sortimentem produktii.

Jakubikova (2013) povazuje za produkt cokoliv, co je na trhu nabizeno zédkaznikim ke
koupi, spotieb¢é nebo co muize slouZzit k uspokojeni jejich potieby. Mohou to byt sluzby,
osoby, myslenky, mista nebo fyzické predméty.

Kotler (2007) chape produkt jako veskeré vyrobky nebo sluzby, které podnik nabizi na

vybraném trhu.

Produkty, které jsou nabizeny na trhu slouzi pfedev§sim k uspokojeni potieb a piéani
zakaznika. Z toho plyne, Ze vyrobce 1 obchodnik musi byt sezndmen s potfebami vybraného
segmentu zakaznikli. V opacném ptipad¢ by mohl jak vyrobce, tak i obchodnik nabizet

zbozi, které bude neprodejné a nebude po ném poptéavka. (Kita, 2017)
Cena

Jakubikova (2013) rozumi cenou sjednanou penéZni Castku pii ndkupu a prodeji vyrobkli

nebo poskytovani sluzeb jako jeji protihodnotu. Cena taktéz vyjadiuje hodnotu produktu a
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stietavaji se v ni zajmy dvou subjektii, a to kupujiciho a prodévajiciho. Zaroven produkt
doprovazi celou jeho zZivotnosti a hraje vyznamnou roli v procesu rozhodovani spotiebitele.
Kotler (2007) definuje cenu jako sumu, kterou musi zakaznici zaplatit za produkt nebo
sluzbu. Touto sménou mohou zékaznici ziskat vyhody vlastnictvi ¢i uzivani vyrobku nebo

sluzby.

Vastikova (2014) také uvadi, Ze cena se pro spotiebitele stava i vyraznym ukazatele kvality.
Je také jedinym prvkem, ktery do podniku pfinasi vynos, ostatni prvky marketingového mixu
totiz reprezentuji ndklady. Cena je také velmi flexibilni nastroj a lze ji rychle meénit.
Ovlivituje dlouhodobou prosperitu firmy a odviji se od ni i trzni podil. Pro mnoho
organizaci, ale cenotvorba ptedstavuje velky problém. Pti tvorbé ceny je podnik ovlivnén
vnitinimi 1 vnéjSimi faktory. Mezi vnitini faktory se fadi marketingové cile, strategie
marketingového mixu nebo naklady. Mezi vnéjsi Ize zatadit typ trhu a poptavky, konkurenci

nebo dalsi faktory prostiedi.

Heskova (2012) také upozoriiuje, Ze cena sehrava vyznamnou roli v oblasti budovani image
produktu a podniku. Hodnota produkce nemusi byt vyjadiena pouze v penéznich ¢astkach,
ale 1 v uzitku, ktery dany produkt uzivateli pfinese. Zakaznik také casto porovnéva naklady

na sluzbu s kvalitou poskytnuti sluzby a také s konkuren¢ni nabidkou.
Distribuce

Kotler (2007) chéape distribuci jako veskeré €innosti, které zptistupniuji produkci podniku
cilovym zakazniklim. Kita (2017) piedstavuje distribuci jako spojovaci ¢lanek mezi vyrobou
a spotiebou. Distribuce také umoziuje realizaci funkci sluZzeb a vyrobkl a slouzi

k uspokojeni pfani a potieb zakaznikd.

Distribuce ma za cil dorucit zakazniklim spravnym zptisobem produkt na misto, které je pro
cilové zdkazniky nejvyhodné&j$i, v mnoZzstvi a kvalité, které pozaduji a také v Case, ve kterém
tyto produkty chtéji mit k dispozici. Distribuce také zahrnuje vytvateni vztahi, ziskavani
informaci a hledani nejlepsiho mista k prodeji vyrobki nebo sluzeb podniku. Dale se také
zabyva spravnym nacasovani prodeje, a 1 dal§imi logistickymi a obchodnimi ¢innostmi.
Existuji dvé varianty distribuce, ptimé a nepiima. (Jakubikova, 2013)

Jednou z vlastnosti sluzeb je neoddélitelnost, prave ta zplisobuje, Ze jsou v oblasti sluzeb

voleny spiSe piimé distribucni cesty. Pokud chce firma tuto vlastnost eliminovat, mtze

vyuzit napiiklad automati. BohuZel tak nelze ucinit u vSech sluzeb. U neptimych
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distribuc¢nich cest jsou vyuzivany meziclanky. Jedna se o tzv. zprostiedkovatele sluzeb, ktefi

mohou byt spoluproducentem nebo pouze prodejcem sluzby. (Vastikova, 2014)

Rozhodovani o distribuci sluzeb byva nejcastéji kompromisem mezi pozadavky zdkaznika
a potiebami producenta. Vybér mista provozu sluzeb ovliviiuji dle Vastikové (2014) tti

interakce:

e Zakaznik jde k producentovi sluzby — v tomto pfipadé musi zdkaznik navstivit misto

-----

spektrum obyvatel.

e Poskytoval sluzeb piichazi za zdkaznikem — poskytoval sluzby se dostavi na misto,

které uréuje zakaznik.

e Zékaznik a producent jsou ve vzdjemném neosobnim styku — jedné se naptiklad o

virtudlni obchody, telekomunikaci nebo naptiklad konzultaci po telefonu.
Marketingova komunikace

Marketingovou komunikaci lze rozumét trzni umistovani produktt v mysli zdkaznika,
jinymi slovy se jedna o positioning. Marketingova komunikace sluzeb by méla byt natolik
zajimava, aby zdkaznikovi utkvéla v paméti a zaroven, aby ho ptesvédcila o vyhodéach koupi.
Hraje také vyznamnou roli v oblasti orientace zdkaznika na trhu a v hodnoceni nabidky

sluzeb. (Heskova, 2012)

Kotler a Keller (2013) povazuji marketingovou komunikaci za prostiedek, kterym lze ptimo
nebo nepiimo informovat zdkazniky o vyrobcich a znackach podniku. Také jej povazuji za

prostiedek, s jehoZ pomoci Ize vyvolat dialog nebo navazat vztah se spotiebiteli.

Dle Vastikové (2014) neexistuje jen jeden spravny komunikacni nastroj nebo ptistup. Pokud
chce byt firma Gspésnd v komunikaci se zdkazniky, méla by vyuzivat a kombinovat rizné
komunikac¢ni néstroje. Mezi néstroje 1ze zatadit naptiklad reklamu, direct marketing, osobni
prodej nebo public relations. TaktéZ by se kazdd organizace méla snazit, aby o jejich
sluzbach mluvili pochvalné piedev§im jeji zédkaznici. Pokud je totiz zdkaznik spokojen
oznami to dal$im Etyfem az péti zndmym, pokud neni, oznami to az jedenacti lidem. Jedna
se o tzv. Ustni reklamu a jestliZze jsou zakaznici nespokojeni mohou image firmy v ocich

vetejnosti poskodit.

Heskova (2012) zminuje Sest pravidel, kterych by se méla firmy pii tvorbé marketingové

komunikace drzet:



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 40

e Predstavit zdkaznikovi sluzbu a vysvétlit jeji hlavni podstatu.
e Slibit zdkaznikovi pouze to, co je mozné splnit.

e Dulezité je klast diiraz na ustni komunikaci, ktera je nezbytnym nastrojem v piipadé

sluzeb, stejn€ jako vybér zaméstnancii, kteti budou se zakaznikem jednat.
e Podstatna je i pfima komunikace se zam¢stnancem.

e Poskytnout zékaznikovi hmatatelné diikazy, do okoli zakladni sluzby muize podnik

zaradit hmatatelné prvky.

e Dobr¢ je také spojit sluzbu s firemni znackou, symbolem nebo reklamou. Jedna se o

tzv. kontinuitu komunikace.
Lidé
Lidé jsou jednim z vyznamnych prvkd, jelikoz u sluzeb dochazi k vétsi ¢i mensi mife
kontaktu zadkaznika s poskytovatelem sluzby a dal$imi lidmi, ktefi jsou v procesu

poskytovani zainteresovani. (Vastikova, 2014)

Vastikova (2014) rozd¢luje lidi, ktefi se podileji na nabidce sluzeb do tii zdkladnich skupin:
e zaméstnanci;
e zakaznici;
e vefejnost, rodina, pratelé a zndmi zdkaznik?.

Technologie, které dokédzou fidit vztah se zakaznikem jsou sice dilezitou soucasti kazdého
podniku, ale nemohou zcela nahradit personal. Pravé lidé jsou nedilnou soucésti pfi
poskytovani sluzeb a mohou zvySovat, ale 1 snizovat hodnotu podniku. (Stankova a kol.,

2010)

Kazda organizace poskytujici sluzby by méla spolupracovat se svym oddélenim lidskych
zdrojii a klast diraz na vybér, vzdélavani a motivovani zamé&stnanct. Dulezité je také
nastavit pravidla chovani zaméstnancli a vyzadovat jejich dodrzovéani. Podnik je totiz
uspesny jen tehdy, ma-li loajalni, kvalifikované a motivované zaméstnance, kteii dokazou
pracovat samostatné, ale 1 v tymu. Pokud takové lidi podnik ma, miiZze to byt pro ng

konkurenéni vyhoda. (Wirtz a Lovelock, 2016)
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Personal ve sluzbach lze podle Vastikové (2014) rozd¢lit do tii skupin, které 1épe vystihuji

jejich vztah k poskytovani sluzeb:

e Kontaktni personal — tito zaméstnanci jsou v piimém kontaktu se spotiebitelem a

maji zasadni vliv na produkci sluzby.

e Ovlivilovatelé — fadi se sem zejména management podniku. Strategicky ovliviiuji
produkci sluzeb naptiklad marketingovou strategii vyvoje produktu nebo

marketingovym planovanim.

e Pomocny persondl — jedna se o dal§i zaméstnance, ktefi se nepfimo podileji na
produkeci sluzeb a jsou za linii viditelnosti pro zdkaznika. Mohou to byt pracovnici

riznych funk¢nich utvard, zasobovani atd.

Spoluproducentem sluzeb jsou i zakaznici, kteti mohou kvalitu sluzby zlepsit nebo naopak
zhorsit. Za zdkaznika povazuje Cetlova (2002) ,, souhrn vsech fyzickych i pravnickych osob,

¢

které mohou ,, konzumovat “ produkty a sluzby nabizené konkrétni firmou. "

Hlavnim divodem, pro¢ podnik existuje je prave zakaznik. Pravé na ném je firma zavisla.
Nalezeni zakaznikt trva mésice, ale k jeho ztraté¢ miize dojit ve vtefin€. Firma by tedy méla
vidét naplii své prace v uspokojovani zakaznikovych potieb. Usp&sna je firma, ktera se
svymi zdkazniky navdze dlouhodoby a trvaly vztah. Toho mize dosdhnout zdvofilym,
piijemnym a ochotnym pfistupem k zakaznikovi. Pravidlem je zde, Ze zdkaznika je t€ZSi

ziskat nez si jej udrzet. (Cetlova, 2002)
Materialni prostiedi

Jelikoz jsou sluzby nehmotné je kladen velky diiraz na materialni prostedi, ve kterém
dochdzi k poskytovani sluzby. Zéakaznika ovlivituje jak venkovni prostiedi, tak vnitini
prostiedi. Venkovni prosttedi ovliviiuje uz samotny vstup zakaznika, zda se rozhodne sluzbu
vyuzit ¢i nikoliv. Vnitini vybaveni lze zatfadit do interni stimulace zakaznika a taktéz
ovliviiyje jeho pocity z poskytnuté sluzby. (Juiikova, 2014) Do materidlniho prostiedi spada
zejména zafizeni interiéru a jeho rozloZeni, vzduch a osvétleni nebo naptiklad hluk ¢i

kombinace barev v provozovné. (Vastikova, 2014)

Firma by méla systematické fizeni materidlniho prosttedi zahrnout do svych marketingovych
aktivit. Jak je jiz vySe zminéno, zdkaznikovi dojmy a vjemy ovliviiuje napiiklad vzhled
budovy a okoli, vybaveni vnitfnich prostori nebo navozena atmosféra pii realizaci sluzby.

Veskeré tyto faktory ovlivituji predstavu zdkaznika o kvalit¢ a profesionalité provedeni
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sluzby. Vnitini i venkovni prostfedi plisobi také na zaméstnance, kteti jsou vykonné&jsi a
efektivnéjsi, pokud pracuji v pfijemném a Cistém prostiedi. (Vastikova, 2014) Neexistuje
zadné presné pravidlo pro sestaveni materidlniho prostfedi, které¢ by vyhovovalo vSem
zakazniktim nebo podnikiim. Ve vSech pfipadé¢ se jednéd zejména o zalezitost mody, chuti
nebo kreativity, kterda by meéla splnit ofekavani potenciondlnich zakaznikd podniku.

(Jutikova, 2014)
Procesy

., Procesy predstavuji souhrn postupii a cinnosti, s nimiz se pracovnici museji ztotoznit, které
musi respektovat a dodrzovat. Jsou jednim z nastroju marketingového mixu uZivanym zejména v

oblasti sluzeb. “ (Cetlova, 2002)

Dobii manazefi védi, Ze neni dllezité jen co firma d€la, ale i jak to déla. Vytvareni a poskytovani
sluzeb a produktl tedy vyzaduje navrh a implementaci uc¢innych procesii. (Wirtz a Lovelock,
2016) U specializovanych sluzeb je typické, ze je potieba uplatiiovat individudlni piistup u
kazdého zékaznika. U téch méné specializovanych, jednoduchych sluzeb se jednad spise o
zavedeni rutinnich procesii. Spravnou volbou procesti si mize podnik zajistit konkuren¢ni

vyhodu. (Vastikova, 2014)

Spatné navrzené procesy jsou pii¢inou pomalého, byrokratického a neefektivniho poskytovani
sluzeb. Taktéz zpsobuji neuspokojeni potieb zakazniku a plytvani ¢asu. Neovliviluji vSak pouze
zakazniky, ale i zaméstnance. Ti v disledku nevhodnych procest budou nespokojeni a budou
vykazovat niz$i produktivitu. (Wirtz a Lovelock, 2016) Podnik mtize zvysit produktivitu prace
a zéaroven snizit své naklady tim, ze zjednodusi procesy. Snizi se tim, ale i mira variability
zpusobl poskytovani sluzeb, a to i takovych sluzeb, které jsou poskytovany jako doplikové.
Dale lze procesy zjednodusit napiiklad standardizaci nebo vyuzitim automatizace. (Vastikova,

2014)
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6 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

V prvni ¢asti diplomové prace jsou blize charakterizovany pojmy podnikani, podnikatel,
motivace k podnikani a podnik. Podnikanim rozumime soustavnou ¢innost, ktera je vykonavana
podnikatelem samostatn¢, na jeho vlastni jméno, odpovédnost a za GCelem dosazeni zisku.
Podnikatelem je osoba, ktera samostatné vykonava ¢innost, na vlastni ti¢et a odpoveédnost, ¢ini
tak soustavné a za ucelem dosazeni zisku. Nejcastéj$i motivaci podnikatele k zahajeni podnikéani
je vidina zisku, ale i seberealizace nebo Casova flexibilita. Diilezitym hnacim motorem je i
samostatnost a nezavislost podnikatele. Za podnik neboli obchodni zavod Ize povazovat subjekt,
ve kterém se vstupy premeénuji na vystupy. V obsahlejsi definici je podnikem ekonomicky a
pravné samostatna jednotka, ktera existuje za ucelem podnikdni. Soucasti vymezeni pojmu
podnik je i vymezeni pojmu provozovna. Tou rozumime prostor, ve kterém je uskuteciovana

podnikatelska ¢innost, za provozovnu lze povazovat napiiklad 1 stanek nebo pojizdnou prodejnu.

Ve druhé¢ kapitole teoretické Casti jsou vymezeny pravni formy podnikani. Jelikoz pii zahajeni
podnikéani je velmi dalezité zvolit si spravnou pravni formu. Vybér pravni formy souvisi
s oblasti, ve které bude podnikatel podnikat, ale také se zkuSenostmi a schopnostmi podnikatele.
Podnikat l1ze jako fyzicka osoba nebo jako pravnicka osoba. Podnikani fyzické osoby je zalozeno
na ziskani zivnostenského nebo jiného opravnéni. K opravnéni je nutné splnit v§eobecné nebo
zvlastni podminky. Zivnosti miizeme délit na ohlasovaci a koncesované. Ohlasovaci Zivnosti se
dale déli na volné, femesIné a vazané a vznikaji na zakladé ohlaseni na zivnostenském uradé.
V ptipad€ zivnosti koncesovanych je nutné ziskat koncesi, ktera je vydana na zéklad€ kladného
vyjadieni ptislusSného orgénu statni spravy. Podnikéni jako pravnickd osoba je administrativné
vefejnou obchodni spolecnost, komanditni spolec¢nost, akciovou spole¢nost, spolec¢nost
s ruc¢enim omezenym nebo druzstvo. Také je v teoretické ¢asti pfiblizeno podnikéni malé firmy,
které je od podnikani vétSich firem odlisné. Malé firmy jsou flexibilni a dokazou se rychle
pfizpusobit ménicimu se trhu nebo ptani zdkaznikt. Také nabizi prostor k budovani davérnéjsich
vztaht a individudlnimu pfistupu k zdkaznikim. AvSak maji i nevyhody, mezi které 1ze zatradit
zejména obtizny piistup ke kapitdlu a nedostatek financnich zdroji naptiiklad na najmuti

odbornikl v oblasti marketingu.

Ve treti kapitole je piedstaven podnikatelsky plan, ktery je kli€ovym prvkem této prace. Jedna
se dilezity dokument, ve kterém jsou utfidény mysSlenky a napady podnikatele. Také se jedna o
podklad, ktery je nutné mit pii zadosti o uvér u bankovni instituce. Vypracovani podnikatelského
planu chce velké usili a hodné Casu, avSak jeho sestavenim se zvySuje Sance na uspéch. Dobfe

sestaveny podnikatelsky plan by mél pomoci podnikateli dosahnout nejen kratkodobych cili, ale
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i dlouhodobych cili. V pripadé podnikatelského planu neexistuje jednotna struktura, piesto
klicové kapitoly jako je naptiklad shrnuti, charakteristika podniku a jeho produktu, analyza trhu
nebo financni plan figuruji ve vSech podnikatelskych planech. V této kapitole jsou také uvedeny
chyby, kterym je dobré se pfi tvorbé planu vyhnout. Nejcastéji se jedna o nepichlednost,
neaktualnost anebo zamérné zkresleni tidaji. TaktéZ jsou popsany business modely a blize byl
specifikovan business model Lean Canvas, ktery je vhodné vypracovat pied zahajenim
podnikani. Tento model ndm muize pomoci ujasnit, jak bude dany produkt vytvoren a jak jej

dostat na trh.

Soucasti teoretické Casti je i1 kapitola tykajici se ucetnictvi, kdy je vymezena danova evidence a
ucetnictvi. V ptipadé danové evidence jsou vyjmenovany osoby, které mohou vést danovou
evidenci a také jsou vyjmenovany knihy, dle kterych se provadi evidence ptijmu, vydaji,
pohledavek a majektu. U ucetnictvi jsou predstaveny tii zédkladni vykazy a to rozvaha, vykaz
zisku a ztraty a vykaz cash flow. Posledni kapitola teoretické Casti prace je vénovana sluzbam,
jejich vlastnostem a marketingu ve sluzbach. Jako sluzby nazyvame proces, k némuz dochazi ke
vzajemnému spojeni mezi dodavatele a zdkaznikem s cilem uspokojit potieby zakaznika. Sluzby
maji také své specifické vlastnosti, mezi které patii nehmotnost, neoddé€litelnost, promeénlivost,
pomijivost a také absence vlastnictvi. Po vlastnostech sluzeb nasledovala kapitola zaméiena na
marketing ve sluzbach. V této kapitole je uveden i marketingovy mix sluzeb, ktery je tvofen
souborem nastroji, které jsou vzajemné propojené. Marketingovy mix sluzeb obsahuje sedm
prvkd, a to produkt, cenu, distribuci, marketingovou komunikaci, lidi, materidlni prostiedi a
procesy. Tyto jednotlivé prvky maji za cil uspokojit zdkaznikovi potieby a piinést do podniku

zisk.
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7 ANALYTICKE METODY POUZITE V PRACI

V nasledujici kapitole budou popsany jednotlivé analytické metody, které budou vyuzity ke
zpracovani praktické casti diplomové prace. Jedna se piedevSim o ndastroje pouzivané

k analyze makroprostiedi a mikroprostiedi.

7.1 PEST analyza

Dle Safrové Drasilové (2019) se jedna se o nejéastéji vyuzivanou analyzu makrookoli. Je
taktéZ jednou z nejjednodussich, ale presto dostacujici pro vétsSinu podnikd. Lesakova a kol.
(2014) uvadi, Ze analyza rozebira takové faktory, které maji vyznamny ¢asovy, kvantitativni

1 kvalitativni dosah na rozhodnuti managementu podniku.

V PEST analyze jsou vlivy makroprostfedi rozdéleny na politicko-legislativni, ekonomické,
sociokulturni a technologické. V politicko-legislativnim prostiedi musi podnik vzit
v uvahu pravni ramec a jeho stabilitu, dafiové regulace, vliv legislativy EU nebo naptiklad
mistni vyhlasky ¢i regulace. Ekonomické prostiedi se sklada z faktori, které ovliviiuji silu
spotiebiteld. Za klicové faktory se povazuje napiiklad mira ekonomického ristu nebo mira
inflace. Dale miizeme zafadit sménny kurz nebo HDP. Do sociokulturniho prostiedi 1ze
zafadit rizné demografické trendy, Groven a charakter vzdélani obyvatel, naboZenstvi nebo
zvyky a kulturni specifika. Vyznamnym determinantem podnikatelského uspéchu je i
technologické prostredi. Zde jsou hodnoceny technologické trendy, stav energetické,
dopravni i komunikaéni infrastruktury nebo naptiklad uroven ochrany dusevniho vlastnictvi.

(Safrova Dragilova, 2019)

Pii sestavovani PEST analyzy je nutné vybrat pouze takové faktory, které skute¢né ovliviiuji
nebo v budoucnu mohou ovlivitovat fungovani podniku. Pokud jsou tyto faktory jasné
definovany, nemél by byt problém identifikovat a konkrétn€ popsat jejich dopady na podnik.
Pokud tak nelze ucinit, neni faktor dillezity a v analyze jej lze vynechat. Pti sestavovani
PEST analyzy 1ze Cerpat z n€kolika moZnych ndvodi, je vSak potieba davat si pozor na
nejcastéj$i chyby. Mezi ty patii napiiklad vybér takovych faktorti, které na podnik nemaji
zadny dopad, obecny popis faktori bez zdiivodnéni vlivu na podnik nebo naptiklad pftilis

velky rozsah a nepiehlednost analyzy. (Safrova Dréagilova, 2019)

7.2 Porterova analyza péti konkurencnich sil

Tato analyza vychazi z ptfedpokladu, Ze na podnik plisobi pét konkurenc¢nich sil. Prvni a

zaroven také nejdilezitéjsi silu maji konkurencni podniky, druhou silou jsou poté dodavatele
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a jejich vyjednavaci sila. Nasleduji zdkaznici spolu se substituty, které¢ maji silu zastoupit

produkt podniku. Posledni, patou silou, je sila novych konkurentt. (Soucek, ©2019)

Mezi konkuren¢ni podniky fadime veskeré podniky, které se momentalné nachazeji na trhu.
Dilezité je védét, kdo jsou tedy konkurenti daného podniku, kolik jich je a jak maji mezi
sebou rozd¢leny trh. V pfipadé, Ze se bude podniku na trhu dafit, je pravdépodobné, ze se na
trhu objevi 1 nova konkurence tzv. potenciondlni konkurence. Proto je dobré vytvofit si
silnou pozici na trhu spolu s loajalni zdkladnou zékazniki. Také substituty maji urcitou
vyjednavaci silu. Dulezité tedy je zjistit kolik podnikii se svym produktem nabizi stejné
fedeni jako podnikatel. Cim vice podobnych produktil se na trhu nachazi, tim t&z3i bude
vstup a uplatnéni produktu na trhu. Pokud na trhu existuje vétsi mnozstvi dodavatelt, kteti
mohou nabidnout viceméné rovnocenné produkty, jednd se o idealni situaci. Protoze ¢im vic
dodavatelll se na trhu nachazi, tim mensi vyjednéavaci silu dodavatelé maji. To samé plati i
v pripad¢ zdkaznikd. Pokud se na trhu nachazi velké mnozstvi zakaznikd, jejich vyjednavaci
sila je minimalni. V opa¢ném piipadé, tedy v ptipadé, Ze je zakazniki malo nebo dokonce

jen jeden zakaznik je vyjednavaci sila zdkaznikl velka. (Safrova Dragilova, 2019)

Safrova Drasilova (2019) zmifiuje i dalsi faktory, kterymi lze analyzu doplnit — vefejnost,

vladu a dodavatele komplementt. Dtlezité je tedy vénovat pozornost i témto faktorim.

7.3 SWOT analyza

Analyza SWOT patii k nej€astéji vyuzivanym nastrojim pro stanoveni internich a externich
faktort. Tato analyza méa celkem Ctyfi Casti, do internich faktord patii silné stranky
(strenghts) a slabé stranky (weaknesses), do externich faktorti se ftadi pfilezitosti
(opportunities) a hrozby (threats). Spravné sestavend SWOT analyza obsahuje pouze
podlozené klicové faktory a mélo by byt jasné pro¢ jsou jednotlivé faktory zatazeny tam,
kde jsou. Nejdulezitéjsi Casti je poté vyhodnoceni, které se v praxi Casto opomiji. Ve
vyhodnoceni se navzajem provdzou jednotlivé kvadranty, ze kterych néasledné vyplynou
¢tyfi zakladni vazby. Nejidealnéjsi je, pokud podnik diky svym silnym strdnkam vyuZije
prilezitosti, které se mu nabizi a eliminuje hrozby nebo své slabé stranky. Druhou moZnosti
je zapracovat na slabych strankach, co nejvice je eliminovat a nasledné vyuzit ptilezitosti.
SWOT analyza také poméha firmam ziskat jeden nebo vice navod, jak pracovat se silnymi
nebo slabymi strankami nebo poskytuje informace, které 1ze vyuzit pii hledani a vybéru

marketingové strategie. (Safrova Drasilova, 2019)
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7.4 Dotaznikové Setreni

Dotaznikové Setfeni se provadi pomoci dotazniku. Jedna se o strukturovany sled vice otazek,
které jsou navrhnuty za icelem zjiSténi nazori respondentl. Jedna se o velmi pruzny nastroj,
jelikoz 1ze formulovat otazky mnoha zptlisoby. Jeho sestaveni je vSak naro¢néj$i, je nutné,
aby byl prehledny, srozumitelny, profesionalni a predem vyzkouseny. Dulezité také je, aby
byl dotaznik dorucen spravnym respondentiim. Proto by mél obsahovat par kontrolnich
otazek, které podlozi, Ze osoba vypliujici dotaznik spadd do vybraného souboru
respondentl. Dotaznik muze byt distribuovan ve fyzické nebo elektronické podobé.

(Safrova Dragilova, 2019)

Aby byli respondenti ochotni dotaznik vyplnit, musi je néjak zaujmout. Dillezitd je jak
pouzita grafika, tak i uvodni text, ktery seznamuje respondenta s cilem vyzkumu. Pro nékteré
osoby je také dulezita anonymita, je tedy dobré je ujistit o jejim zachovani. Nemén¢ dilezity
je 1 sled otazek, kdy na zac¢atku by mély byt zajimavé otazky, uprostied otazky souvisejici
s problémem, na ktery se zaméfujeme a na konci méné diilezité otazky. Otazky v dotazniku
mohou byt oteviené, uzaviené nebo jejich kombinace. Ve volnych otazkich mohou
respondenti vyjadfit sviij ndzor svobodné svymi slovy, neexistuje tedy zadna varianta
odpovédi. V pripadé uzavienych otdzek jsou k dispozici jednotlivé varianty odpovédi,
znichZ musi osoba vypliujici dotaznik oznalit jednu nebo vice odpovédi. Kombinaci
otevienych a uzavieny potom vznikaji otazky polooteviené (polouzaviené). V tomto piipadé
je jednou z moznych odpovédi na vybér pole ,,jiné‘ kam respondent mize svymi slovy
odpovédet na otazku. Déale miize byt uvedena odpoved’ ,, nevim “ nebo ,, nejsem si jist* ¢i
,,ani tak, ani tak*. Tyto odpovédi davaji moznost respondentim vyjadfit jejich neznalost

nebo nerozhodnost. (Foret a Melas, 2021)

Névratnost dotaznikii zavisi pfedevS§im na tom, zda je dotaznik na prvni pohled atraktivni a
jak dobfe dokaze zaujmout respondenty. Ideélni je, pokud se dotaznik distribuuje v mistech,
které se respondentil pfimo tykaji. Maji tak vétSi motivaci dotaznik vyplnit. Dllezitym
krokem je také kontrola vyplnénych dotaznikii. Je nutné vyfadit ty dotazniky, které jsou
neuplné ptipadné chybné vyplnéné. Doba vypliovani dotazniku by neméla pfesahnout 20

minut, pficemz optimalni délka je kolem 20-50 otazek. (Foret a Melas, 2021)
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8 ANALYZA PROSTREDI PODNIKU

V této kapitole budou uvedeny vybrané analyzy, které zkoumaji prostfedi podniku. Bude se
jednat o PEST analyzu, také bude pouzita Porterova analyza péti konkurencnich sil a SWOT
analyza. Tyto vybrané analytick¢ metody slouzi k poznéani okoli podniku a faktorti, které
mohou mit na vyvoj podnikani vliv. Také je zde vyhodnocen marketingovy vyzkum, ktery
byl proveden pomoci dotaznikového Setfeni. V piipadé dotaznikového Setfeni bylo cilem
zjistit preference potencionalnich zdkaznikli, jejich ptfani a pozadavky. Vysledky
dotaznikového Setieni budou vyuzity v projektové Casti, stejné jako vysledky z provedenych

analyz.

8.1 PEST Analyza

PEST analyza zkouma vlivy makroprostfedi na podnik, které jsou rozdéleny na politicko-
legislativni, ekonomické, sociokulturni a technologické. Tyto jednotlivé faktory mohou
ovlivnit fungovani podniku, jak pfi jeho zalozeni, tak 1 v budoucnu. Cilem PEST analyzy je

tyto vlivy podrobnéji zanalyzovat a odhalit ptilezitosti nebo naopak hrozby podniku.

8.1.1 Politicko-legislativni faktory

Pro zalozeni kavarny se jako idedlni forma podnikani jevi zalozeni zivnosti nebo spolecnosti
s ruenim omezenym. Proto je dileZité zvazit veSkeré vyhody i nevyhody téchto dvou

pravnich forem podnikéni a zvolit vhodnéjsi variantu.

Tabulka 1 Srovnani spol. s r.0. a OSVC (vlastni zpracovani na zakladé dat
z comeflexoffice.cz ©2021)

Vyhody Nevyhody
Rychlé, snadné a levné zalozeni Ruceni celym svym majetkem
Moznost individualniho pfistupu Omezena moznost danové
0oSvC k zakaznikovi optimalizace

Vhodné pti zakladani podniku

jednou osobou

Omezené ruceni do vyse vkladu Casove¢ naro¢né zalozeni

Lepsi danova a odvodova Vyssi poplatky pfi zaloZeni
S.R.O. o

optimalizace

Nutnost vlozit zakladni kapital

Moznost prodeje podniku
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Vzhledem k tomu, ze se jedna o maly podnik, ktery bude zalozen jednou osobou, rozhodla
jsem se provozovat kavarnu na zékladé podnikani fyzické osoby. Jako OSVC budu povinna
platit zalohy na socidlni a zdravotni pojiSténi. V soucasnosti je sazba socialniho pojisténi
9,2 % a sazba zdravotniho pojisténi 13,5 % z vymétovaciho zékladu. Také budu povinna

odvadét dan z piijmu, kterd momentaln¢ ¢ini 15 %.

V prvnim roce podnikani budou hrazeny minimalni zalohy na zdravotni i socidlni pojisténi.
Minimalni zaloha na socialni pojisténi se v roce 2021 zvysila z dosavadnich 2 544 K¢ na
2 588 K¢&. Také minimalni zaloha na zdravotni pojiSténi vzrostla z 2 352 K¢ na 2 393 K¢.
Celkem tak OSVC odvede na minimalnich zalohach v roce 2021 o 1 020 K& vice nez v roce
2020. (Bures, ©2021) V roce 2022 muze ¢init minimalni zaloha na socialni zabezpeceni
odhadem 2 594 K¢ a minimalni zaloha na zdravotni pojisténi 2 440 K¢. Predpokladem je

zvySeni minimalnich zaloh o 2 %.

Provoz podniku musi byt v souladu s platnou legislativou Ceské republiky. Kavarna bude
provozovana na zéklad¢ zivnostenského opravnéni, je tedy potfeba fidit se zakonem

€. 455/19918Sb., o Zivnostenském podnikani.
Mezi dal$i zékony, kterymi je nutné se tidit patii zejména:
e zakon ¢. 89/2012Sb., obCansky zédkonik
e zékon €. 586/1992Sb., o danich z piijmu
e zékon €. 235/2004Sb., o dani z ptidané hodnoty
e zékon €. 262/2006Sb., zdkonik prace
e zakon €. 563/1991 Sb., o ucetnictvi

Vroce 2007 veSel v platnost také zakon o evidenci trzeb, ktery pokladd povinnost
podnikateliim kazdou trzbu evidovat. Tyto trzby musi také podnikatel stvrdit uctenkou
zakaznikovi, kterd mimo jiné obsahuje unikatni kéd pro identifikaci platby. Skutecnost o
evidovani trzeb je nutné vyvésit na informacni tabuli nebo na jiném viditelném misté pro
zakazniky. V souc€asnosti je kvili mimofadnému stavu zplsobeného pandemii Covid-19
povinnost evidovat trzby odloZena az do 31. prosince 2022. (Odklad EET prodlouZen az do
31. prosince 2022, ©2020)

Od kvétna roku 2018 také zacalo platit Obecné nafizeni o ochrané osobnich udajii neboli
GDPR. Jedna se o novou legislativu Evropské Unie, kterd ma za ukol posilit ochranu

osobnich dat ob¢anti EU. Toto nafizeni se tyka vSech subjektd, kteti shromazd'uji a
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zpracovavaji osobni data a nahradilo zdkon ¢. 101/2000 Sb., o ochrané osobnich udajt.
V ptipadé, ze bychom nasim zékaznikiim nabizeli vérnostni program, kde by vypliovali své
osobni udaje, je nutné fidit se timto natfizenim a provést veskeré opatieni, abychom ochrénili
jejich osobni, citlivé udaje.

V bieznu roku 2020 propukla v Ceské republice, ale i v celém svété pandemie Covid-19,
ktera ptinesla rtizné restrikce a omezeni. Jesté tentyz mésic se omezili veskeré spolecenské
akce, zavfeli se restaurace a ostatni sluzby a omezil se volny pohyb obc¢anli. K otevieni
stravovacich sluzeb doSlo v omezeném rezimu v kvétnu roku 2020, avSak s druhou vinou
pandemie doslo opét k jejich uzavieni. Povoleno bylo vydejni okno, které vSak ne v§echny
podniky mohou zrealizovat. Nasledovalo stfidave otevirani a zavirani podniki stravovacich
sluzeb az do roku 2021. K otevieni zahradek pristoupila vlada k 17. 5. 2021 a k Gaplnému
otevieni restauraci by mélo dojit pfiblizn€ za¢atkem Cervna. Pokud by tato situace i nadéle
pokracovala (uzavieni stravovacich sluzeb) mélo by to pro nové otevienou kavarnu
negativni dopad. Jelikoz by si kavarna nestihla vybudovat pevnou zakladnu zakaznik, které
by ji navstévovali i v pfipad¢ vydejniho okna. Negativni dopad by mélo i uzavieni dalSich
podnikli a skol, kdy by kavarna pfiSla o potencidlni zdkazniky. V ptipadé€, Ze by zde
pandemie Covid-19 setrvavala i budouci rok, tedy v dob¢, kdy je planovéano otevieni

podniku, bylo by vhodné premyslet o odlozeni otevieni.

8.1.2 Ekonomické faktory

Pochopeni ekonomickych faktorii a jejich spravné urceni mlze pomoci pii sestavovani
marketingového mixu nebo pii urovani cen produkti. Tyto faktory ovliviiuji nakupni

chovani zakaznikd, ale i jejich kupni silu.

Jednim z ekonomickych faktord je i hruby domaci produkt. Ten udava celkovou penézni
hodnotu statkil a sluzeb, které byly vytvofeny v ramci Ceské republiky za kalendaini rok.
Od roku 2016 do roku 2019 HDP stale rostlo, a to az do roku 2020 kdy svét zasdhla pandemie
Covid-19. V roce 2020 tak doslo k poklesu HDP oproti roku 2019 o 5,6 %. Pokud by 1
nadale HDP klesalo, znamenalo by to 1 pokles ekonomiky a lidé by vice Setfili, coz by pro

kavarnu nebyla ptizniva situace.

Vyvoj ekonomiky bude zaviset pfedevsim na opatienich a restrikcich, které vlada zavede,
také na vakcinaci nebo naptiklad na podpofe formou vladnich programi ¢i ochoty

podnikatelll 1 nadale podnikat. (Marek, ©2020)
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Tabulka 2Vyvoj HDP v letech (vlastni zpracovani na zaklad¢ dat z czso.cz, ©2021)
Vyvoj HDP (v mld.)

Rok 2106 2017 2018 2019 2020

HDP 4770 5049 5310 5647 5342

Dalsim z ekonomickych faktorii, ktery by mohl ovlivnit planovany podnik je vyse inflace.
Inflace predstavuje vSeobecny rist cenové hladiny zbozi a sluzeb v ¢ase. Pokud inflace roste,
snizuje se hodnota pen¢z. Tim padem nebude kavarna schopné za stejné penize pofidit v
budoucnu stejné mnozstvi surovin jako do ted’. Tato skutecnost se také negativné projevi ve
vysledku hospodateni, jelikoz se zvysi vydaje na nakoupené zbozi. Inflace mé vliv také na

zakazniky, ktefi nebudou moci utracet své penize za ndmi poskytované sluzby.

Tabulka 3 Vyvoj inflace v letech (vlastni zpracovani na zéklad¢ dat z czso.cz, ©2021)

Vyvoj inflace

Rok 2016 2017 2018 2019 2020

Vyse inflace 0,7 % 2,5% 2,1 % 2,8 % 3,2%

Nezaméstnanost Cinila k 31. 12. 2020 ve zlinském kraji 3,22 %. K 31. 1. 2021 ¢inila
nezameéstnanost ve Zlinském kraji 3,44 %, ve srovnani s ostatnimi kraji se jedna o treti
nejniz§i meziméEsi¢ni nartist podilu nezaméstnanych. Na vyvoj nezamé&stnanosti se lze

vzhledem k zaloZeni podniku divat ze dvou pohled.

V prvnim piipadé se na ni lze divat jako zaméstnavatel-podnikatel. Pokud mira
nezameéstnanosti roste, znamena to, ze lidé hledaji praci. Tim padem si budu moci pti vybéru
zaméstnanc vybirat z vét§tho mnoZstvi uchazecli. Znamena to také, Ze budu mit Sanci najit
prave takové zaméstnance, ktefi budou spliovat veskeré mé pozadavky a budou mit stejné
smysleni o provozu podniku jako ja. Pfi druhém pohledu se na miru nezaméstnanosti divaim
z pohledu zékaznika. Pokud mira nezaméstnanosti roste, nemaji lidé praci a tim ani
pravidelny ptijem. Proto budou Setfit a utracet své penize pouze za nezbytné potieby, mezi

které navstéva kavarny nepatii.

Kavarna je také ovlivnény vysi DPH, ta je aktualné stabilni. Zakladni sazba ¢ini 21 %, prvni

sniZend sazba je momentalné€ 15 % a druha sniZena je 10 %.
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Dalsim faktorem je také mzda. Ve 4. ctvrtleti roku 2020 ¢inila primérna hruba mési¢ni mzda
ve Zlinském kraji 34 610 K¢. Jak Ize vidét z tabulky €. 4, tak primérnd mésicni mzda se
behem péti let zvySovala, coz je piiznivy jev. Lidé totiz maji vice financnich prostredki a
jsou ochotni i vice utracet. Pokud by priimérnd mési¢ni mzda klesala, lidé by byli nuceni

Setfit a méné by utraceli.

Béhem pandemie Covid-19 klesly trzby stravovacich zafizeni az na polovinu, avSak pred
pandemii obyvatelé Ceské republiky ve stravovacich sluzbach utratili primérné 15 850 Kg&.
Pied uzavienim tedy Cesi utraceli ve stravovacich sluzbach az 6,5 % svych spotiebnich
vydaji. (Evropa v datech, ©2021) Coz je pfizniva informace pro nasSi kavarnu, jelikoz
kavarenska kultura se dostava do popiedi a mnoho lidi oceni kvalitni kdvu a jsou ochotni si
za ni piiplatit.

Tabulka 4 Vyvoj primérné mesiéni mzdy (vlastni zpracovani na zaklade
dat z czso.cz, ©2021)

Vyvoj primérné mésiéni mzdy

Rok 2016 2017 2018 2019 2020

Pramérna
mésiéni 24 419K¢ | 26258 K¢ | 28 577 K¢ | 30408 K& | 31 644 K¢

mzda

8.1.3 Sociokulturni faktory

Dal$im z mnoha faktort, které mohou ovlivnit planovany podnik je demografie. Jak 1ze vidét
z tabulky €. 5, tak pocet obyvatel v obci roste. I kdyZ se jedna o nepatrny narust, stale se
jednd o zvySujici se pocet potencionalnich zakaznikl. Cilovou skupinou pro planovany
podnik bude dle dotaznikového Setieni vékova kategorie 15-49 let, coz predstavuje ptiblizné
1000 lidi. Na§ podnik se bude nachazet pfimo v centru obce u hlavni autobusové zastavky.
MHD k cestovani do prace nebo okolnich mést. Tudiz je pro kavarnu ptinosny i nartust poctu
zakl nebo studenti, ktefi obci projizdéni nebo vyuzivaji zastdvku k prestupim. V obci se
zaroven nenachdzi Zadna jina kavarna, kde by si obyvatelé, Zaci nebo studenti mohli koupit

drobné obcerstveni, ptipadné kavu nebo Caj.
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Tabulka 5 Pocet obyvatel obce Banov v letech 2016-2021 (vlastni zpracovani na zakladé
dat z mistopisy.cz, ©2021)

Pocet obyvatel obce Banov v jednotlivych letech

Rok 2016 2017 | 2018 | 2019 2020 2021

Pocet obyvatel | 2085 | 2099 | 2104 | 2118 | 2100 | 2132

Tabulka 6 Pocet obyvatel podle vékové kategorie (vlastni zpracovani na
zaklad¢ dat z cszo.cz, ©2021)

Vékova skupina Pocet obyvatel v dané
vékové kategorii k 2021

0-14 309
15-19 132
20-24 194
25-29 129
30-39 332
40-49 208
50-59 274

60 let a vice 464
Celkem 2132

8.1.4 Technologické faktory

Mezi technologické faktory lze zatradit vyvoj kavovarti a kuchyniskych spotfebicii. AvSak
jedna se o méné vyznamny vliv, nez je tomu napiiklad u vyrobnich podnikt. V posledni
dobé¢ se vyrobci kavovari zaméfuji i na koneéné spotiebitele a nabizeji kvalitni kavovary za
dostupné ceny i pro doméci pouziti. Do poptedi se dostavaji i kapslové kavovary, jejichz
vyhodou je zejména moznost stisknuti jednoho tlacitka pro pfipravu celkem dobré kavy. Pro
mnoho osob je tato pfiprava kavy dostacuji, 1 kdyz je kvalita ptipravené kavy nizsi, nez je
tomu u profesionalni ptipravy. U kavarny vSak neni nutné obmeénovat vybaveni a zatizeni
s kazdou novou inovaci, pokud to ovSem nevyZaduje opotfebeni. Dilezité je vybrat

spotiebice tak, aby ulehcili praci ¢loveéku, aby byly vykonné a spolehlivé. Také je dilezita
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jejich pravidelna udrzba, kterd by méla byt co nejjednodussi, a predevsim by zatfizeni mélo
byt praktické.

vvvvvv

komunika¢nich technologii a internetu, protoze technické vymozenosti se jiz staly
standardem dne$ni doby. Komunika¢ni technologie a internet mohou byt napomocné pii
komunikaci se zédkazniky i v oblasti marketingu podniku. Mimo jiné by také v provozovné
nemélo chybét bezdratové ptipojeni k internetu, at’ uz kviili zminéné elektronické evidenci
trzeb, tak kvuali pohodli zakaznikti. Témét kazdy zdkaznik vlastni chytry mobilni telefon,
pfenosny pocitac, tablet nebo jiné zatizeni, které obsahuje Wi-Fi piijimac a vétSina podnikt
bézné poskytuje zakaznikiim moznost bezplatného ptipojeni k internetu. V souvislosti s tim,
je dobré mit v provozovné také par zasuvek pro zakazniky, jelikoz takovéto zatfizeni pii
aktivnim vyuzivani vydrzi pomérné kratkou dobu. Novym trendem je i bezhotovostni platba
bezkontaktni kartou. V ptipadé, ze podnik neakceptuje platbu kartou, vystavuje se tak riziku,

ze zakaznik zvoli konkuren¢ni podnik.

8.2 Porterova analyzy péti konkurenénich sil

Porterova analyza se zaméfuje jak na podnik, tak na jeho konkurenci. Analyzuje stavajici,
ale 1 potencionalni konkurenci, ktera mize na trh vstoupit v budoucnu. Také popisuje

bariéry, které mohou podnik ovlivnit pfi vstupu na trh.

8.2.1 Dodavatelé

Pokud mé podnik k dispozici jen par dodavateli, maji velmi velkou vyjednévaci silu, jelikoz
ovlivituji vysi cen surovin. Hlavnim produktem podniku bude vybérova kdva a doplikové
produkty jako zdkusky, obloZené pe€ivo nebo palacinky. V piipadé€ kadvy nebude mit podnik
k dispozici vlastni prazirnu, proto bude vyuzivat dodavatell, kterych je pomérné vysoké
mnozstvi. U dodavatele kavy pfichdzi v uvahu prazirna v Uherském Brodé Jamai Café.
V ptipadé zakuskl se bude jednat o vyrobu piimo v podniku. Dale se v nasem podniku
budou nabizet i palainky a Cerstvé oblozené pecivo. Zakladni potraviny potiebné k témto
produktim budou nakupovany pribézné z klasickych obchodnich fetézci. V piipade peciva
bude vyuzivana pekdrna, kterd se nachdzi v Banové. MlZeme tak navazat spolupréci a
zaroven se navzajem podporovat. Doplitkové produkty jako jsou kelimky, ubrousky a jiné
budou odebirdny z velkoobchodu Rojal. Vzhledem k tomu, Ze existuje celd fada praZiren

kavy 1 dalSich dodavatell, které mizeme vyuzivat, maji nasi dodavatel¢ pomérn€ malou
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vyjednavaci silu. Pokud by zdrazily suroviny, které budeme nakupovat u vybranych

dodavateli, mizeme vzdy najit nového dodavatele.

8.2.2 Zakaznici

Vzhledem k tomu, Ze se kavarna bude nachazet v obci Banov, je vyjednavaci sila zakaznikt
pomérné vysokd. Pro planovany podnik bude diilezity kazdy zdkaznik, a to nejen na zacatku
podnikéni, ale i v prib¢hu dalSich let. Kazdy ztraceny zdkaznik by mohl naSe podnikdni
ohrozit a tato skutecnost by se negativné projevila na vysledcich podniku. Proto se budeme
snazit budovat dobré vztahy se zdkazniky a budeme se snazit udrzet si jejich loajalitu.
V kavarné€ se budeme snazit nabizet Sirokou nabidku produkti, tak abychom mohli vyhovét

kazdému zékaznikovi a snizili tak moznost odchodu zakaznika ke konkurenci.

Diky velikost bude nas podnik flexibilni a miZeme se pomérné snadno pfizplsobit
pozadavkiim a pfanim zdkaznikd, které povedou k jejich spokojenosti. Také cena je
vyjednavaci silou zdkaznika. Pokud budou ceny pfili§ vysoké, mize zdkaznik vyhledat
konkuren¢ni podnik nebo bude mit mens$i objednavku. Proto je nutné zvolit vhodnou
cenovou strategii. Ceny produktid vSak musi byt pfijatelné jak pro zakaznika, tak i1 pro

podnikatele.

8.2.3 Substituty

Substitutem k vybérové kave€, mize byt kava komoditni. Komoditni kavou se rozumi
vSechny ostatni druhy kévy. Tuto kdvu si mohou lidé koupit v automatech, které se ted’
vyskytuji na kazdém kroku. Také si tuto kdvu mohou pfipravit doma, jelikoZ se vyrobci
kavovart zacali soustfedit i na koncové spotiebitele a nabizeji kvalitni kdvovary za pfijatelné
ceny. Také kapslové kavovary se staly trendem a staly se soucdsti mnoha domacnosti. Pro
hodn¢ osob je ptiprava kavy pomoci domaciho kavovaru naprosto dostacujici, 1 kdyz se
nejednd o takovou kvalitu jako pfi pfipravé kavy profesiondlem a z kvalitnich surovin.
DalSim klasickym substitutem je ¢aj. NejbliZsi ¢ajovna je v Uherském Hradisti, avSak ¢aj je
v soucasné dob¢ v nabidce vétSiny restauraci a kavaren. Prozatim neni ptili§ pravdépodobné,
ze by byla kdva nahrazovéana €ajem, 1 v pfipad¢ zvyseni jeji ceny, jelikoz je celosveétove

velmi rozSifenym produktem.

8.2.4 Stavajici konkurence

Analyza stavajici konkurence bude zamétfena na podniky, které jsou podobné planovanému

podniku. Bude se jednat o kavarny a cukrarny v okoli 15 km, které nabizi jak drobné
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obcerstveni, tak kavu. Celkem je v okoli 11 podniki, které lze povazovat za konkurenci.
Jedna se jak o kavarny, tak o cukrarny. U analyzy konkurence jsem se zaméftila na podniky,
které nabizeji podobné sluzby. Jsou tedy porovnany podle nabizeného obcerstveni, zda
nabizeji détsky koutek, moznost parkovani a jaké nabizeji posezeni. Za konkurenci lze
povaZovat i restaurace nebo naptiklad podniky s rychlym obcerstvenim. Jelikoz se jednd o

nepiimou konkurenci, nebudou tyto podniky zahrnuty do analyzy konkurence.
Jamai Café

Jamai Café se nachazi v Uherském Brod¢ naproti obchodniho domu Kaufland, v blizkosti
vlakového i autobusového nadrazi, avSak dal od centra mésta. Velkou vyhodou je vlastni
prazirna kavy pfimo v prostorach podniku, coz zajistuje Cerstvost a kvalitu kavy a také
moznost prodévat svou vlastni kavu. Jamai Café nabizi pouze vybérovou kavu, kterou
mohou zdkaznici koupit jak zrnkovou, tak mletou. Déle nabizi sypané ¢aje, kvalitni vina
nebo jiné produkty od lokalnich dodavatell jako jsou sirupy, cokolady, medy. V prostorach
se nachazi mensi posezeni, tudiz je moznost kavu konzumovat ptimo v podniku nebo si ji
zakoupit s sebou. Jamai Café nenabizi Zadné vlastni sladké nebo slané obcerstveni, jen vyse
zminéné lokalni produkty. V soucasné dobé ma tato kavarna dvé dalSi pobocky a nabizi 1
spolupraci firmam, do kterych je schopna dodavat svou kédvu i s potfebnym vybavenim
(kdvovar a doplinkovy sortiment). Jamai Café ma také vlastni e-shop s kdavou a dal§imi

produkty, kromé e-shopu je podnik aktivni 1 na Facebooku a Instagramu.
Oteviraci doba: po-pa: 8:00-17:00, so-ne: zavieno

(Jamai Café, ©2021)

Café Club

Tato kavarna se nachdzi v centru mésta Uhersky Brod v postranni uli¢ce naproti méstské
radnice. Nabizi jak venkovni, tak vnitini posezeni. V nabidce maji pouze vybérovou kdvu a
nabizi také vlastni sladké a slané obcerstveni. V napojovém listku 1ze nalézt jak alkoholické,
tak nealkoholické népoje a v letni sezon€ i domdaci limonddy. Pravidelné potradaji rtizné
vernisaze, akustické koncerty nebo naptiklad degustace. Café¢ Club nema zddnou webovou

stranku, je aktivni pouze na socidlnich sitich jako je Facebook nebo Instagram.
Oteviraci doba: po-¢t: 10:00-22:00, pa: 10:00-23:45, so: 16:00-23:45, ne: 14:00-19:00

(Café Club, ©2021)
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Mima coffee roastery

Mima coffee roastery se nachédzi v Uherském Brod¢ v centru mésta. Jedna se o kavarnu a
prazirnu, kterd se zamétuje na vybeérovou kavu a v nabidce nalezneme i vlastni sladké
obcerstveni. Kavu si Ize zakoupit s sebou nebo ke konzumaci na misté k cemuz lze vyuzit
venkovni nebo vnitini posezeni. V piipadé ndkupu s sebou je zbozi baleno do jiz pouzitych
obalt, jelikoz podnik bere ohled na ekologii. Jedna se o tzv. upcyklaci, kdy se jiz pouzité,
avSak Cisté obaly pouziji na zabaleni novych produktii. Mima coffee roastery ma i svij

e-shop, webové stranky s blogem a aktivni je jak na Facebooku, tak i na Instagramu.
Oteviraci doba: po-pa: 9:00-16:00, so: 13:00-17:00, ne: zavieno

(Speslty Kofi, ©2021)

Mariam’s Café

Tato kavarna se nachazi pfimo v centru mésta Uhersky Brod, zakaznik si zde mlzZe vybrat
ze sladkého obcerstveni jako jsou zakusky, palac¢inky nebo naptiklad ¢okoladové pralinky.
V Mariam’s Café je nabizena pouze vybérova kava. Prostory kavarny jsou vétsi, nabizi jak
vnitini posezenti, tak 1 venkovni terasu. Mariam’s Cafe nema své vlastni webové stranky, ale

ma ucet na Facebooku a Instagramu, kde vSak neni pfili§ aktivni.
Oteviraci doba: po-pa: 9:00-16:00, so-ne: zavieno

(Mariam’s Caf¢, ©2021)

Kafeterka

Kafeterka je kavarna, kterd se nachdzi v Uherském Brod¢ v ulici Moravskd, soustiedi na
vybérovou kavu spolu se snidanémi, vlastnimi dezerty a dalSimi produkty od lokalnich
dodavatelti. Mimo kévu a nealkoholické népoje nabizi Kafeterka i ¢aje a alkoholické napoje,
kde ptrevladd predevSim vino. Podnik nabizi posezeni uvnitf provozovny nebo v hale
budovy, vybaveni kavarny je jednoduché a dominuje zde pfirodni dievo. Kafeterka nema
vlastni webové stranky, mé profil pouze na Facebooku a Instagramu, kde svou cinnost

zahdjila teprve v prosinci loiského roku.
Oteviraci doba: po: zavieno, ut-pa: 8:30-17:00, so-ne: 13:00-17:00

(Kafeterka, ©2021)
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Muzejni kavarna Uhersky Brod

Muzejni kavarna se nachdzi v Uherském Brodé piimo na niddvoii muzea Jana Amose
Komenského, které je kousek od centra a méa venkovni i1 vnitini posezeni. Soustfedi se na
vybérovou kavu znacky Lavazza a nabizi jak sladké dezerty, tak slané pochutiny jako jsou
ofisky, chipsy aj. V napojovém listku Ize nalézt nealkoholické, ale i alkoholické napoje.
Mugzejni kavarna Uhersky Brod nema své vlastni webové stranky, ale ma odkaz na strankach
muzea Jana Amose Komenského. Ma viak Facebook a Instagram, kam pravidelné piidava

prispévky.

Oteviraci doba: po-¢t: 9:00-17:00, pa-so: 9:00-18:00, ne: zavieno
(Muzejni kavarna Uhersky Brod, ©2021)

Cukrarna a kafarna Maj

Tato kavarna se nachdzi v Uherském Brod¢ pobliZ kina M4j. Od centra mésta je vzdalena
asi 1 km, ale tuto nevyhodu obratil podnik ve sviij prospéch. Pobliz kina se totiz nenachazi
zadny jiny podobny podnik, ktery by mohli navstévnici vyuzit pti cekani na promitani. Tato
kavéarna je vhodna zejména pro rodiny s détmi, jelikoz nabizi prostorny détsky koutek.
Kromé vybérové kavy nabizi také sypané ¢aje, nealkoholické 1 alkoholické napoje, vlastni
dorty, zakusky a to¢enou zmrzlinu. V letnich mésicich nabizi moznost posezeni na terase a
po cely rok cukrarna nabizi svym zékaznikim moznost zakuski a dortl na objednani.

Cukrarna ma profil na Facebooku a Instagramu, avSak neni zde pfili§ aktivni.
Oteviraci doba: po-so: 9:00-20:00, ne: 10:00-20:00

(Cukrarna kafarna M4j, ©2021)

Orange Cafe

Orange Cafe je cukrarna nachazejici se v centru mésta Uhersky Brod. Nabizi vlastni zakusky
a dorty, zmrzlinu a nealkoholické i alkoholické napoje. Vybérovou kévu odebiraji z prazirny
J.J. Darboven. Stejn€ jako Cukrarna a Kafarna M4j nabizi svym zékazniklim moznost
objednani jak zakuski, tak dortii. Nevyhodou této cukrarny je, Ze si zakaznik musi objednat
u pultu a ihned zaplatit. Orange Cafe také nema zadné webové stranky, nachazi se pouze na

Facebooku, kam jsou pravidelné ptiddvany piispévky.
Oteviraci doba: po-pa: 8:00-18:00, so: 9:00-18:00, ne: 9:00-12:00

(Orange Cafe, ©2021)
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Bon Café

Bon Caf¢ je cukrarna s kavarnou, ktera se nachazi v obchodnim domé Zalda Uhersky Brod.
Toto obchodni centrum je nedaleko centra mésta. V nabidce nalezneme jak vybérovou kavu,
tak Caje, nealkoholické napoje a zakusky. Kavéarna nabizi pouze vnitini posezeni, jehoz
soucasti je i détsky koutek. Bon Café nema své vlastni webové stranky, mé pouze odkaz na
strance obchodniho domu. Vlastni profil ma pouze na Facebooku, kde vSak aktivné ptidava
prispévky.

Oteviraci doba: po-so: 8:00-18:30, ne: zavieno

(Bon Café¢, ©2021)

V okoli 15 km od naseho podniku se nachazi jesté¢ dva konkurenti, a to Cukrarna u Hamplii
a Ukryté Cafe. O téchto dvou podnicich nejsou ptistupné témeét zadné informace a vzhledem
k aktualni situaci nebylo moZzné potiebné informace ziskat. Proto nejsou v analyze

konkurence zahrnuty.

Tabulka 7 Porovnani konkuren¢nich podnikt (vlastni zpracovani)

Vlastni | Venkovni | Détsky Slané Sladké
Nazev podniku
parkovisté | posezeni | koutek | obcerstveni | obcerstveni

Jamai Café ANO NE NE NE NE
Café Club NE ANO NE ANO ANO
Mima coffee roastery NE ANO NE NE ANO
Mariam’s Café NE ANO NE NE ANO
Kafeterka NE NE NE ANO ANO
Muzejni kavarna

NE ANO NE NE ANO
Uh. Brod
Cukrarna a kafarna Maj ANO ANO ANO NE ANO
Orange Cafe NE ANO NE NE ANO

Bon Café NE NE ANO NE ANO
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Veskera konkurence vznikajici kavarny se nachazi v Uherském Brod¢, tudiz musi zakaznici
za dobrou a kvalitni kavou dojizdét. Proto si myslim, Ze je zde stale moznost oteviit dalsi
podnik. Nové¢ oteviend kavarna miize zékaznikiim nabidnou jiny sortiment produkti, ktery
zakazniky zaujme a budou se neustale vracet. Podniky byly porovnany podle nabizeného
obcerstveni, zda maji k dispozici détsky koutek nebo parkovani ¢i jakd je moznost posezeni.
Co se tyCe parkovani, tak zdkaznici podniku Jamai Café mohou zaparkovat nedaleko na
parkovisti obchodniho domu Kaufland nebo na tfech vyhrazenych mistech piimo za
budovou, kde se podnik nachazi. Podniky Café Club, Mima coffee roastery, Mariam’s Caf¢,
Kafeterka, Muzejni kavarna Uhersky Brod, Orange Cafe a Bon Café nenabizeji své vlastni
parkovisté vyhrazené pro zékazniky. Zakaznici mohou zaparkovat piimo na namésti nebo

na jinych parkovistich Mésta Uhersky Brod, které jsou vSak zpoplatnéna hodinovou sazbou.

Kazdy z konkuren¢nich podnikd nabizi vnitini posezeni, venkovni posezeni nabizi poté
vétSina z konkurenti. Pouze Jamai Café, Kafeterka a Bon Café moznost venkovniho
posezeni nenabizeji. Naopak je to u détského koutku, ktery nabizeji pouze dva konkuren¢ni
podniky, a to Bon Café a Cukrarna a kafdrna M4j. Détské koutky jsou v kavarnach dle mého
nazoru klicové. Vétsina maminek na mateiské dovolené spolu s kamaradkami a détmi rada
vyrazi na kavu nebo na sladky dezert. Pokud se vSak v kavarn¢ nenachazi détsky koutek
nebo pobliz neni détské hiiste, nemaji déti v kavarnach zadné vyziti. Proto maminky hledaji
jiné alternativy, kde travit volny ¢as nebo se setkat s prateli. Détsky koutek by proto pro nasi

kavarnu mohl byt ptilezitosti, jak pfildkat rodice s détmi a ziskat tim nové a stalé zakazniky.

Dale byly podniky porovnavéany dle nabizené¢ho obcerstveni. Jak vyplyva z uvedené tabulky,
sladké obcerstveni nabizeji v§echny podniky aZz na Jamai Café. Slané obCerstveni pak nabizi
pouze dva konkuren¢ni podniky, a to Café Club a Kafeterka. Vzhledem k tomu, Ze se
v naSim podniku bude slané obcCerstveni prodavat, mizeme tak pfilakat i zakazniky, ktefi ke
kave nepreferuji sladké, ale slané obcerstveni. RozloZeni konkurence lze vidét na
obrazku ¢. 3. Jak lze vidét z obrazku, vétSina konkurencnich podnikl se nachazi v centru

mésta a pouze dva konkuren¢ni podniky jsou umistény mimo centrum.
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Obrazek 3 Rozmisténi konkurence (vlastni zpracovani na zdkladé mapy.cz, ©2021)

8.2.5 Potencionalni konkurence

Prestoze se na trhu vyskytuje velké mnozstvi kavaren a cukraren, neustdle vznikaji nové.
Kazda nové vznikla kavarna nabizi zdkaznikiim jiny sortiment produktli a ma napiiklad i
jiny koncept, ktery miZze pfildkat potenciondlni zakazniky. AvsSak je velmi
nepravdépodobné, Ze by pfimo v obci vznikla dalsi kavarna, jelikoz vétSina téchto podniki

se soustiedi spiSe na mésta nebo obchodni domy.

8.3 SWOT analyza

V ramci SWOT analyzy budou identifikovany interni i externi faktory vznikajiciho podniku.
U internich faktort se jedna o silné a slabé stranky podniku, u externich faktorti budou
analyzovany prilezitosti a hrozby. Jedna se tedy o piehled kladl a zadport podniku spolu

s prilezitostmi, které 1ze v budoucnu vyuZit, ale také budou identifikovany hrozby, kterym

je lepsi se vyvarovat.
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Tabulka 8 SWOT analyza (vlastni zpracovani)

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)
» Lokalita v centru obce » Prostory v najmu
» Kvalifikovany persondl s ptatelskym | » Vyssi ceny produkti
pistupem » Malé prostory
> Detsky koutek » NezkuSenost majitelky v oblasti
» Nabidka kvalitni kavy a domacich podnikani
produktti, voda pfi navstéveé zdarma
» Wi-Fi pfipojeni
Prilezitosti (O) Hrozby (T)
» Nové trendy » Zvyseni ceny nebo vypovézeni najmu
» Ziskani loajality zékaznikt » Vstup novych konkurenti
» Koupé¢ pronajatého prostoru » Zmeény v legislativé, zakonech
» Kulturni akce potadané obci » Sezonni ubytky zédkaznikl
» ZvySeni cen surovin

Silnou strankou nové oteviené kavarny je jeji lokalita, jelikoZ se bude nachéazet vedle
obecniho parku a zaroveil v centru obce piimo u hlavni autobusové zastavky. Zakaznikiim
chceme nabizet jen ty nejlepsi a nejkvalitnéjsi sluzby, proto bude podavana pouze vybérova
kava spolu s domacimi produkty. Pti ptichodu do kavarny dostanou také zdkaznici zdarma
dzban vody, nez bude pfipravena jejich objednavka. V piipadé rodict s détmi je velkym
plusem 1 détsky koutek, ktery nabizi jen dva konkurenti z jedendcti. Pf{jemné prostiedi v§ak
nelze navodit pouze modernim vybavenim kavarny a kvalitnim obcerstvenim. DileZity je

také personal, ktery bude ptistupovat ke kazdému zékaznikovi individualné a pratelsky.

Ke slabym strankdm patii malé prostory, které budou pouze v prondjmu od obce. Nabidka
kvalitni vybérové kavy a domécich produktl je spojena i s vyssi cenou produktii. Vzhledem
k tomu, Ze bude kladen diraz na nejvys$si kvalitu produktd, je nutné tvofit je z neméné
kvalitnich surovin, které jsou mnohdy nékladnéjsi. Nevyhodou jsou také zadné dosavadni

zkuSenosti podnikatelky s podnikanim.
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Pratelskym a individualnim pfistupem persondlu se budeme snazit vytvofit si stal¢, a hlavné
loajalni zdkazniky, ktefi nds neopusti ani v ptipad¢ vzniku konkurence. Dllezité tedy je na
zakaznika zapiisobit ihned pfi jeho pfichodu do kavarny. Piilezitost lze spatiit také
v rozvijeni novych trendii. Lidé maji méné Casu na piipravu snidané, svacin nebo napiiklad
kavy doma pied odchodem do prace nebo Skoly. Proto ¢im dal ¢astéji vyuzivaji moznosti

koupé¢ kvalitnich, a hlavné ¢erstvych produktt.

Mezi hrozby patii zejména zméeny v legislativé ¢i zdkonech. Mlze se jednat napiiklad o
prisn¢jsi hygienické normy nebo zvyseni dani ¢i inflace. Taktéz by naS podnik byl ohrozen
vznikem nové konkurence nebo zvysenim najmu ¢i jeho vypovézenim. I nizka navstévnost
nebo sezénni tbytek zakaznikl predstavuje pro podnik hrozbu. Zvyseni cen surovin by také

mohlo pfedstavovat hrozbu, jelikoz by se kavarné zvysily naklady.

Jak jiz bylo vySe zminéno, za svou silnou stranku povazuje podnik pratelsky piistup a
atmosféru, kterou miize vyuzit pti ziskavani loajality zdkaznikd. Ta je v soucasné dob¢ velmi
cenéna, jelikoz pouze na zékaznicich zavisi, zda bude podnik uspésny ¢i nikoliv. Diky tomu,
Ze se v obci nenachazi zddna jina kavarna mohli bychom svou nabidku produktl poskytovat
také pfi riznych akcich, které budou organizovany obci Banov a vyuzili bychom tak
ptilezitosti k ziskani novych zakaznikid. I v pfipad€, ze bychom se na kulturnich akcich
nepodileli, mohou nam tyto akce pomoci k ziskani novych zakazniki, jelikoz v obci dochazi
k vy$8i navstévnosti lidi 1 z okolnich vesnic a mést. Koupi pronajatych prostor bychom mohli
odstranit naSi slabou stranku a zaroven tak eliminovat hrozbu zvySeni ndjmu nebo

vypovézeni najmu.

8.4 Dotaznikové Setreni

Prizkum, zda bude zdjem o nasi kavarnu ze strany potencionalnich zakaznikl byl proveden
pomoci dotaznikového Setfeni. Mimo jin€ bylo také zjiStovano, jaké kavarenské zvyklosti
potenciondlni zdkaznici maji, a co by radi uvitali v naSi kavarné. Dotazovani probihalo
elektronicky prostfednictvim socialni sit¢ Facebook nebo pomoci e-mailu, kam bylo moZné
dotaznik zaslat. Vyzkum byl zah4ajen. 1. 11. 2020 a probihal do 1. 3. 2021. Dotaznik vyplnilo
177 respondentii, celkem 136 Zen a 41 muzi. Zeny z celkového poétu respondentil tvofily
77 % a muzi 23 %. K analyze vSak bylo vyuzito pouze 157 dotaznikl, jelikoz 20
respondentl kavarny nenavstévuje. Dotaznik vyplnili respondenti rizné vékové kategorie,
pficemz nejvétsi zastoupeni mela veékova kategorie 26—45 let, ktera tvofila 52 %.

Nasledovala kategorie 1625 let (30 %) a 46—60 let (14 %). VySe zminénych 20 respondentt
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tvoti 11 % a nejcastéji se jednalo o respondenty ve vékové kategorii 26-45 let. Kavarny tito
respondenti nenavstévuji z divodu nedostatku ¢asu anebo kavu nepiji ptipadn€ maji doma

vlastni kavovar.

Jaké je Vase pohlavi?

= Zena = Muz

Obrazek 4 Pohlavi respondentti (vlastni zpracovani)

Kolik Vam je let?

2% 2%

V

B Méné nez 16 let m 16-25 let m 26-45 let = 46—-60 let m 61 a vice let

Obrazek 5 Vékova kategorie respondenttl (vlastni zpracovani)

Dale bylo zjistovano bydlisté respondentti, vzhledem k tomu, Ze se kavarna bude nachazet

v Banové, bylo cilem dotazniku oslovit zejména obyvatele této obce a blizkého okoli.
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Celkem 67 % respondentli bydli piimo v obci Banov, dalSich 20 % bydli do 10 km od
Banova a zbylych 13 % respondentt bydli vice nez 10 km od obce.

Bydliéte

® Banov m Do 10 km od Banova ®= Vice nez 10 km od Banova

Obrazek 6 Bydlisté respondent (vlastni zpracovani)
Dalsi otazka dotazniku zjiStovala, zda respondent navstévuje ¢i nenavstévuje kavarny.
Vétsina respondentd, tedy 89 % kavarny navstévuje a jak jiz bylo zminéno celkem 11 %
dotdzanych kavarny nenavstévuje. Déle bylo zjistovano, z jakého divodu respondenti
kavarny nenavstévuji. Mezi nej€astéjsi odpovedi pattilo, Ze respondenti kdvu nepiji piipadné
maji doma vlastni kvalitni kdvovar. Déle to byl nedostatek casu nebo zadna kavarna pobliz

jejich bydlisté.

Navstévujete kavarny?

® Ano m Ne

Obrazek 7 Navstévujete kavarny? (vlastni zpracovani)
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Z jakého dlvodu nenavstévujete kavarny?

5%
- B
® Mam kavovar doma m Nedostatek casu
® Nepiji kavu Zadna kavarna v blizkosti
m ostatni

Obrazek 8 Z jakého diivodu nenavstévujete kavarny? (vlastni zpracovani)
Po vytazovacich otazkach nasledovaly otdzky, které se soustredily zejména na kavarenské
zvyklosti dotazovanych a na jejich ptani a pozadavky. Z nize uvedeného grafu je patrné, ze
vétSina respondentil kavarny navstévuje nepravidelné. Coz znamend, ze je dilezité na
kazdého zakaznika pozitivné zapusobit ihned pii jeho prvni navstéveé, aby se stal nasim

stalym a pravidelnym zakaznikem.

Jak C¢asto navstévujete kavarny?

0%

m Denné m 1 krat mésicné m 2 - 5 krat mésicné

6 a vicekrat mésicné m Nepravidelné

Obrazek 9 Jak ¢asto navstévujete kavarny? (vlastni zpracovani)
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Dalsi otazka byla vénovana ucelu navstévy kavarny. Tato otazka méla za ukol zjistit, proc¢
respondenti kavarny navstévuji, aby nové vznikla kavarna odpovidala jejich potiebam.
V této otdzce mohli dotazovani oznacit jednu nebo vice odpovédi. Celkem 78 % respondentil
z celkového poctu dotazanych navstévuje kavarny kvili posezeni s rodinou nebo prateli. Za
kvalitni kdvou do kavarny zajde celkem 35 % z dotazanych a za ucelem relaxace a
odpocinku celkem 31 % respondentii. Také cukratské vyrobky jsou divodem navstévy
kavarny celkem 25 % respondentli a za ucelem prace navstévuji kavarny celkem 4 %

dotazanych.
Za jakym ucelem navstévujete kavarny?

Posezeni s ptateli, rodinou [Nl /3%
Kvalitni kava [N 35 %
Relax a odpocinek [N 31 %
Kvali cukrafskym vyrobkam [ 25 %
Za Gcelem prace M 4%
Jiné | 1%

0 20 40 60 80 100 120 140 160

Obrézek 10 Za jakym ucelem navstévujete kavarny? (vlastni zpracovani)
Dale bylo zjistovano z ¢eho se sklada obvykla objednavka respondentli, a co by uvitali
v nové oteviené kavarné. Stejné jako v ptipadé piechozi otazky, mohli ucastnici dotazovani
na tyto dvé otazky zvolit i1 vice odpovédi. Kévu si v kavarné objednad 81 % dotdzanych
z celkového poctu respondentil, celkem 22 % si da jiny napoj a 15 % si da c¢aj. Sladké
obCerstveni si v kavarné objednd 61 % coz je vice nez polovina dotdzanych. Slané
obcerstveni v kavarnach preferuje celkem 43 % respondentli. V nové oteviené kavarné by
62 % z celkového poctu dotazanych uvitalo palacinky, dale 54 % respondenti by uvitalo
zakusky a 45 % zmrzlinové pohdary. Také Cerstvé obloZené pecivo by uvitalo 43 %
respondentll a panini nebo vafle by uvitalo 42 %. Mimo jiné bylo také zji§tovano, jaky druh
kavy respondenti preferuji. Mezi nejCastéjsi odpoveéd’ patiilo Cafte latte, které si v kavarné
objedna 45 % respondenttl, dale si 40 % dotdzanych objedna cappuccino a 38 % espresso.
Nasledovala ledova kava, kterou si v kavarné objedna 27 % a videniska kava, kterou si

v kavarné da 13 % dotazanych.
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V kavarné si nejcastéji date?
Kavu [, 1%
Cai I 15 %
Jiny ndpoj |G 22 %
sladké obeerstveni [N 51 %
slané obeerstveni [N 43 %

0 20 40 60 80 100 120 140

Obrazek 11 V kavarné si nejcasteji date? (vlastni zpracovani)

Co byste uvitali v nové otevrené kavarné?

Toasty I 36 %
Panini IS 42 %
OblozZené Certsvé peCivo NI 43 %
Chlebicky I 34 %
Sladké pecivo mmmm—— 15 %
Zakusky I 54 %
PalaCinky I 62 %
Vafle N 42 %
Zmrzlinové pohdry I 45 %
Ostatni ® 4%

0 20 40 60 80 100 120 140

160

160

Obrazek 12 Co byste uvitali v nove oteviené kavarné? (vlastni zpracovani)
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Jaky druh kavy preferujete?

Espresso I 38 %
Capuccino I 40%
Caffe latte I 45 %

Ledovd kdva NN 27 %
Videniskd kava [N 13 %
Tureckd kava M 7 %
Nepiju kdvu I 6 %
Jiné Il 5%

0 20 40 60 80 100 120 140 160

Obrazek 13 Jaky druh kévy preferujete? (vlastni zpracovani)
V dotazniku byla polozena i otazka, kterd mé¢la za tikol zjistit primérnou Utratu na jednu
osobu. V této otdzce 47 % respondentli uvedlo, Ze béhem jedné navstévy za jednu osobu
utrati primérné 101-150 K¢&. Druhou nejcastéjsi odpovédi bylo rozmezi 151-200 K¢, kterou
uvedlo 22 % respondentt, nasledovala odpovéd’ 81-100 K¢ a 201 a vice K¢. Pouze 3 %

respondentl utrati za jednu navstévu méné nez 80 K¢.

Kolik pridmérné utratite za jednu osobu béhem jedné
navstévy kavarny?

3%

B

m Do 80KE m=81-100KE = 101-150 Ke 151-200 K¢ = 201 K¢ a vice

Obrazek 14 Primérna utrata za jednu navstévu kavarny (vlastni zpracovani)
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Dalsi otazky byly sméfovany na respondenty s détmi. V kavarné totiz bude zfizen i maly
détsky koutek. Dilezité tedy bylo zjistit, zda by tuto moznost v nové oteviené kavarné
respondenti s détmi uvitali. Také bylo podstatné zjistit co je pro né dilezité pfi vybéru
kavarny s détskym koutkem. Déti mé 52 % respondentt, tedy 81 osob z dotazanych. Celkem
63 z nich, tedy 78 % by détsky koutek v kavarné vyuzivalo.

Mate déti?

m Ano = Ne

Obrazek 15 Mate déti? (vlastni zpracovani)

Pokud by byl v kavarné zfizen détsky koutek, vyuzivali
byste tuto moznost?

= Ano = Ne

Obrazek 16 Vyuzivali byste détsky koutek? (vlastni zpracovani)
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Dalsi otazka byla zaméfena na to, co je pro respondenty nejdilezitéjsi u détského koutku. U
této otdzky mohli respondenti, kteti by détsky koutek vyuzivali vybrat i vice odpovédi.
respondentl se pii vybéru détského koutku zamétuje na jeho bezpecnost a 43 % také

povazuje za dilezité kritérium nabizené obcerstveni pro déti.

Co je pro Vas dalézité, kdyz navstivité kavarnu s
détskym koutkem?

Bezpecnost |GG 73 %
Viditelnost na dany koutek | NN o2 %
Nabizené obéertsveni pro déti [ NN :3 %
Vybavenost koutku [ 17 %

Cistota [l 5%

0 10 20 30 40 50 60 70

Obrazek 17 Co je pro Vas dulezité u vybéru détského koutku? (vlastni zpracovani)
Taktéz byl dotaznik zaméten na faktory, které hraji roli pii vybéru kavarny u respondenta.
U této otazky mohli respondenti rovnéz zvolit 1 vice odpovéedi. Z grafu vyplyva, Ze pro 87 %
respondentll je pii vybéru kavarny dilezité doporuceni od znamych. Celkem 25 %
respondentti se pii vybéru kavarny tidi také socialnimi sitémi nebo webovymi strankami, na
kterych naleznou informace o daném podniku. I reklamu 13 % respondentii povazuje za

faktor, ktery ovlivni jejich vybér. Stejny podnik navs§tévuje celkem 8 % z dotdzanych.

Dalsi otazka se vénovala faktortim, které jsou pro respondenta dulezité pii samotné navstéve,
pricemz méli respondenti tyto faktory ohodnotit na skale od 1 do 5, kdy 1 bylo nedtlezité a
5 velmi dtlezité. Celkem 51 % respondentii povazuje kvalitu kdvy za velmi dulezity faktor,
také piistup obsluhy je pro 36 % dotazanych velmi dilezitym faktorem pii navstéve kavarny.
Cena pro 34 % respondentii nehraje vyznamnou roli, stejn¢ jako originalita podniku nebo
lokalita. Obcerstveni povazuje 28 % dotazanych za velmi dulezité a 31 % respondentt za

dilezite.
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Které z nasledujicich faktord ovlivni Vas vybér kavarny?

Doporuceni znamych [ . 37 %
Reklama [ 13 %
Navstévuji stejny podnik [l 8 %
Internet a socidlni sitc [ NG 25 %
Internetové recenze [l 7 %

Ostatni [l 4%

0 20 40 60 80 100 120 140 160

Obrazek 18 Faktory ovliviiujici vybér kavarny (vlastni zpracovani)

Které z nasledujicich faktoru jsou pro Vas pfi navstévé
kavarny dalézité?

51% 34% 36% 35%
509 30% 31%
8% 27%
249 4%
9 . 209 0%
15 17 % 18%7% 17% 8 [ 17% Y
10% 149 5 14%°
10%L17
% 5%5% I I
Kvalita kavy Cena Obsluha Obcerstveni Lokalita Originalita
podniku

Nl m2 m3 m4 m5

Obrazek 19 Faktory dulezité pii navstéve kavarny (vlastni zpracovani)
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8.4.1 Shrnuti dotaznikového $etieni

Dotaznikového Setfeni se z vEtsi Casti zuCastnily pfevazné zeny, které tvotily 77 %, muzi
poté tvortili 23 % z dotdzanych. Dotaznik byl zptistupnén vSem vékovym kategoriim, avSak
nejvetsi podil, tedy 52 % tvortila vékova kategorie 26-45 let, nasledovala kategorie 16-25 let,
ktera tvotila 30 %. Kavarnu tedy budou navstévovat rizné vékové kategorie, proto je
dualezité prizptisobit nabidku tak, aby uspokojila ptani zékaznika rtizného véku. Také bylo
zjistovano bydlisté respondentli, protoze se kavarna bude nachézet v obci Béanov, bylo
primdrnim cilem oslovit obyvatele obce a blizkého okoli. Celkem 67 % respondentt bydli
ptimo v obci Banov, nasledn€ 20 % respondentii ma bydlisté do 10 km od obce a zbylych

13 % bydli vice nez 10 km od zminéné obce.

Dotaznikového Setfeni se zcastnili 1 respondenti, ktefi kavarny nenavstévuji. Jednalo se
celkem o 20 dotdzanych, kteti tvoii 11 %. Dlvody pro¢ kavarny nenavstévuji byly rlizné.
Nejcastéji se jednalo o nedostatek ¢asu nebo kavarny nenavstévuji z diitvodu, Ze kavu nepiji
nebo maji vlastni kdvovar. Téchto 20 dotaznikti nebylo dale vyuzito k analyze. Celkem tedy
89 % respondentii navstévuje kavarny a jak je zfejmé z vysledki dotazniku, ale i1 z praxe,
kavéarny navstévuji hlavné Zeny, které si zajdou na kavu a néco sladkého radéji nez muzi.
Muzi se svymi prateli voli rad€ji pivnice, bary nebo hospody. Déle byla zjistovana
pravidelnost navstév kavaren. Vice nez polovina respondentt (53 %) navstévuje kavarny
nepravidelné, pouze 24 % z dotazanych navstivi kavarnu 2-5 krat mési¢né. Proto je dalezité
na zakaznika pozitivn€ zapUsobit jiZ pii prvni navstéve.

Nové€ vznikla kavarna by se méla co nejvice pfizplsobit pozadavkim a pfanim zakaznikd,
proto byl také zjisStovan diivod navstévy kavaren. Celkem 78 % dotazanych navstivi kavarnu
za ucelem setkani s prateli nebo rodinou, 35 % respondentli navstévuje kavarny kvuli
kvalitni kave a 31 % jde do kavarny relaxovat a odpocivat. Z toho diivodu se v nasi kavarné
bude nabizet pouze vyb&rova kéava, kterou budou moci zakaznici konzumovat v piijjemném,
Cistém a jednoduse zatizeném interiéru. V dotazniku byla také otdzka na skladbu obvyklé
objednavky respondenta. Celkem 81 % respondenti si v kavarné objedna kavu, 22 % si
objednd jiny napoj a 15 % si da Caj. V ptipad€ obcerstveni da 61 % respondentii prednost
sladkym pochutindm a 43 % slanym. Déle také bylo zjistovano, co by respondenti uvitali
v nove oteviené kavarné€. PalaCinky by uvitalo 62 % respondentt, 54 % by uvitalo zakusky
a 45 % respondentli by v nabidce kavarny radi naSli zmrzlinové pohary. Dale to bylo

oblozené Cerstvé pecivo (43 %) nebo vafle a panini (42%). Celkem 45 % respondentl pfi
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vybéru kavy preferuje Caffe latté, 40% cappuccino a 38 % dotazanych espresso. Nasledovala

ledova kava, videnska kava a turecka kava.

Respondenti také méli uvést jejich primérnou vysi utraty za jednu osobu béhem jedné
navstévy kavarny. Témét polovina dotdzanych (47 %) v kavarné utrati za jednu osobu
béhem jedné navstévy 101-150 K&. Primérné 151-200 K¢ v kavarné utrati 22 % dotazanych
a 20 % respondentl utrati za jednu navstévu kavarny 81-100 K¢. Samoziejmé je Castka
zavisla na rozsahu objednavky. Budeme se vSak snazit, aby si u nas zédkaznik objednal, jak
teply napoj, tak i studeny spolu s né¢jakym obcerstvenim. Proto bude dtilezity vzhled i zptisob

servirovani naSich produktii.

Dale bylo zjistovano, zda maji respondenti déti, jelikoz bude v kavarné vybudovan détsky
koutek. Déti ma celkem 81 osob z dotdzanych, coz odpovidéa 52 %. Celkem 63 respondenti,
tedy 78 % by détsky koutek v nasi kavarné vyuzivalo. U détského koutku je pro 92 %
dalezity aspekt pii vybéru détského koutku a 43 % dotazanych se také diva na obcerstveni
pro déti, které podnik nabizi. V okoli se nachazeji pouze dva podniky, které nabizeji détsky

koutek, mizeme tim tedy ziskat i vyhodu a pfilakat tak rodice s détmi.

Pti vybéru kavarny da 87 % dotdzanych na doporuceni od zndmych, 25 % se pii vybéru
kavarny soustfedi na internet a socidlni sité¢, kde lze nalézt informace. Také reklamu
povazuje 13 % respondentti za faktor, ktery ovlivni jejich rozhodnuti. Velky diiraz bude
kladen na vybér dodavatele kavy, protoze 51 % respondentli povazuje kvalitu kavy za
dalezity faktor. Naopak cena je pro 34 % respondentli nepodstatna stejné jako lokalita nebo
originalita podniku. Na konci dotazniku méli moZnost respondenti uvést své ndméty a prani
v oblasti vybaveni podniku. Celkem 67 % dotazanych by v kavarné uvitalo pohodlna kiesla
doplnéné o par zidli nebo sedacich vaki. DileZitou soucasti v dneSni dobé je 1 vybaveni
podniku internetem, které by v kavarn¢ uvitalo 61 %. Nebude tedy chybét Wi-Fi pfipojeni a
k dostani bude napftiklad i denni tisk.

e Vzhledem k tomu, Ze 53 % respondentli navstévuje kavarny nepravidelné budeme se
snazit vytvofit piijemnou atmosféru a pfistupovat ke kazdému zékaznikovi

individudlné, tak aby se z néj stal nas staly a pravidelny zdkaznik.

e Celkem 87 % dotazanych se pfi vyberu kavarny tidi doporucenim od zndmych. Proto

se budeme sousttedit na zdkaznika a na uspokojeni jeho potieb, aby nasi kavarnu
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doporucil svym znamym a §ifil dobré jméno nasi kavarny. Také budeme aktivni na
socialnich sitich, které¢ jsou pti vybéru kavarny dilezité pro 25 % respondentd.
Aktivni vyuzivani socialnich siti nAm mutize piinést i zpétnou vazbu ve forme recenzi

od zékaznikii na zaklad¢, kterych mtizeme nase sluzby zdokonalovat.

e Vzhledem k tomu, Ze 81 % respondentii si objedna v kavarn€ kévu a nasledné 35 %
povazuje kvalitu kdvy za velmi dulezity faktor pii navstéveé kavarny, bude kladen

velky diiraz na vybér dodavatele kavy.

e Také obsluhu povazuje 36 % dotdzanych za velmi dulezity faktor pfi navstéve
kavarny, proto bude podstatné vybrat takové zaméstnance, ktefi se budou
ztotoznovat s nasim myslenim a pristupem. Kazdé $patné chovani obsluhy totiz mize

znamenat ztratu zékaznika, ktery je pro naS podnik nesmirné dualezity.

e V piipadé¢ naSeho podniku budeme nabizet jak sladké, tak slané obcCerstveni. Protoze
61 % dotazanych si objedna sladké obcerstveni a 43 % slané obcerstveni. Veskeré
nabizené obcCerstveni v kavarné bude pfipravovano piimo v podniku. Tim miizeme

zakaznikovi zarucit Cerstvost, ale i kvalitu produktti.

e Primémé utrati 47 % respondentll v kavarn€ za jednu navstévu a jednu osobu od
101 do 150 K¢&. Z tohoto rozmezi byla ur€ena primérna ¢astka 125 K¢, ktera bude

vyuzita jako podklad pfi zpracovani finan¢ni analyzy.

e V piipadé vybaveni budeme brat ohled na poZadavky zékazniki, z nichz 67 % by
v kavarné uvitalo pohodlna kiesla. Také bude v kavarné zfizen détsky koutek, ktery

by vyuZilo 61 respondentt.
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9 SHRNUTI ANALYTICKE CASTI

Pfi realizaci projektu je nutné provést i analyzu. Cilem analyz bylo ziskat informace o
faktorech, které mohou ovlivnit fungovani podniku a zda existuje v obci poptavka po

kvalitni kavé a obderstveni.

Pro analyzu makroprostiedi je zvolena PEST analyza a Porterova analyza péti
konkurencnich sil. V PEST analyze je analyzovano politicko-legislativni, ekonomické,
socialni a technologické prostiedi a vliv téchto prostiedi na fungovani podniku. Vysledkem
analyzy je zalozeni podnikdni na zaklad¢ Zivnosti, kterd se zda pro noveé vznikajici podnik
vhodng;jsi. Provoz podniku musi byt také v souladu s legislativou Ceské republiky, proto je
nutné fidit se pfisluSnymi zdkony. Také je potieba vést EET, avSak jeji zavedeni bylo
odloZeno kvuli pandemii az do 31. 12. 2022. V ptipad¢ vedeni vérnostnich karticek je také
dalezité respektovat zdkon o ochrané¢ osobnich udaji, ktery vesel v platnost v roce 2018.
Vyvoj a fungovani podniku také mtize ovlivnit vySe HDP nebo napiiklad vySe mezd, kdy
s klesajicimi hodnotami by méli lidé tendenci vice Settit. Také zvySovani inflace je hrozbou
pro podnik, jelikoz by doslo ke zdraZeni surovin. Vyvoj obyvatel obce Bdnov mé na podnik
také odpady, pokud se bude pocet obyvatel zvySovat, zvysi se i poCet potencionalnich
zakaznikd. I technologicky vyvoj a vyzkum ovliviiuji fungovani kavarny, avSak ne do tak

velké miry, jako ovliviiuji naptiklad vyrobni podniky.

Dale je provedena Porterova analyza péti konkurencnich sil. Tato analyza zahrnuje analyzu
stavajici konkurence, potenciondlni konkurence, zdkaznikli, dodavatelli a substituti.
V ptipadé dodavateli bylo zjisténo, Ze jejich vyjednavaci sila neni pfili§ velka, jelikoz na
trhu existuje celd fada praziren i obchodii, kde 1ze nakupovat doplitkovy sortiment. V ptipadé
zakaznikl je to praveé naopak, jejich vyjednavaci sila je velkd, a to zejména z dlivodu, Ze se
podnik bude nachédzet na malé obci. Tim padem je dilezity kazdy zakaznik, ktery kavarnu
navstivi. Proto se budeme snazit z kazdého potenciondlniho zdkaznika vytvofit stalého
zakaznika. U analyzy konkurence je zkouméno 11 podnikl dle vybranych kritérii. Mezi
kritéria je zafazeno vlastni parkoviSt€, nabizené obcCerstveni a posezeni podniku a také
vybaveni podniku détskym koutkem. Jak z analyzy vyplyva, tak na slané obcerstveni se
orientuji pouze dva konkuren¢ni podniky z 11 a také détsky koutek maji pouze dva
konkurenti. Nabidka slaného obcerstveni a vybaveni nasi kavarny détskym koutkem pro nas

muze byt klicovou konkurenéni vyhodou a velkou pfilezitosti.
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V piipad¢ analyzy mikroprostfedi byla vyuzita SWOT analyza. V této analyze jsou
identifikovany silné a slabé stranky podniku a také pfilezitosti a hrozby. Mezi silné stranky
patii zejména lokace podniku, vybaveni podniku détskym koutkem a kvalifikovany
personal, ktery bude ke kazdému zakaznikovi pfistupovat individualné. Mezi slabé stranky
je zatfazen prostor v pronajmu, také vyssi ceny produktli a nezkusenost majitelky v oblasti
podnikani. Prilezitosti jsou spatfovany piedevsim v novych trendech dnesni doby, kdy jsou
lidé vytizeni a nemaji €as na ptipravu kvalitni stravy nebo kdvy doma. Proto radéji navstivi
rizna bistra, kavarny aj. Déle je to také moznost koupé€ pronajatych prostor od obce Banov,
ktera je ma momentalné ve vlastnictvi. Jako hrozba je uvedena moznost vypovézeni najmu,

zvySeni cen surovin na vyrobu produkt nebo naptiklad zména v legislativé a zakonech.

V neposledni fad¢ je také provedeno dotaznikové Setfeni. V rdmci dotaznikového Setieni
bylo cilem zjistit zvyklosti a preference potencionalnich zakaznikii. Tohoto dotaznikového
Setfeni se zacastnilo 177 respondentli a k analyze bylo vyuzito 157 dotaznikl, vzhledem
k tomu ze zbylych 20 respondentti nebylo pro nas vyzkum relevantni. Z dotaznikového
Setfeni vyplyva, ze témet 89 % dotazanych navstévuje kavarny. VéEtsina téchto respondentil
navstévuje kavarny za ucelem setkani s rodinou nebo ptateli a v ptipadé navstévy kavarny
si nejcastéji objednaji kavu a sladké obcerstveni. V nové oteviené¢ kavarné by vétSina
respondentt chtéla v nabidce najit sladké, ale i1 slané obcerstveni. Co se tyce vybaveni, tak
by vétSina respondentil uvitala klasické Zidle a stoly doplnéné nékolika pohodlnymi kiesly.
Také détsky koutek by uvitala vétSina respondentl, vzhledem k tomu, Ze se v okoli nachazeji
pouze dva podniku nabizejici détsky koutek. V rdmci dotaznikového Setfeni byla také
zjisStovana primeérnd Utrata jedné osoby béhem jedné navstévy kavarny. Respondenti
nejcastéji utrati v rozmezi 101-150 K¢. Z tohoto rozmezi byla vypocitana primérna ¢astka,

ktera slouZi v projektové ¢asti jako podklad pii vypoctu predpokladanych piijmi.
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10 PODNIKATELSKY PLAN

V této casti prace bude sestaven podnikatelsky plan. Jak jiz bylo zminéno v teoretické casti,
neexistuje ucelend struktura podnikatelského planu. V této prace se podnikatelsky plan bude
skladat z titulniho listu, popisu podniku, Ucelu dokumentu, exekutivniho souhrnu, cila
podniku, sestaveni Lean Canvas, marketingového planu a finan¢niho planu. B&hem
sestaveni podnikatelského planu budu vychazet i z provedenych analyz. Uéelem sestaveni

podnikatelského planu je predevsim zjistit, zda je projekt realizovatelny a rentabilni.

10.1 Titulni strana

Nazev: Kavarna U Kohouta

Adresa: Néamésti 715
Bénov

Majitel: Zaneta Stielcova
Pod skolou 381
Bénov

Pravni forma podnikani:  Zivnost
Piedmét podnikani: Hostinska ¢innost

Oteviraci doba: Po-Pa: 7:00-18:00

So-Ne: 13:00-19:00

Obrazek 20 Logo Kavarny U Kohouta (vlastni zpracovani)
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10.2 Exekutivni souhrn

Podnikatelsky plan se vénuje otevieni nové kavarny, a to Kavarny U Kohouta. Tato kavarna
vznikne v obci Banov a bude nabizet kvalitni vybérovou kavu spolu s domacimi produkty.
Bude se jednat zejména o zdkusky, palaCinky a Cerstvé oblozené pecivo. Kavarna bude
nabizet posezeni, ale i odbér produktti s sebou. Unikétni hodnotu kavarny spatiuji predevSim
v nabidce kvalitni kdvy a Cerstvého, domaci obCerstveni, ale 1 v nabidce programu pro déti.
Soucasti kavarny bude také détsky koutek a ve spolupréci s knihovou Banov bude v kavarné

probihat ¢teni pro déti.

Prehled o vydajich a pifijmech kavarny objasnuje financni plan, ktery je soucasti
podnikatelského zdméru. Veskeré vydaje i piijmy jsou zpracovany v realné, optimistické a
pesimistické varianté. Vzhledem k tomu, Ze se jedna o malou kavéarnu nejsou vydaje na jeji
vybaveni a zfizeni piili§ velké. Na vybaveni kavarny a zajisténi prvnich dvou mésici
fungovani podniku je potieba kapital ve vysi 617 040 K¢. Jako majitelka vlozim do podniku
350 000 K¢ a zbylych 300 000 K¢ si planuji vyptijcit u bankovni instituce.

10.3 Uéel dokumentu

Podnikatelsky plan slouzi pfedevsim k ujasnéni myslenek a napadl tykajicich se zalozeni
podniku. Také je jeho ucelem ujasnéni cilti podniku a segmentu zakazniki, na které se bude
podnik zaméfovat. Napomaha také k identifikaci ptileZitosti a hrozeb ptipadné rizik, které
mohou fungovani podniku ovlivnit. Je také soucasti podkladu, které jsou nutné pii zadosti o

uver.
10.4 Popis podniku

Kavarna U kohouta bude provozovana na zéklad¢ Zzivnostenského opravnéni. Divodem je
zejména niz8i administrativni 1 finan¢ni naro¢nost a také moZnost ptistupovat ke kazdému
zékaznikovi individualn€. Pfedmétem ¢innosti bude hostinska €innost, ktera se fadi mezi
zivnosti femesIné. Hlavni ¢innosti bude ptiprava kavy a drobného obclerstveni, které¢ bude
nasledné urceno k prodeji zdkaznikim. Kévu 1 obCerstveni mohou zakaznici zkonzumovat

pfimo v podniku, anebo si produkty kavarny vzit s sebou.

10.4.1 ZalozZeni a ohlaseni Zivnosti

V ptipadé podnikani v hostinské ¢innosti je nutné tuto skutecnost ohlasit na piisluSném

zivnostenském ufadé€. Ohlasit zivnost 1ze osobné, elektronicky nebo postou. Také se nabizi
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moznost vyuzit kontaktni misto vetejné spravy neboli Czech Point. Nejbliz§i misto pro
ohlaSeni zivnosti je v Uherském Brodé — odbor obecni Zivnostensky ufad, ktery sidli na

Masarykoveé namésti.

K ohlaseni zivnosti je potfeba mit vyplnény Jednotny registracni formular pro fyzické osoby
(Ptiloha I) diky kterému lze ucinit na obecnim Zzivnostenském ufad¢ i podani k dalSim
uradim jako je financni ufad, sprava socialniho zabezpeceni, zdravotni pojistovna nebo tfad
prace. Také je nutné mit doklad prokazujici odbornou zptisobilost a doklad o zaplaceni
spravniho poplatku. Provozovna kavarny se nebude nachazet na stejné adrese jako je mé
trvalé bydliste, proto je nutné mit i doklad prokazujici pravni diivod uzivani prostor. Jedna
se o souhlas vlastnika nemovitosti nebo o najemni smlouvu, kde je souhlas majitele objektu
ustanoven. Poplatky, které jsou spojené s ohlaSenim zivnosti ¢ini 1 000 K¢ za vstup do
zivnostenského podnikani, v ptipadé ptijeti zddosti o Zivnostenské opravnéni na kontaktnim

misté je poplatek navysen o 50 K¢.

V piipadé, ze dojde ke splnéni vSech podminek, které jsou pro zalozeni zivnosti nutné, ve
lhiit€ 5 dnti ode dne doruceni Zivnostensky Uitad provede zapis do Zivnostenského rejstiiku a

bude vydan vypis.

10.5 Cile podniku

Hlavnim a zaroven dlouhodobym cilem podniku je pfedevsim ziskani stabilni pozice na trhu
a maximalizace zisku. Toho miiZze podnik dosahnout jen v pfipadé, Ze splni 1 dil¢i cile, mezi
které¢ se fadi zejména UspéSné zavedeni podniku na trh a vybudovani stabilni zakladny
spokojenych a loajalnich zdkaznikli. Mezi kratkodobé cile poté patii vCasné splaceni

poskytnutého uvéru a dostate¢ny mési¢ni obrat k pokryti mési¢nich vydajti a dosazeni zisku.

10.6 Lean Canvas

e PROBLEM

Jednim z hlavnich problému je absence podniku, ktery by v obci Banov nabizel kvalitni
kavu. Jak vyplyva z dotaznikového Setteni, tak kvalita kdvy je pro dotdzané velmi dilezita.
TaktéZ je to nedostatek podnikl v okoli, které by se zamétovaly i na rodice s détmi. Zminéna

byla 1 absence détského koutku v okolnich kavarnach, ktery nabizeji pouze dva konkurenti.
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e EXISTUJICI ALTERNATIVY

Lidé nyni voli méné kvalitni kdvu v mistnich hosptidkach, nez aby cestovali za kvalitni
kavou do mésta. Také z hlediska uspory Casu voli misto kvalitniho domaci obcerstveni spise

polotovary nebo rychlé obcerstveni.
e RESENI

Kavarna U Kohouta bude potenciondlnim zakaznikiim nabizet kvalitni kévu spolu
s Cerstvym, domacim a kvalitnim obcerstvenim. Vybérovou kavu bude kavarna odebirat od
prazirny Jamai Café, kterd zrnkovou kavu odebird z celého svéta. Kavu si do kavarny
budeme vybirat dle slozeni, v nabidce nebude chybét 100 % Arabica, ale také smes Arabiky
s Robustou, tak aby si kazdy mohl vybrat dle své chuti. Dale bude také nabizeno sladké i
slané obcerstveni. V piipad¢ sladkého obcerstveni se bude jednat o palaCinky a uzky vybér

zakuski, které se budou pravidelné obménovat. V piipadé slaného obcerstveni se bude

jednat o rizné variace oblozeného peciva.

e KLICOVE UKAZATELE

a jejich priimérna utrata. Takeé Ize sledovat recenze a komentate na socidlnich sitich.

e ZAKAZNICKE SKUPINY

Mezi zdkazniky fadime zejména ty, ktefi konzumuji kdvu nebo maji radi sladké ¢i slané
obcerstveni pfipravené z kvalitnich surovin. Dalsi skupinou zékaznického segmentu jsou

rodice s détmi, ktefi si chtéji vychutnat kvalitni kavu a zaroven hledaji vyziti pro své déti.

e PRVNI VLASTOVKY
Vzhledem k umisténi kavarny budou nasimi prvnimi zakazniky nejspisSe lidé vyuzivajici
MHD a studenti. Také to mohou byt rodice s détmi, ktefi vyuZziji détského koutku.

e CESTY K ZAKAZNIKUM

Komunikace bude probihat zejména v podniku, jelikoz se jedna o kamennou prodejnu. Proto
je dulezité, aby persondl jednal s kazdym zdkaznikem individudlné, a aby vystupoval
profesionalné. Také Ize komunikovat se zakazniky pomoci socialnich siti, na kterych bude

vytvoien profil podniku.
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e UNIKATNI NABIDKA HODNOTY

Planovand Kavarna U Kohouta bude jedinou kavarnou v Béanové, ktera bude nabizet
vybérovou kavu spolu s Cerstvym a kvalitnim obcerstvenim. Také se jednd o jedinou
kavérnu, ktera bude nabizet i program pro déti. Ve spolupraci s knihovnou Banov bude
kavarna poradat ¢teni pro déti. Tento program nebude pravidelny, bude se jednat pouze o

nekteré dny v mésici.
e STRUKTURA NAKLADU

Na zac¢atku je nutné pocitat s vy$simi vydaji, jelikoz bude nutné vybavit kavarnu kavovarem,
stoly, spotfebici atd. Nutné bude také nakoupit zédkladni suroviny pro zahajeni provozu a

hradit napiiklad najemné, energie aj. Také je potieba hradit mzdy zaméstnanctim.
e TOK PRIIMU

Ptijmy do podniku budou plynout zejména z prodeje kévy a obcCerstveni ptipadné dalSich

dopliikovych produktii kavarny.
e SROZUMITELNY OPIS

V Uherském Brod¢ existuje podnik Kafeterka, ktery nabizi zdkaznikiim vybérovou kavu
spolu se sladkym a slanym obcerstvenim. Zakaznik si mize produkty vzit s sebou nebo je
zkonzumovat pfimo v podniku. Lze konstatovat, Ze Kavarna U Kohouta bude fungovat na

stejném principu jako zminénd Kafeterka, navic v§ak bude mit détsky koutek.
e NEFEROVA VYHODA

Nasi neférovou vyhodou je individudlni a ptatelsky pfistup ke kazdému zékaznikovi, ktery
nasi kavarnu navstivi. Také je nasi vyhodou nabidka vybérové kavy, na kterou se v Banovée
nikdo nezamétuje. Déle je to nabidka sladkého, ale i1 slaného obcerstveni. Pravé slané
obcerstveni nabizi pouze dva konkurencni podniky, které se nachazi v mesté Uhersky Brod.
Do neférové vyhody lze zaradit i détsky koutek, ktery z 11 konkuren¢nich podnikli nabizi
pouze dva podniky.

10.7 Marketingovy plan

V této kapitole bude rozebran marketingovy plan pomoci marketingového mixu sluzeb. Jak
jiz bylo zminéno v teoretické Casti prace, marketingovy mix sluzeb piedstavuje soubor
nastrojl, které jsou vzajemné propojeny. Tyto soubory nastrojti slouzi podniku k dosazeni

cile. V této kapitole budou uvedeny nastroje se zkratkou 7P, které jsou typické pro sluzby.
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10.7.1 Produkt

Hlavnim produktem na$i kavarny bude vybérova kava z prazirny Jamai Café. V nabidce
budou rtizné druhy kav, zdkladem vsak bude espresso nasledn¢€ upravené na rizné druhy
kavy. Zaméstnanci budou tyto ndpoje piipravovat z kavy Arabica nebo ze smési Arabiky a
Robusty, které si nechame pfipravit u dodavatele dle naSich pozadavkt. Smés téchto dvou
zakaznikli. DalSim produktem bude slané a sladké obcerstveni. V piipadé slaného
obCerstveni se bude jednat o rtizné variance Cerstvého oblozeného peciva. V piipadé
sladkého obcerstveni se bude jednat o zdkusky a také palacinky piipravované na rtizné
zpisoby. Také se v nasi kavarn¢ bude nabizet sypany ¢aj nebo nealkoholické napoje. Pii
kazdé navstéve je samoziejmosti karafa vody zdarma. U zakusk se bude jednat o netradi¢ni
zakusky jako je naptiklad pistaciovy vétrnik, matova panna cotta, tartaletky, pavlova aj.
Nabidka zakuskt se bude kazdych 14 dni ménit a ¢as od Casu budou zafazeny i klasické
zakusky. Cilem je ptilakat potencionalni zakazniky, ktefi maji radi netradi¢ni, ale i tradi¢ni

zakusky. Nabidkovy listek je sestaven v piiloze (Pfiloha P II)

10.7.2 Cena

Vzhledem k tomu, Ze se podnik bude nachazet v malé obci, nemohou byt ceny pfrilis vysoké.
Avsak predpokladame, ze kdo ma rad kvalitni vybérovou kavu a domaci Cerstvé obcCerstventi,
je také ochotny si priplatit. Cena jednotlivych produktd vyrobku je stanovena na zakladé cen

konkurence, avSak bylo pfihliZeno i k nakladiim podniku.

10.7.3 Distribuce

Jak jiz bylo feceno Kavarna U Kohouta se bude nachazet v centru obce pobliz hlavni
zastavky MHD. Kavarna bude mit pouze kamennou prodejnu, dilezitad tedy bude osobni
komunikace se zékaznikem piimo v podniku. Obsluha by tedy méla ke kazdému zédkaznikovi
ptistupovat individualné a profesionalné. Protoze obsluha mlize ovlivnit, zda bude zdkaznik
spokojeny a bude se pravideln¢ do kavarny vracet. Z dotaznikového Setfeni vyplyva, ze
zakaznici navstévuji kavarny zejména za G€elem setkani s rodinou nebo prateli, pfipadné za
ucelem odpocinku a relaxace. V interiéru kavarny by se tedy zdkaznici méli citit piijemné,
proto bude brat zietel i na jejich poZzadavky v piipad¢ vybaveni kavarny. V kavarné¢ se bude
nachdzet n€kolik stold a détsky koutek. Zakaznici maji moZnost konzumace produkti pfimo

na misté nebo si je mohou vzit s sebou vzhledem k omezené kapacité mist na sezeni.
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10.7.4 Marketingova komunikace

Komunikace se zakazniky bude probihat zejména v podniku. Také v§ak budeme mit ucet na
Instagramu nebo Facebooku. VSechny tyto marketingové nastroje budou vzajemné
propojeny a zakaznik tak najde veskeré informace i aktuality na vSech mistech. Na zacatku

podnikani budou v obci rozneseny a vylepeny letdcky s reklamou.
Facebook

Kazdy podnik v dnesni dobé ma profil na socidlnich sitich. Zakaznici zde naleznou potiebné
informace a aktuality. Také zde budou pravidelné¢ ptidavany prispévky s fotografiemi
produktt, které budou v kavarné nabizeny. Dulezitou soucasti budou i recenze od zékaznik,
na které je potfeba nasledné reagovat. Facebook také nabizi placenou propagaci ve formée
reklamy potenciondlnim zikaznikim na zdkladé€ jejich preferenci. Pokud bychom tuto
reklamu vyuzili, mohla by upozornit lidi na existenci naSeho podniku a ptildkat k ndm nové

zakazniky.
Instagram

Instagram je aplikaci, kterd slouzi zejména jako album fotek. Prezentace nasi kavarny a
naSich produktd na Instagramu hraje vyznamnou roli. Také zde mizeme uvést zdkladni
informace o kavarné, stejn¢ jako je tomu u profilu na Facebooku. Zakaznik se v piipade
fotek na Instagramu mize pokochat pohledem na lakavé zakusky, oblozené pecivo nebo na

kavu. Mlze zde také naptiklad nahlédnout pomoci fotografii do chodu kavarny.

10.7.5 Lidé

Majitelem podniku bud ja, Zaneta Stielcova. V podniku budou zaroven pracovat také tfi
zamestnanci. Bude se jednat o cukrare a ¢iSnika ¢i servirku, kteti budou v podniku pracovat
na hlavni pracovni pomér a také o uklizeCku, kterd bude zamé&stnana na dohodu o pracovni
¢innosti. Také majitelka podniku bude v kavarn€ vypoméhat a zaroven bude mit i funkci

provozni, kdy se bude starat o nakup zboZi a chod podniku.

10.7.6 Materialni prostredi

Kavarna se bude nachézet v malé budové, kterd je rozdélend na tfi nebytové mistnosti. Jedna
mistnost bude slouzit jako kuchyn pro piipravu produktii, dale je zde mal4 mistnost, ktera
bude slouzit jako sklad a ve tfeti mistnosti bude posezeni pro zédkazniky spolu s prodejnim

pultem. Jak jiz bylo zminéno, interiér kavarny bude zafizen jednoduse, ale tak aby plisobil
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pfijemné. Vybaveni kavarny bude prevazné ze dfeva a celd kavarna bude pojata ve
slovackém stylu. Tento prostor nebyl delsi dobu vyuzivan, tudiz bude nutné provést i rizné
opravy a stavebni upravy, tak aby prostor vyhovoval nasSim potiebam. Vzhledem k tomu, ze
se bude jednat o pronajaty prostor, obec nabidla zaplaceni rekonstrukce. V piipad

rekonstrukce se bude jednat o vymalbu, nové rozvody elekttiny aj.

10.7.7 Procesy

Proces ve stravovacich sluzbach, tedy i v kavarné je pro zdkaznika téméf totozny v kazdém
zafizeni. Viditelna cast procesu je pro zédkaznika jeho obslouzeni od ptichodu az po jeho
zaplaceni a néasledném odchodu. Po ptichodu tedy musi byt zdkaznik v€as zaregistrovan a
uvitan obsluhou, dale mu musi byt ponecham dostateény ¢as k vybéru z napojového a
jidelniho listku, ktery se bude nachazet na kazdém stole. Dilezité je byt k zdkaznikovi mily
a co nejvice vyhovét jeho pozadavkliim, aby se do nasi kavarny chtél vratit. Po provedeni
objednavky je zakaznikovi servirovan napoj piipadné pokrm. Sortiment produktii nebude
v nas$i kavarné Siroky, proto by tento proces mél probéhnout bez zadrhel. Obsluhujici
personal bude mit v§e po ruce véetn¢ dezertd, které budou umistény ve vitring, tak aby na ni
vidéli 1 zdkaznici. Na vyzadani zdkaznika bude hostovi pfinesen ucet a obsluha se s pranim

opétovné navstévy se zakaznikem rozloudi.

Informace tykajici se provozu kavarny a jejitho chodu budou pravidelné zvetejiovany na
socialnich sitich a na informacni tabuli u vstupu do kavarny. Kli¢ové je dle mého nazoru
neustale udrZovat kontakt se zakazniky, informovat je o riiznych zménéch, ale také akcich,
které budou v kavarné pofadany. Stejné tak dilezité, je i udrzet dobré vztahy se zaméstnanci.
Proto budou poradany rtizné teambuildingové aktivity jako je posezeni, navstévy kina atd.
Tyto aktivity budou slouzit k utuzeni vztahi mezi zaméstnanci kavarny, protoze dobré

vztahy na pracovisti se odrazeji i v jednani se zakazniky.
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10.8 Finanéni plan

V této kapitole bude proveden finan¢ni plan. Vzhledem k tomu, ze budu podnikat jako
fyzickd osoba na zdklad¢ zivnostenského opravnéni, budu vést pouze daiiovou evidenci.
Kavérna poda ptihlasku k registraci DPH, bude tedy platcem DPH. Veskeré ceny uvedené
ve finan¢ni analyze jsou s DPH neni-li uvedeno jinak. V prvnim roce budu za sebe, jako
podnikatele na zdravotnim a socidlnim pojisténi platit pouze minimalni zalohy. Na konci
roku bude vypocitana dan z ptijmu fyzickych osob uplatnénim pausalnich, ale i skutecnych
vydaju. Na zékladé porovnani obou metod se poté rozhodnu, jestli vyuziji skutecné vydaje
nebo vyuziji pauséalni vydaje. Odhad piijmu i vydaji bude proveden ve tiech variantach a to
realné, optimistické a pesimistické. Kavarna U Kohouta bude oteviena 12 mésicli v roce a
v prumeéru 28 dni mésicné.

Otevieni Kavarny U Kohouta je pro ucely finan¢niho planu planovéano na 1. 6. 2022. Pted
otevienim je nutné zrekonstruovat prostory, ve kterém bude kavarna provozovana. Tuto
rekonstrukci bude hradit obec Banov, které dana budova patii. Také musi byt vyfizeno

zivnostenské opravnéni. Do podniku bude vlozen vklad 350 000 K¢ a také automobil

v hodnoté 60 000 K¢.

10.8.1 Prijmy

Pfi zpracovani pfijml vychazim z provedeného dotaznikového Setieni, kde celkem 47 %
dotazanych jako svou primeérnou Utratu za jednu osobu b&hem jedné navstévy uvedli
rozmezi 101-150 K¢&. Z tohoto rozmezi jsem stanovila primérnou Utratu na osobu 125 K¢.
Prehled ptredpokladanych piijmi je sestaven pro tfi varianty a to redlnou, optimistickou a
pesimistickou. Kazda z variant se od sebe li§i poctem zdkazniki béhem jednoho dne.
V kavarné se predpokladd primérné 28 otevienych dni mési¢né po cely rok. V ptipadé
piijmi se ve tretim roce pfedpoklada nartist o 5 % oproti prvnimu roku. Nésledné ¢tvrtém a
patém roce se bude piedpokladat narGst piijml o 2 % oproti pfedchdzejicim letim.
V souvislosti s naristem piijmi budou rist i vydaje na prodané zbozi. V prvnim roce je

pfijem pokracen, jelikoZ je kavarna oteviena pouze 7 mésicu.
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Tabulka 9 Vypocet ptredpokladanych piijmu (vlastni zpracovani)

Pocet Piijmy za
Priamérna Prijmy za Prijmy za
zakazniku den
utrata mésic rok
za den
Realna
50 125 K¢ 6 250 K¢ 175 000 K¢ 2100 000 K¢
varianta
Optimisticka
75 125 K¢ 9375 K¢ 262 500 K¢ 3150 000 K¢
varianta
Pesimisticka
25 125 K¢ 3 125Ke 87 500 K¢ 1 050 000 K¢
varianta

Tabulka 10 Piehled predpokladanych piijmt ve vSech variantach (vlastni zpracovani)

2022 2023 2024 2025 2026
Realna
varianta 1225000K¢ | 2100000K¢ | 2205000 K¢ | 2249 100 K¢ | 2 293 980 K¢
Optimisticka
varianta 1837500K¢ | 3150000K¢ | 3307500K¢ | 3373650K¢ | 3441123 Ke
Pesimisticka
varianta 612500K¢ | 1050000K¢ | 1102500K¢ | 1124550K¢ | 1147041 K¢

10.8.2 Vydaje

V této kapitole budou uvedeny piedpokladané vydaje, jedna se piedev§im o zfizovaci

vydaje, vydaje na vybaveni a provoz kavarny a také o vydaje na mzdy.

Vydaje na zaloZeni Zivnosti

Vydaje na zaloZeni Zivnosti jsou mnohem niz$i nez vydaje na zalozeni spolec¢nosti s ru¢enim

omezenim. Vypis z rejstiiku tresti bude stat 100 K¢, déle je to 1 000 K¢ za ohlaSeni zivnosti

a vstup do Zivnostenského podnikani. Celkem tak vydaje na zaloZeni zivnosti budou ¢init

1 100 K& a uhradi je majitelka z vlastnich finan¢nich zdroji. Zivnost bude zfizena k mésici

kvéten, proto bude nutné hradit zalohy na socialni a zdravotni pojisténi jiz na konci mésice.

V prvnim roce podnikani to tedy bude celkem 8 mésicil.
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Vydaje na vybaveni

Pted otevienim kavarny bude nutné prostor zrekonstruovat. Bude se jednat zejména o nové
rozvody elektiiny, vody a ziizeni toalet pro zakazniky. Tuto rekonstrukci bude hradit obec
Banov, ktera dany objekt vlastni. Nasledovat bude vybaveni podniku posezenim pro hosty,

détskym koutkem aj. Jednotlivé polozky i s cenami jsou uvedeny v tabulce €. 11.

Tabulka 11 Vydaje na vybaveni kavarny (vlastni zpracovani)

Polozka Cena

Kavovar 90 000 K¢
PiisluSenstvi ke kavovaru 2 000 K¢

Mlynek na kavu 20 000 K¢
Nadobi 18 000 K¢
Chladici vitrina 20 000 K¢
Stoly, kiesla, Zidle 20 000 K¢
Vybaveni détského koutku 15000 K&
Dekorace 4 000 K¢

Spotiebice a vybaveni kuchyné 150 000 K¢
Pokladna 13 000 K&
Celkem 352 000 K¢

Ceny byly odhadnuty na zdklad¢ nabidky riznych internetovych a kamenny prodejen a
v zé&vislosti na ¢ase se mohou ceny zménit. Kavovar bude zatazen do dlouhodobého majetku,
jehoZ pofizovaci cena je vyssi nez 80 000 K¢. Kavovar tedy bude zatazen do 2. odpisové

skupiny a doba odpisovani bude tedy 5 let.
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Tabulka 12 Odpisy kavovaru (vlastni zpracovani)

Sazba Zistatkova
% Vstupni cena Odpis Opravky cena
2022 11 90 000 K¢ 9900 K¢ 9900 K¢ 80 100 K¢
2023 22,25 90 000 K¢ 20 025 K¢ 29 925 K¢ 60 075 K¢
2024 22,25 90 000 K¢ 20 025 K¢ 49 950 K¢ 40 050 K¢
2025 22,25 90 000 K¢ 20 025 K¢ 69 975 K¢ 20 025
2026 22,25 90 000 K¢ 20 025 K¢ 90 000 K¢ 0
Celkem 90 000 K¢

Vydaje na provoz kavarny

V nasledujici tabulce budou uvedeny vydaje, které je nutné vynalozit na provoz kavarny.
N4jem byl obci Bénov stanoven na 6 500 K¢ mésicné, ptiblizné vydaje na energie Cini
5 000 K¢ mési¢én€. Prostory budou k dispozici mésic pted otevienim, tak abychom mohli
kavarnu vybavit. Dtlezité je mit také pojisténi provozovny, toto pojisténi bylo vyc¢isleno na
1 500 K¢ mésicné.

Nasledné byly vycisleny vydaje na provoz automobilu, které ¢ini 2 000 K& mési¢né. Do
téchto vydajl je zahrnuta 1 silni¢ni dan, ktera v prvnim roce ¢ini 1 750 K¢ a v dalSich letech
3 000 K¢. Dale jsou vy¢isleny vydaje na udrzbu a opravy, které ¢ini 1 500 K¢ a vydaje na
spotiebni zboZi v hodnoté 4 000 K¢, obé tyto ¢astky jsou mési¢ni. Také jsou do provoznich
vydaju zahrnuty vydaje na pokladni software. V kavarné bude pokladna Dotykacka s licenci
Naplno, jez vyjde na 500 K¢ mési¢né. Tato licence je pro nas vyhodnad, jelikoZ ma nonstop
podporu a ma i funkci EET. Také je nutné hradit telefon a internet v provozovné. Vydaje na
internet a telefon ¢ini 1000 K¢ mési¢né. V prvnim roce bude kavarna oteviena 7 mésicti.
N4jem, energii a pojisténi provozovny budeme v prvnim roce hradit 8 mésicd, jelikoz mame
prostor k dispozici mésic pted otevienim. Nékteré naklady na rok 2022 jsou tedy vycisleny
pouze za 7 mésicl, n¢které za 8 mésicl. V dalSich letech se jiz pfedpoklada s provozem 12

meésicu v roce.
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Tabulka 13 Vydaje na provoz kavarny (vlastni zpracovani)
Vydaj
2022 2023 2024 2025 2026

na mésic
Energie 5000 K¢ 40 000 K¢ | 60000Ke¢ | 60000Ke | 60000Ke | 60000 Ke
Néjem 6 500 K¢ 52000Ke¢ | 78000 K¢ | 78 000 K¢ | 78 000 K¢ | 78 000 K&
Pojisténi

1500 K¢ 12000Ke¢ | 18000K¢ | 18000Ke¢ | 18000 Ke | 18 000 Ke
provozovny
Automobil 2 000 K¢ 14 000 K¢ | 24000 K¢ | 24000 K¢ | 24 000 K¢ | 24 000 K¢
Udriba a

1 500 K¢ 10 500 K¢ 18 000 K¢ 18 000 K¢ 18 000 K¢ 18 000 K¢
opravy
Spoti‘ebni

4 000 K¢ 28 000 K¢ | 48000 K¢ | 48000Ke | 48000Ke¢ | 48 000 Ke
zbozi
Pokladni

500 K¢ 3 500 K¢ 6 000 K¢ 6 000 K¢ 6 000 K¢ 6 000 K¢

software
Telefon a

1 000 K¢ 7 000 K¢ 12 000 K¢ 12 000 K¢ 12 000 K¢ 12 000 K¢
internet
Celkem 22 000 K¢ | 167 000 K¢ | 264 000 K¢ | 264 000 K¢ | 264 000 K¢ | 264 000 K¢

Vydaje na porizeni zasob

Kavarna bude odebirat kavu od praZirny Jamai Café a pecivo bude odebirano z pekarny

Bénov. Zakladni suroviny a zbozi potiebné k ptipravé kavy, cukrarenskych vyrobkl a

oblozeného peciva aj. budou nakupovany z velkoobchodu Rojal. Jedna se zejména o mouku,

cukr, mléko atd. Vydaje na potizeni téchto zasob budou odhadnuty na zakladé¢ mési¢nich

prodeji jednotlivych druhli produkti. Ve vydajich na potfizeni zdsob jsou zahrnuty vydaje

na pofizeni surovin i naklady na provoz kavarny (provozni naklady, mzdy). Néklady na

provoz kavarny ¢ini mési¢ne€ 22 000 K¢, naklady na mzdy 55 520 K¢. Celkem je to tedy

77 520 K& mésicné, tyto ndklady zlistavaji ve vSech variantdch neménné. Provozni naklady
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na 1 ks produktu budou vy¢isleny jako podil provoznich nakladt a odhadu prodanych kusti
v jednotlivych variantach. U kavy je zadkladem espresso, které je pfipraveno ze 7g kavy, toto
mnozstvi kavy nas vyjde na 4,80 K¢. Az na dvé vyjimky budou v nadpojovém listku kavy,
které obsahuji mlé¢nou pénu nebo Slehacku. Proto bylo k vydajiim na jednu kavu ptipocitano
1 mléko, v priméru na jednu kavu je pouzito 150 ml mléka v cen¢ 2 K¢. Primérna ndkupni
cena ndmi nabizenych nealkoholickych népojii se pohybuje kolem 18 K¢. Vyroba jedné
palaCinky vyjde pfiblizné¢ na 3 K¢. K této cené byly pfipocitany i suroviny na ozdobeni
palacinky (ovoce, marmelada atd.), jejichz cena ¢ini pfiblizné€ 2 K¢. Ptiblizné cena stanovena
na vyrobu jednoho zakusku ¢ini 25 K¢. V ptipad¢ oblozeného peciva je pouzita cena od
dodavatele pekarny Banov, kdy jeden kus peciva stoji pfiblizn¢ 3 K¢. Suroviny na oblozeni
byly vyc¢isleny v priméru na 15 K¢&. Zasoby, které bude potieba nakoupit bude nakupovat
majitelka. Jakmile bude kavarna zajetd, planuje vyuzit dopravy od dodavatell. Detailné&;jsi

vypocty prodanych kust a vydaji na jeden produkt jsou uvedeny v piiloze (Ptiloha P III)

Tabulka 14 Pocet prodanych produkti za rok (vlastni zpracovani)

Optimisticka Pesimisticka
Realna varianta
varianta varianta
Kava 10 080 ks 13 440 ks 5040 ks
Nealkoholicky
8 400 ks 11 760 ks 3360 ks
napoj
Palacinky 2016 ks 3360 ks 1 008 ks
Zakusky 6 720 ks 9408 ks 3360 ks
OblozZené pecivo 8 400 ks 10 080 ks 2 688 ks
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Tabulka 15 Vydaje na zasoby (vlastni zpracovani)

Realna varianta Optimisticka varianta | Pesimisticka varianta
Ro¢éni Ro¢éni Roc¢ni
Vydaje da Vydaje dai Vydaje dai
vydaje vydaje vydaje
na 1 ks yau na 1 ks yeu na 1 ks Yo
celkem celkem celkem
Kava 9,65K¢ | 97271 K¢ | 9,04 K¢ | 121497Ke | 11,8 KE | 59472 Ke
Nealkoholicky
20,85 K¢ | 175 140 K¢ | 20,24 K¢ | 238 022 K¢ 23 K¢ 77 280 K&
napoj
Palacinky 7,85 KE | 15825Ke | 7,24Ke | 24 326 K¢ 10 K¢ 10 080 K¢
Zakusky 27,85 K¢ | 187 152 K¢ | 27,24 K¢ | 256 274 K¢ 30 K¢ 100 800 K¢
ObloZené
20,85 K¢ | 175 140 K¢ | 20,24 K¢ | 204 019 K¢ 23 K¢ 61 824 K&
pecivo
Celkem 650 528 K¢ 844 138 K¢ 309 456 K¢

Tabulka 16 Piehled predpokladanych vydaji na zbozi v letech (vlastni zpracovani)

2022 2023 2024 2025 2026
Realna
varianta 379475 K¢ | 650528 K¢ | 683 054 KE | 696 715 Ke | 710 650 K¢
Optimisticka
varianta 492 414 K¢ | 844 138 K¢ | 886345 K¢ | 904 072 K¢ | 922 153 K¢
Pesimisticka
varianta 180516 K¢ | 309456 K¢ | 324929 K¢ | 331427 Ké | 338 056 K¢

Vydaje na reklamni letacky

Pted zahajenim provozu budou také vylepeny a rozneseny reklamni letacky, bude se jednat
o0 jednorazovou reklamu, tento vydaj tudiz bude zahrnut pouze do prvniho roku fungovani

kavarny. Cena téchto letackii bude ¢init 5 000 K¢.
Mzdové vydaje

V kavarn€ budou pracovat dva zaméstnanci na hlavni pracovni pomér. Bude se jednat o
cukraie a ¢iSnika/servirku. Hrubd mésicni mzda cukrare ¢ini 21 000 K¢ a hruba mésicni

mzda ¢isnika/servirky ¢ini 19 000 K¢&. Obsluze bude také zlstavat spropitné. K vydajim na
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mzdy cukrare i obsluhy je potfeba zapocitat i socialni a zdravotni pojisténi. Socidlni pojisténi
¢ini 24,8 % a zdravotni pojisténi ¢ini 9 %. Déle bude na dohodu o pracovni ¢innosti
zaméstnana uklizecka, ktera bude vyplacena dle odpracovanych hodin za mésic. Jeji
hodinova sazba bude ¢init 100 K¢/hod. UklizeCka za mésic odpracuje primérné 20 hodin a
kavarnu bude uklizet kazdy druhy den. Vzhledem k tomu, Ze jeji mzda nepiesdhne
10 000 K¢ nebude za ni odvadéno socialni ani zdravotni pojisténi. V pfipad¢, ze dany den
uklizecka nepiijde, bude mit na starost uklid kavarny obsluha. V prvnim roce budou mzdy
vyplaceny pouze 7 mésictl, jelikoz je kavarna v provozu od cervna. Ja& jako majitelka
podniku budu v podniku také vypomahat jako obsluha a provozni v jednom. Nebude mi vSak
vyplacena mzda, jelikoz pro mé bude pfijem zisk z kavarny, ze které¢ho si budu vyplacet
mesicné 12 000 K¢.

Tabulka 17 Mzdové vydaje (vlastni zpracovani)

Hruba Soc. Zdrav. Celkem za
Celkem
Zaméstnanec mésiéni | pojiSténi za | pojiSténi za rok
mzda podnik podnik mesicne
Cukrar 21 000 K¢ 5208 K¢ 1 890 K& | 28 098 K& | 337 176 K¢

Ci¥nik/servirka | 19 000 K¢& 4712 K& 1 710 K¢ | 25422 K¢ | 305 064 K¢

Uklizecka 2 000 K¢ - - 2000 K¢ | 24000 K¢

Celkem 42 000 K¢ | 9920 K¢ 3600 K¢ | 55520 K¢ | 666 240 K¢

Vypocet potiebného kapitalu

V této kapitole bude uveden vypocet potiebného kapitadlu na prvni dva mésice provozu
kavarny v realné varianté. JelikoZ je potfeba podnik vybavit a zérovenl hradit mzdoveé 1
provozni vydaje bez ohledu na to, zda je podnik ziskovy ¢i nikoliv, je nutné zjistit o jakou
¢astku se jednd. Do vypoctu potfebného kapitalu na dva mésice byly zatfazeny vydaje na

zatizeni podniku, dale vydaje na provoz podniku, vydaje na zasoby a vydaje na mzdy.
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Tabulka 18 Vypocet potfebného kapitalu (vlastni zpracovani)

Mésicni vydaje Celkem za dva mésice
Vybaveni podniku 352 000 K¢
Provoz podniku 22 000 K¢ 44 000 K¢
Zasoby 55 000 K¢ 110 000 K¢
Mzdy 55520 K¢ 111 040 K¢
Potiebna vyse kapitalu 617 040 K¢

Celkem je pro prvni dva mésice potfeba kapital ve vysi 617 040 K¢. Vlozeno bude
350 000 K¢, zbyva tedy 267 040 K¢. Tato castka bude zaokrouhlena na 300 000 K¢,
abychom méli pfipadnou rezervu a pro jeji ziskani bude zvolen bankovni Givér. Zvolena byla
Ceskoslovenskéa obchodni banka. Tuto pijéku v hodnot& 300 000 K& budeme splacet 5 let a
urokova sazba €ini 6,9 %. Splatkovy kalendat je uveden v priloze (Ptiloha IV) a je vypocitan
dle vzorce pro vypocet anuity. Anuitni splatka ¢ini 5 926 K&. Uvér bude vyiizenk 1. 5. 2022,
abychom mohli financovat vybaveni podniku a dal$i ndklady spojené se zacatkem
podnikani, prvni splatka tedy bude v ¢ervnu roku 2022 a tvér bude splacen v kvétnu roku

2027.
Vyse celkovych danové uznatelnych vydaji

V ptipad¢ danové uznatelnych vydaji, byl z polozky vybaveni provozovny odecten vydaj
na pofizeni kavovaru, ktery patii do dlouhodobého hmotného majetku a danové uznatelnym
vydajem je pouze jeho odpis. U vydajii na prodané zbozi se bude ve tietim roce Castka
zvySovat 0 5 % a ve Ctvrtém a patém roce o 2 % oproti predeSlym letim. Divodem je
predpokladané zvySeni navstévnosti kavarny, tim i pfijml a vydajli na zasoby. Varianta

optimisticka a pesimisticka je pfiloZena v ptiloze (Ptiloha P V)
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Tabulka 19 Vyse danové uznatelnych naklada pro redlnou variantu (vlastni zpracovani)

2022 2023 2024 2025 2026

Vybaveni

262 000 K¢
provozovny
Odpisy 9900 K¢ 20 025 K¢ 20 025 K¢ 20 025 K¢ 20 025 K¢
Provozni

167 000 K¢ | 264 000 K¢ | 264 000 KE | 264 000 KE | 264 000 K¢
vydaje
Reklama 5000 K¢
Vydaje na

379475 K¢ | 650528 K¢ | 683054 KE | 696 715KE | 710650 K¢
porizeni zasob
Mzdové

666 240 K& | 666240 K& | 666240 KE | 666240 KE | 666 240 K¢
vydaje + SPZP
Uroky z ivéru 11563 K¢ 16 944 K¢ 13 085 K¢ 8952 K¢ 4525 K¢
Celkem 1501 178 K& | 1617 737 KCE | 1646404 K¢ | 1655932 K¢ | 1665440 K¢

Tabulka 20 Piehled danove uznatelnych naklada ve vSech variantach (vlastni zpracovani)

2022 2023 2024 2025 2026
Realna

1501 178K¢ | 1617737Ke | 1646404KE | 1655932KE | 1665440 Ke
varianta
Optimisticka

1614 117K | 1811347Ke¢ | 1849695K¢E | 1863289K¢E | 1876943 K¢
varianta
Pesimisticka

1302219KE | 1276 665Ke¢ | 1288279KE | 1290 644 K& | 1292 846 K&
varianta

10.8.3 Cisty zisk

V této kapitole budou porovnany dvé varianty vypocti vySe DPFO. Prvni variantou je

vypocet DPFO uplatnénim pauSalnich vydaji. Druhou variantou je vypocet dané z pfijmu

v ptipad¢ uplatnéni skutecné vynalozenych vydaji. Vypocty jsou provedeny pro vSechny tii

varianty, tedy realnou, optimistickou 1 pesimistickou variantu.
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10.8.3.1 Pausalni vydaje

V ptipad¢ uplatnéni pausalnich vydaji se jedna o nejjednodussi a Casto i nejvyhodnéjsi
zpusob, jakym Ize odvést dan, pokud ma podnikatel nizkou vysi vydaji. Vyhodou je, ze
podnikatel nemusi evidovat skutecné vydaje a je povinen vést zdznamy pouze o piijmech a
pohledavkach a muze si také uplatnit slevu na poplatnika. Také mize uplatnit slevu na
vyzivovanou manzelku nebo manzela a danové zvyhodnéni na déti. Odvody socialniho a
zdravotniho pojisténi za OSVC nejsou dafiové uznatelnym vydajem. Procento pausalnich
vydajii se méni dle druhii pfijmi, v mém piipad¢ se jedna o zivnost femeslnou, kde se jedna
0 80 %. Timto vydajovym pausilem je mozné uplatnit vydaje do ¢astky 1 600 000 K¢.
Vzhledem k tomu, ze v 2., 3., 4. 1 5. roce by byly vydaje vyssi nez ¢astka, kterou je mozné
uplatnit, bude pro tyto roky vydaj Cinit maximalni moznou vysi. Zaklad ke zdanéni je
zaokrouhlen na celé stokoruny doli. Vypocet DPFO pro optimistickou a pesimistickou

variantu je uveden v piiloze (Ptiloha VI).

Tabulka 21 DPFO pro reélnou variantu (vlastni zpracovani)

2022 2023 2024 2025 2026
Piijem 1225000 K& | 2 100 000 K& | 2 205 000 K& | 2 249 100 K& | 2 293 980 K¢&
Sazba paus. 80% 80% 80% 80% 80%
vydajti
Vyse paus. 980 000 K& | 1 600 000 K& | 1 600 000 K& | 1 600 000 K& | 1 600 000 K&
vydaji
Zaklad ke

245000 K& | 500000 K& | 605000Ke | 649 100 K& | 693 900 K&
zdanéni
Dai 15 % 36 750 K¢ | 75000KE | 90750 K& | 97365KE | 104 085 K&
Sleva na

27840 K¢ | 27840KE | 27840KE | 27840KE | 27840 K&
poplatnika
Visledna dan | 8 910Ke 47160Ké | 62910KE | 69525KE | 76245 Ke
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Tabulka 22 Cisty zisk po zdanéni pro jednotlivé varianta (vlastni zpracovani)
2022 2023 2024 2025 2026

Realna

236 090 K¢ | 452840K¢ | 542090Ke | 579575Ke | 617 655 K¢
varianta
Optimisticka

340215 K¢ | 1345340Ke | 1479215Ke | 1535400 K¢ | 1592 775 Ke
varianta
Pesimisticka

122 500 K¢ | 206340 K¢ | 215265Ke¢ | 219005 K¢ | 222 830 K¢
varianta

Vypocet socialniho a zdravotniho pojiSténi

V soucasnosti ¢ini minimalni zaloha na socialni pojisténi 2 588 K¢ a minimalni zéloha na

zdravotni pojisténi 2 393 K¢, oproti roku 2020 doslo ke zvySeni piiblizn€ o 2 %. Pokud budu

tedy predpokladat zvySeni minimalnich zaloh na rok 2022 také o 2 %, bude ¢init zaloha na

socialni pojisténi 2 640 K¢ a na zdravotni pojisténi 2 440 K&. Vzhledem k tomu, Ze byla

zivnost zalozena k 1. 5. 2022 byly zalohy na socialni a zdravotni v prvnim roce podnikani

placeny za 8 mésict. Tabulky také obsahuji vysi zalohy na 2. rok podnikéani. Pro dalsi roky

bude postup vypoctu socialniho i zdravotniho pojistény stejny, dojde pouze ke zméné

daniového zakladu a zaplacenych splatek, které budou v dalSich letech hrazeny 12 mésict.

Tabulka 23 Vypocet socialniho pojisténi pro 1 rok v redlné varianté (vlastni zpracovani)

Socialni pojisténi OSVC

danovy zaklad 245 000 K¢
Vymeéiovaci zaklad 122 500 K¢
SP 29,2 % 35770 K¢
Zaplacené zalohy 21 120 K¢
Doplatek/ 14 650 K¢
Nova zéloha pro 2. rok 4471 K¢
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Tabulka 24 Vypocet zdravotniho pojisténi pro 1 rok v redlné varianté (vlastni zpracovani)

Zdravotni pojisténi OSVC
danovy zéklad 245 000 K¢
Vymétovaci zaklad 122 500 K¢
ZP 13,5% 16 538 K¢
Zaplacené zalohy 19 520 K¢
Doplatek/

Nova zéloha pro 2. rok 2 067 K¢

10.8.3.2 Uplatnéni skutecnych vydajii

Pokud podnikatel zvoli uplatnéni vydajii ve skute¢né vysi, je povinen kromé evidence piijmi
evidovat vydaje a archivovat doklady, které se vydajl tykaji. Vyhodou je, ze si podnikatel
muze do vydaji zahrnout cokoli, co k praci potfebuje a nemusi se ohliZet na maximalni vysi
uplatnitelnych vydaji. AvSak veskeré vydaje je nutné pii kontrole z finan¢niho ufadu

obhajit. Zaklad dan¢ je opét zaokrouhlen na celé stokoruny dola.

Tabulka 25 DPFO pro redlnou variantu (vlastni zpracovani)

2022 2023 2024 2025 2026

Piijmy 1225000K¢ | 2100000 Ke¢ | 2205000Ke | 2249 100 K¢ | 2293 980 K¢
Vydaje 1501 178K¢ | 1617737KeE | 1646404 KE | 1655932 K¢ | 1665440 Ke
Zaklad ke

-276 100 K¢ | 482200 K¢ 558 500 K¢ 593 100 K¢ 628 500 K¢
zdanéni
Daini 15 % 72 330 K¢ 83 775 K¢ 88965 K¢ 94 275 K¢
Sleva na

27 840 K¢ 27 840 K¢ 27 840 K¢ 27 840 K¢ 27 840 K¢

poplatnika

Daii po slevé 44 490 K¢ 55935 K¢ 61 125 K¢ 66 435 K¢
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Tabulka 26 Cisty zisk pro jednotlivé varianty (vlastni zpracovani)
2022 2023 2024 2025 2026

Realna

276 100 K¢ | 437710Ke | 502565KE | 531975KE | 562065 Ké
varianta
Optimisticka

217645K¢ | 1165650Kc¢ | 1266970 K¢ | 1311595KE | 1357 325K¢
varianta
Pesimisticka

-689 719 K¢ | -226 665Ke& | -185779Ke | -166 094 K& | -145 805 K¢
varianta

Vypocet socialniho a zdravotniho pojiSténi

Jak jiz bylo zminéno v pfechozi kapitole v prvnim roce podnikani budu platit minimalni

zalohy na socialni i zdravotni pojisténi. V soucasnosti ¢ini minimalni zaloha na socialni

pojisténi 2 588 K& a minimalni zaloha na zdravotni pojisténi 2 393 K¢&. Opét budu

ptedpokladat zvySeni minimdlnich zaloh na rok 2022 0 2 %. V tom ptipadé¢ bude ¢init zaloha

na socialni pojisténi 2 640 K¢ a na zdravotni pojisténi 2 440 K¢&. Zalohy v roce 2022 budu

platit 8 mésict, jelikoz zivnost vznikla 1. 5. 2022. Vzhledem k tomu, ze je v prvnim roce

zaklad ke zdanéni zaporny, bude socidlni a zdravotni pojisténi placeno v minimalni vysi a

druhy rok podnikani budu platit zalohy opé&t v minimalni vysi.

10.8.4 Porovnani variant

V této kapitole budou porovnany ob¢ varianty, tedy varianta uplatnéni pausalnich vydaji a

skute¢nych vydaji. Na zdklad¢ porovnadni se rozhodnu, zda pro mé bude lepsi uplatnit

pausalni vydaje nebo skutecné vydaje.

Tabulka 27 Zaklad ke zdanéni pii uplatnéni pausalnich vydaja (vlastni zpracovani)

zdanéni

Pausalni
2022 2023 2024 2025 2026
vydaje
Zaklad ke
245000 K¢ | 500 000 K& | 605000Ke¢ | 649 100 KeE | 693 900 K¢
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Tabulka 28 Zaklad ke zdanéni pii uplatnéni skutecnych vydaja (vlastni zpracovani)
Skuteéné
2022 2023 2024 2025 2026
vydaje
Ziklad ke
-276 100 K¢ | 482200K¢ | 558 500 Ke | 593 100 K& | 628 500 K¢
zdanéni

Na zéklad¢ predchozich tabulek vyplyva, ze bude pro kavarnu vyhodnéjsi uplatiiovat vydaje

skutecné, jelikoz po jejich uplatnéni je danén nizsi zéklad. V ptipad¢ vyuziti pausalnich

vydaju lze uplatnit vydaje pouze do 1 600 000 K¢, avSak vydaje kavarny jsou vyssi. Proto

budou uplatiovany skutecné vydaje.
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11 CASOVA ANALYZA

Casovy harmonogram zahrnuje veskeré ukony, které jsou spojeny se zalozenim kavarny.
Zacatek projektu je naplanovan na 1. 4. 2022 a otevieni kavarny je naplanovano na

1. 6.2022.

Ptipravna faze projektu bude probiha od 1. 4. 2022 do 29. 4. 2022. V této dob¢ budu zadat
o poskytnuti bankovniho tvéru u banky CSOB ve vysi 300 000 K¢ se splatnosti na pét let.
Budou taky ujedndny podminky pronajmu a nasledné¢ bude tato smlouva podepsana.
V ptipravné tazi bude také zalozena zZivnost a budou inzerovany nabidky na pozici cukrat/ka,

¢isnik/servirka a uklizecka.

Vybaveni provozovny a vybér zaméstnancii bude probihat od 1. 5. 2022 do 22. 5. 2022.
Reklama a zaloZeni profilli na socialnich sitich bude probihat pfiblizné tyden pied otevienim
podniku. Tak aby se kavarna dostala do podvédomi potencionalnich zadkaznikd. Také budou
nakoupeny potfebné zasoby, a to ptiblizné€ 5 dni pted otevienim podniku. Provoz kavarny
by mél byt zahdjen 1. 6. 2022. Jedn4 se pouze o odhadovany harmonogram, avSak pomtize

ujasnit dilezité milniky v ptfipravé podniku na provoz.

Kavarna U Kohouta |
Zadost o Gvér
Inzerce volnych pracovnich mist
Podepsani smlouvy o pronajmu
ZaloZeni Zivnosti
Vybaveni provozovny
Vybér zaméstnancd
ZaloZeni profild na socilnich sitich
Reklama
Makup potfebnych zasob

Otevieni podniku

Obrazek 21 Casovy harmonogram — Ganttiv diagram (vlastni zpracovéni)
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12 ANALYZA RIZIK

Kazdé podnikani s sebou pifinasi i urcitd rizika. Proto jsou nedilnou soucasti kazdého
podnikatelského zaméru, jelikoz rozhodovani v podniku je vzdy spojeno s urcitou mirou
rizika. Rizika, které mohou nastat Ize tedy identifikovat a podnik se na tyto rizika mize
pfipravit, zmirnit jejich dopady nebo je Gplné¢ eliminovat. Analyza niZze uvedenych rizik

vychazi predevsim ze SWOT analyzy.

12.1 Vstup novych konkurentii na trh

Kazdy novy konkurent piedstavuje pro nas podnik hrozbu a v tomto odvétvi je poméerné
velké pravdépodobnost vzniku nové konkurence. Ptesto je velmi nepravdépodobné, ze by
nova konkurence vznikla ptimo ve stejné obci jako naSe kavarna. Spise se bude jednat o
okolni vesnice nebo mésta. Podnik vSak musi byt na tuto hrozbu pfipraven a snazit se
budovat loajalitu zdkaznikd. Dilezité také je konkurenci neustale sledovat a pruzné reagovat

na jejich nabidku a rizné akce.

12.2 Vandalismus

Jelikoz se kavarna bude nachazet vedle obecniho parku a v blizkosti hlavni autobusové
zastavky, je zde i riziko vandalismu. V parku se €asto schazeji mladi lidé, kteti zde popijeji
alkohol a Casto poni¢i vefejné prostranstvi. Z toho divodu je dobré mit provozovnu

pojisténou a v krajnim ptipad¢ potidit kamerovy systém.

12.3 Porucha zarizeni v kavarné

V kavarné se bude nachazet celé spektrum pfistroji, které mohou kdykoliv vypoveédét svou
sluzbu. Tim ndm mohou zpUsobit Skodu na majetku nebo na uslém zisku. Pro takovéto
ptipady je dobry mit urcitou rezervu, kterd ndm muize pomoci toto zafizeni obnovit nebo

provést opravy. DileZité je také vybirat zafizeni nejen na zaklad€ ceny, ale i znacky a kvality.

12.4 Legislativni riziko

Jedna se o rizika spojenad s legislativni upravou. Jedna se napiiklad o zménu sazeb DPH nebo
zptisnéni hygienickych norem. BohuZel na toto riziko se nelze pfipravit a ani jej nelze

predpovidat, podnikatel tyto zmény musi pfijmout.
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12.5 ZvySeni ceny najemného, vypovézeni najmu

Jednim z rizik, které nemiize podnik ovlivnit je zvySeni najemného nebo jeho vypovézeni.
Zvyseni ceny najmu musi podnikatel bud’ pfijmout a ptizptisobit tomu finan¢ni i nakladovou
strukturu nebo si miize najit jiné prostory, kde bude vykonavat svou ¢innost. Piesun jiz zajeté
kavarny by byl naro¢ny jak po financni strance, tak i pfi hledani a ziskdni nového
zakaznického segmentu. V piipad¢ vypovézeni ndjmu by se jednalo o velké komplikace
spojené s piesunem nasi kavarny. Vypoveéd najmu by vSak musela nasledovat po hrubém
poruseni najemni smlouvy, pokud tedy budeme cinit vSe v souladu s ndjemni smlouvou,

nemélo by k vypovézeni najmu dojit.

12.6 Nezajem zakazniki

Rizikem také muize byt nezajem ze strany zakazniki, i kdyz v dotaznikovém Setfeni vétSina
dotdzanych kavarny navstévuje. MlZe se stat, ze bude mit kavarna malou navstévnost anebo
budou zdkaznici nespokojeni. Proto je nutné se ke kazdému zikaznikovi chovat
profesiondln€¢ a co nejvice vyhovét jeho ptanim a pozadavkim. Jelikoz privést zpét
ztraceného zakaznika je téz8i nez ziskat nového zékaznika. Nejlepsi reklamou je tzv. world
of mouth, kdy zdkaznici na zédklad¢ dobré zkuSenosti s nasim podnikem budou Sifit nase
dobré jméno (v ptipadé, Ze budou s navstévou spokojeni). Pokud by kavarna méla nizkou

navstévnost je vhodné provést prizkum a zjistit pro¢ tomu tak je a ptipadné nedostatky

odstranit.

Dalsim rizikem muze byt i sezonni ubytek zakaznikd. Jedna se predevsim o zaky a studenty,
kteti vyuzivaji MHD. Tito zici a studenti maji v obdobi letnich prazdnin volno, tudiz
muizeme pocitit mirny ubytek zdkaznikd. Dal$im rizikem mohou byt i neshody se
zameéstnanci. Toto riziko mizeme eliminovat diikkladnym vybérem zaméstnancti nebo také

budovanim dobrych vztaht.
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ZAVER

Cilem této prace bylo vypracovat podnikatelsky zamér na otevieni kavarny v Banové. Prvni
¢ast prace byla zaméfena na teoretické poznatky, které souviseji s podnikanim. Nejdiive
byly objasnény zakladni pojmy jako je podnikani, podnikatel a jeho motivace k podnikani,
podnik a také provozovna. Nasledné byly ptfedstaveny jednotlivé pravni formy podnikani.
Jednalo se o podnikani fyzickych a pravnickych osob. Dalsi kapitola teoretické Casti se
vénovala podnikatelskému planu. Byla objasnéna struktura podnikatelského planu, Casté
chyby pii tvorbé podnikatelskych zdmérii a také byl predstaven business model, typy
business modell a business model Lean Canvas. Pfedposledni kapitola teoretické ¢asti byla
vénovana Ucetnictvi, kde byla stru¢né predstavena danova evidence a vedeni ti€etnictvi spolu

N 24

jejich vlastnosti a marketingu v oblasti sluzeb.

V analytické casti byly zpracovany jednotlivé analyzy. Jednalo se o PEST analyzu,
Porterovu analyzu péti konkurencnich sil, SWOT analyzu a byly zde také uvedeny vysledky
dotaznikového Setteni. Po analytické ¢asti nasledovala projektova ¢ast, kde byl zpracovan
podnikatelsky plan na zalozeni Kavarny U Kohouta. Na zéklad¢ vysledki z analytické casti
jsem se rozhodla zalozit si zivnost a vést daiovou evidenci. Z poc¢atku bylo uvazovano i o
spole€nosti s ru¢enim omezenym, avSak vzhledem k velikosti podniku a ndkladech na
zaloZzeni jsem nakonec zvolila tuto variantu. Podnikatelsky plan obsahoval také
marketingovy plan, ve kterém byly definovany zakaznické segmenty v ramci
marketingového mixu. Soucésti byl také financni plan, kdy byla vycislena redlna,
optimisticka i1 pesimisticka varianta, pficemz kazdé varianta byla vypracovana pro horizont
péti let. Ve finanénim planu na zaklad€ vypolth dané zpiijmu fyzické osoby bylo
rozhodnuto o uplatiovani skutecné vyse vydaji, jelikoz jsou realné vydaje kavarny vyssi
nez maximalni vySe vydaji stanovenych pausalem. Nasledné¢ byl podnikatelsky plan

podroben ¢asové i rizikové analyze.

Z projektové c¢asti vyplyva, Ze podnikatelsky plan je v praxi z realizovatelny. V ptipadé
redlné varianty je v prvnim roce dosazeno ztraty, avSak v dalSich letech se jedna o zisk, ktery
roste. V optimistické varianté je podnik ziskovy celych 5 let jiz od svého otevieni.
Pesimistick4 varianta prib¢hu podnikani nevypada pro podnik dobie, kavarna by se totiz
pohybovala ve ztraté celych pét let. Proto bude dillezité udélat maximum pro to, abych se
pesimistické varianté pribéhu podnikéni vyhnula. Toho 1ze docilit naptiklad snizenim nebo

uplnou eliminaci rizik, které by tuto variantu mohly zptisobit.
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PRILOHA P II: NABIDKOVY LISTEK

Nabidkovy listek, ceny jsou uvedeny véetné DPH.

= NABIDKOVY LISTEK =
et & s (o5
=~ -*ﬁgﬁﬁ@mgﬁﬁ% e

KAVA:

Espresso
Americano
Caffé Latté
Capuccino
Latte Macchiato
Videnska kava
Ledova kava

Détské cappuccino

NEALKOHOLICKE
NAPOJE:

Neperliva, jemné perliva,

perlivy mineralni voda

Kofola, Fanta, Sprite,

Tonic

Toma Juice — dle nabidky

35 K¢

35 K¢

49 K¢

39 K¢

49 K¢

49 K¢

55 K¢

35 K¢

25 K¢

30 K¢

30 K¢

SLADKE OBCERSTVENI:

e Palacinka s nugetou a

bananem

e Palacinka s marmeladou/

povidly

e Palacinka s mascarpone,

zmrzlinou a ovocem

e Palacinky s tvarohem a

ovocem
ZAKUSKY
e Dle denni nabidky
SLANE OBCERSTVENT:
Bil¢/ vicezrnné / Zitné
e Pecivo, Sunka, syr,
zelenina

e Pecivo, salam, syr,

zelenina
e Pecivo, syr, zelenina

e Pecivo, vajicko, Sunka,

zelenina

55 K¢

49 K¢

79 K¢

55 K¢

45 K¢

39 K¢

35 K¢

30 K¢

45 K¢




PRILOHA P III: VYPOCET VYDAJU NA PRODANE ZBOZI

Vypocet nakladii na 1 ks produktti v redlné varianté.

pecivo

oblozZeni

Vydaj
Realna Cena za Provozni
Suroviny celkem na 1
varianta suroviny naklady na ks K
s
Kava 7g kavy, mléko 6,80 K¢ 2,85 K¢ 9,65 K¢
Nealkoholicky
18 K¢ 2,85 K¢ 20,85 K¢
napoj
Suroviny na palacinku
Palacinka 5Ke 2,85 K¢ 7,85 K¢
a dozdobeni
Suroviny dle druhu
Zakusek 25 K¢ 2,85 K¢ 27,85 K¢
zakusku
Oblozené Pecivo, suroviny na
18 K& 2,85 K¢ 20,85 K¢
pecivo oblozeni
Vypocet ndkladt na 1 ks produktii v optimistické variant¢.
Vydaj
Optimisticka Cena za Provozni
Suroviny celkem na 1
varianta suroviny naklady na ks .
s
Kava 7g kavy, mléko 6,80 K¢ 2,24 K¢ 9,04 K¢
Nealkoholicky
18 K& 2,24 K¢ 20,24 K¢
napoj
Suroviny na palacinku
Palacinka 5 K¢ 2,24 K¢ 7,24 K¢
a dozdobeni
Suroviny dle druhu
Zakusek 25 K¢ 2,24 K¢ 27,24 K¢
zakusku
ObloZené Pecivo, suroviny na
18 K¢ 2,24 K¢ 20,24 K¢




Vypocet ndkladi na 1 ks produktii v pesimistické varianté

Pesimisticka Cena za Provozni Vydaj celkem
Suroviny
varianta suroviny naklady na ks na 1 ks
Kava 7g kavy, mléko 6,80 K¢ 5Ke 11,8 Ké
Nealkoholicky
18 K¢ S5K¢ 23 K¢
napoj
Suroviny na palacinku
Palac¢inka 5Ke SKe 10 K¢
a dozdobeni
Suroviny dle druhu
Zakusek 25 K¢ 5K¢ 30 K¢
zakusku
Oblozené Pecivo, suroviny na
18 K¢ 5Ke 23 K¢
pecivo oblozeni
Pocet prodanych kusii v redlné varianté
Pocet prodanych | Pocet prodanych | Pocet prodanych
Redlna varianta
kust za den kusi za mésic kusii za rok
Kava 30 840 10 080
Nealkoholicky
25 700 8400
napoj
Palacinky 6 168 2016
Zakusky 20 560 6 720
OblozZené pecivo 25 700 8 400




Pocet prodanych kust v optimistické varianté

Optimisticka Pocet prodanych | Pocet prodanych | Pocet prodanych
varianta kusii za den kusi za mésic kusi za rok
Kava 40 1120 13 440
Nealkoholicky

35 980 11 760
napoj
Palacinky 10 280 3360
Zakusky 28 784 9408
ObloZené pecivo 30 840 10 080

Pocet prodanych kust v pesimistické varianté

Pesimisticka Pocet prodanych | Pocet prodanych | Pocet prodanych
varianta kusii za den kusii za mésic kusi za rok
Kava 15 420 5040
Nealkoholicky

10 280 3360
napoj
Palacinky 3 84 1008
Zakusky 10 280 3360
ObloZené pecivo 8 224 2 688




PRILOHA P IV: SPLATKOVY KALENDAR

1. rok
Obdobi Splatka urok umor zistatek Gvéru
300 000 KE
cerven 22 5926 KE 1725 KE] 4201 KE 295 799 KE
tervenec 22 5926 KE 1701 KE] 4225KE 291573 KE
srpen22]  5926KE 1677 KE] 4250 KE 287 324 Ki
zaii 22 5926 KE 1652 KE] 4274 KE 283 050 KE
fijen 22 5926 KE 1628 KE] 4299 KE 278 751 KE
listopad 22 5926 KE 1603 KE] 4323 KE 274 428 KE
prosinec 22 5926 KE 1578 KE| 4348 KE 270 079 KE

2. rok
Obdobi Splatka |L’|mk umor rlistatek Gvéru |
leden 23 5926 KE 1553 KE] 4373 KE 265 706 KE
tnor 23 5526 K 1528 KE] 4398 KE 261 308 KE
biezen 23 5926 KE 1503 KE] 4424 KE 256 884 KE
duben 23 5926 KE 1477 KE] 4449 KE 252 435 KE
kvéten 23 5926 KE 1452 KE] 4475 KE 247 960 KE
cerven 23 5926 KE 1426 KE] 4500 KE 243 460 KE
Eervenec 23] 5926KE 1400KE 4526 KE 238 933 K
srpen 23 5926 KE 1374 KE] 4552 K 234 381 KE
zafi 23 5926 KE 1348 KE] 4579 KE 229 802 KE
fijen 23 5526 K 1321 KE] 4605 KE 225 198 KE
listopad 23 5926 KE 1295 KE] 4631 KE 220 566 KE
prosinec 23 5926 KE 1268 KE] 4658 KE 215 908 KE

3. rok
Obdobi Splatka arok amor zlistatek Gvéru
leden 24 5926 K 1241 KE] 4685 KE 211 224 K&
Lnor 24 5926 KE 1215 KE] 4712 KE 206512 KE
biezen 24 5926 KE 1187 K] 4739 KE 201 773 KE
duben 24 5926 KE 1160 KE] 4766 KE 197 007 KE
kvéten 24 5926 KE 1133 KE] 4793 KE 192 214 KE
Eerven 24| 5926KEZ 1105KE 4821KE 187 393 K&
cervenec 24 5926 KE 1078 KE] 4849 KE 182 544 KE
srpen 24 5926 KE 1050 KE] 4877 KE 177 667 KE
zafi 24 5926 K 1022 KE] 4905 KE 172 763 KE
fijen 24 5926 KE 993 KE| 4933 KE 167 830 KE
listopad 24 5926 KE 965 KE| 4961 KE 162 869 KE
prosinec 24 5926 KE 936 KI] 4990 KE 157 879 KE




4. rok

Obdobi Splatka urok umor ziistatek tvéru
leden 25 5926 KE 908 KE] S 018 KE 152 861 KE
tnor 25 55926 K B79 KE| 5047 KE 147 813 KE
biezen 25 5926 KE 830 KE] 5076 KE 142 737 KE
duben 25 5926 KE 821 KE] 5105KE 137 632 KE
kvEten 25 5926 KE 791 KE] 5135 KE 132 497 KE
cerven 25 5926 KE 762 KE| 5164 KE 127 332 KE
cervenec 25 5926 KL 732 KE|l 5194 KE 122 138 KE
srpen 25 5926 KE 702 KE] 5224 KE 116 914 KE
zafi 25 5926 KE 672 KE| 5254 KE 111 660 KE

fijen 25 55926 K 542 KE| 5284 KE 106 376 KE
listopad 25 5926 KE 612 KE| 5315KE 101 062 KE
prosinec 25 5926 KL S81KE S5345KE 95 717 KE

5. rok

Obdobi Splatka arok amor zlistatek Gvéru
leden 26 5926 KE 550 KE] 5376 KE 90 341 K
inor 26 5926 KE 519 KE| 5407 KE 84 934 K
bfezen 26] 5926 ki 488 K] 5438 KL 79 496 KE
duben 26| 5926 KE 457 KE| 5469 KE 74027 KE
kvéten 26 5926 KE 426 KE] 5501 KE 68 526 KE
Eerven 26 55926 K 394 KE| 5532 KE 62 994 KE
cervenec 26 5926 KE 362 KE] 5564 KE 57 430 KE
srpen 26 5926 KE 330 KE] 5596 KE 51 834 K
zafi 26 5926 KE 298 KE] 5 B62BKE 46 206 KE

fijen 26 5926 KE 266 KE| 5661KE 40 546 KE
listopad 26] 5926 K 233 KE|l 5693 KE 34 853 KE
prosinec 26 5926 KE 200 KE] 5726 KE 29127 KE

6. rok

|Dbdnb|' Splatka |L’|rnk amor rlstatek Gvéru |
leden 27 5926 KE 167 KE| 5739 KE 23 368 KE
Unor 27 5926 KE 134 KE] 5792 KE 17 576 K
biezen 27 5926 KL 101 KE] 5825 KE 11 751 KE
duben 27 5926 KE 68 KE| 5859 KE 5 892 KE
kvéten 27] 5926 KE 34 KE) 5892KL 0 KE




PRILOHA P V: VYPOCET DANOVE UZNATELNYCH NAKLADU

Optimisticka varianta

2022 2023 2024 2025 2026

Vybaveni

262 000 K¢
provozovny
Odpisy 9900 K¢ 20 025 K¢ 20 025 K¢ 20 025 K¢ 20 025 K¢
Provozni

167 000 K¢ | 264 000 K¢ | 264 000 K& | 264 000 K& | 264 000 K&
vydaje
Reklama 5000 K¢
Vydaje na

492 414 K¢ | 844 138 K¢ | 886345Ke | 904072 K¢ | 922 153 K&
porizeni zasob
Mzdové

666 240 K¢ | 666240 K& | 666240 KE | 666240 KE | 666 240 K&
vydaje + SPZP
Uroky z tivéru 11563 K¢ 16 944 K¢ 13 085 K¢ 8952 K¢ 4525 K¢
Celkem 1614117KeE | 1811347KE | 1849695Kc¢ | 1863289 K | 1876943 K&




Pesimisticka varianta

2022 2023 2024 2025 2026

Vybaveni

262 000 K¢
provozovny
Odpisy 9900 K¢ 20 025 K¢ 20 025 K¢ 20 025 K¢ 20 025 K¢
Provozni

167 000 K¢ | 264 000 K¢ | 264 000 K& | 264 000 K& | 264 000 K&
vydaje
Reklama 5000 K&
Vydaje na

180 516 K¢ | 309456 K¢ | 324929 K¢ | 331427 KeE | 338056 K&
porizeni zasob
Mzdové

666 240 K& | 666240 K& | 666240 KE | 666240 KE | 666 240 K¢
vydaje + SPZP
Uroky z iivéru 11563 K¢ 16 944 K¢ 13 085 K¢ 8952 K¢ 4525 K¢
Celkem 1302219Kc¢ | 1276 665 K¢ | 1288279 K¢ | 1290 644 K¢ | 1292 846 K¢




PRILOHA P VI: DPFO — UPLATNENI PAUSALNICH VYDAJU

DPFO pro optimistickou variantu

Vysledna dan

2022 2023 2024 2025 2026

Piijem 1837500 K¢ | 3150000K¢ | 3307 500Ke | 3373650K¢ | 3441 123 K&
Sazba
pausalniho 80% 80% 80% 80% 80%
vydaje
Vyse
pausalnich 1 470 000 K& | 1600000 K¢ | 1600 000Ke¢ | 1600000Ke | 1600000 K
vydaji
Zaklad ke

367 500 K¢ 1550000K¢ | 1707 500Ke¢ | 1773 600Kc¢ | 1841 100 K¢
zdanéni
Dan 15 % 55 125 K¢ 232 500 K¢ 256 125 K¢ 266 040 K¢ 276 165 K¢
Sleva na dani 27 840 K¢ 27 840 K¢ 27 840 K¢ 27 840 K¢ 27 840 K¢
Vysledn dat 27 285 K¢ 204 660 K¢ 228 285 K¢ 238 200 K¢ 248 325 K¢

DPFO pro pesimistickou variantu
2022 2023 2024 2025 2026

Pfijem 612 500 K¢ 1050000K¢ | 1102500Ke¢ | 1124550Kc¢ | 1147041 K&
Sazba
pausalniho 80% 80% 80% 80% 80%
vydaje
Vyse
pausalnich 490 000 K¢ 840 000 K¢ 882 000 K¢ 899 640 K¢ 917 633 K¢
vydaji
Zaklad ke

122 500 K¢ 210 000 K¢ 220 500 K¢ 224 900 K¢ 229 400 K¢
zdanéni
Dan 15 % 18 375 K¢ 31500 K¢ 33075 K¢ 33 735 K¢ 34410 K¢
Sleva na dani 27 840 K¢ 27 840 K¢ 27 840 K¢ 27 840 K¢ 27 840 K¢

3 660 K¢ 5235K¢ 5 895 K¢ 6 570 K¢




PRILOHA P VII: DPFO — UPLATNENI SKUTECNYCH VYDAJU

DPFO optimisticka varianta

2022 2023 2024 2025 2026
Prijmy 1837 500Ke¢ | 3150000K¢ | 3307500K¢ | 3373 650Ke¢ | 3441 123 K¢
Vydaje 1614117Ke¢ | 1811347K¢ | 1849695KE | 1863289 Ke | 1876943 K¢
Zaklad ke
223 300 K¢ 1338600K¢ | 1457800K¢ | 1510300K¢ | 1564 100Kc¢
zdanéni
Daii 15 % 33 495 K¢ 200 790 K¢ 218 670 K& 226 545 K¢ 234 615 K¢
Sleva na
27 840 K¢ 27 840 K¢ 27 840 K¢ 27 840 K¢ 27 840 K¢
poplatnika
Daii po slevé 5655 K¢ 172 950 K¢ 190 830 K¢ 198 705 K¢ 206 775 K¢
DPFO pesimistickd varianta
2022 2023 2024 2025 2026
Prijmy 612 500 K¢ 1050000Ke¢ | 1102500Ke¢ | 1124550Ke¢ | 1147041 K¢
Vydaje 1302219Ke¢ | 1276665 K¢ | 1288279 KE | 1290644 K& | 1292 846 K¢
Zaklad ke
-689 719 K¢ -226 665 K¢ -185 779 K¢ -166 094 K¢ -145 805 K¢
zdanéni
Dan 15 %
Sleva na
poplatnika

Daii po slevé




