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Abstrakt

Cielom bakalarskej prace Podnikatelsky plan zacinajuceho podniku je
plén zaloZenia hostitelského podniku v Prahe. Ide o plan vo forme,
ktord by mohla byt pouzitd v redlnom svete pri zakladani podniku.
Teoretickéa Cast priblizuje zadkladné pojmy a zoznamuje so Struktirou
podnikatelského pléanu. Praktickd cast vyuziva tento teoreticky zéa-
klad pri samotnej tvorbe pldnu. Pri analyze a ziskavani informécii
st pouzité metddy PEST analyza, SWOT analyza alebo Porterov model 5

sil.
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Abstract

The goal of the bachelor work Business Plan of Starting Business is
the plan of establishing business in services sector in Prague. It
is the form of plan which could be used in real world for estab-
lishing business. Theoretical part elucidates the basic terms and
acquaints with a structure of business plan. Practical part uses
this theoretical base in creation a plan itself. In analysis and
getting information are used methods PEST analysis, SWOT analysis

or Porter's five forces model.
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Uvod

Malé a stredné podniky maju nepochybne velkdt zasluhu na vytva-
rani pracovnych miest a vdaka ich flexibilite, ktord je jednym =z
charakteristickych prvkov, dokédzZu reagovat na zmeny spotrebitelského
sprdvania v ramci mozZnosti relativne rychlo. Pri rozbehu nového
podniku alebo tieZ pri akejkolvek inovacii v uZ existujlcom podniku
je dobré zostavit podnikatelsky plén, vdaka ktorému si uvedomime,
¢i je investicia vhodna. NavysSe v prostredi hostitelskych c¢innosti
je v tejto dobe vysokd konkurencia a preto je podnikatelsky pléan
skbr povinnostou. Minimadlne preto, aby podnikatel vdébec vedel, ¢i
je schopny dostatoc¢ne sa odlisit od ostatnych, tym padom aj uspiet
a zaroven si ujasnit ako bude cely plan financovat. To su len nie-
ktoré z veci, ktoré podnikatelsky plén prinaSa.

Cielom tejto bakaldrske prace je vytvorenie podnikatelského
planu zacinajuceho podniku zameraného na hostitelskd c¢innost. Vy-
tvorend praca Jje prinosom pre autorku, ktord vlastnym prieskumom,
zberom, analyzou a zhodnotenim tGdajov zistuje, ¢i by rou vytvoreny
podnik bol schopny Zivota, presadit sa aj napriek vysokej konkuren-
cii a nakoniec samozrejme tvorit hodnotu.

Forma prédca je rozdelend na dve Casti. Zacina teoretickou, kde
st s pomocou odbornej literatlGry postupne spracované jednotlivé as-
pekty podnikania a prvky podnikatelského planu. Druhéd c&ast, prak-
tickd, m& definovany hlavny ciel ako vytvorenie samotného podnika-
telského planu, ktory sa opiera o teoreticku cast. Data, ktoré po-
uziva pri hodnoteni redlnosti a konkurencieschopnosti podnikatel-
ského napadu, vychddzaju z analyzy konkurencie, odvetvia a cielovej
skupiny zdkaznikov, pricom su pouzité PEST analyza, Porterov model
5 konkurenénych sil a SWOT analyza. Po analyzach nasleduju defino-
vanie cielov a marketingovy, organizac¢ny a financ¢ny plén. Zaver

zhodnocuje ciele, ¢i a ako boli splnené.
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1 ZAKLADNE POJMY

Podnikanie
Obchodny =zakonnik vymedzuje pojem podnikanie v zédkone ¢&.
513/1991 Zb. §2 ako sustavnu ¢innost vykondvant podnikatelom samo-
statne, pod vlastnym menom, na vlastnt zodpovednost s cielom do-
siahnutia zisku. (S-EPIs.r.o., 2010-2017)
Podnik
Podnik oznacuje akykolvek subjekt, ktory vykonadva ¢innost. Tato
¢innost spociva v ponuUkani tovaru alebo sluZieb zakaznikom na trhu,
ale nemusi pri nej nevyhnutne dosahovat zisk, aj ked je to jeden
z primdrnych cielov. Podstatou je aktivita a schopnost prezit na
trhu v konkurenc¢nom okoli. (Dvoracek, a ini, 2012 s. 1)
Podnikatel
Podnikatelom ako ho pozname dnes je jednotlivec, ktory sa roz-
hodol uplatnit svoje fyzické a psychické schopnosti v podnikatelskom
prostredi. Odbornost, tvorivost, odvaha alebo iniciativa su
vlastnostami, ktoré mu umoznuju spoznavat pri¢iny nerovnovahy na

trhu a zaroven vcas rozpoznat podnikatelské prileZitosti. Tieto

vlastnosti mdéZeme teda oznacit ako zaklad uspechu. (Alexy, a ini,
2005 s. 13)
Slovo pdévodom z franctzstiny -,entrepreneur® - prelozime do-

slova ako ,prostrednik", pretoze hlavnou Glohou tohto ¢&loveka bolo
prevziat zodpovednost =za rizikd nejakého projektu. Stretneme sa
s mnohymi pramenmi, ktoré opisujt umelcov alebo tvorcov a ich diela,
no Ziaden z nich neoznac¢uje tychto Iudi za podnikatelov. AZ do za-
¢iatku 18. storoc¢ia, kedy sa uz zacina podnikatel povazovat za pro-
fesiu. (Srpova, a ini, 2010 s. 18)

Rozhodnutie zacat podnikat by mal starostlivo =zvazit kazdy,
kto rozmysSra nad podnikanim ako nad svojou profesiou. Mnoho lTudi si
mysli, Ze ak budt sami sebe panom, ako je tieZ podnikanie vnimané,
znamena to, ze budl slobodni. Podla mbéjho nazoru je to préave naopak.
Ak sa rozhodnem podnikat, pravdepodobne to bude oblast, ktorou som
posadnuty, c¢o vlastne znamend, Ze dant ¢innost nechcem robit len
dobre. Pravy podnikatel chce byt leadrom vo svojom odbore a chce
neustédle prichadzat s novymi, inovativnej$imi nédpadmi. To je doZi-

votny proces.



2 PODNIKATELSKY PLAN

Rozhodnutim podnikat vSetko es3te len zacina. Ak vieme Co robime,
rdta sa s tym, Ze zaroven chépeme preco to robime. Zostava vSak eSte
jedna otazka - ,Ako to robime?“. V3ade, kde je konecny vysledok
potrebné porovnat s cielmi, je dbéleZzité mat plan. Plan poméha utrie-
dit mysSlienky, co je pri =zakladani podniku obzvlast délezité. Pri
procese tvorby planu zistime, &o vSetko je s cestou podnikania spo-
jené a ¢i je nas$ napad realizovatelny a zivotaschopny. Nedd mi nes-
pomentt citdt od uzndvaného francuzskeho spisovatela, Antoine de
Saint Exupéry, ktory znie: ,Ciel bez planu je prostym prianim."“

(Saint-Exupéry, 2017); pozn.: preklad autorky

2.1 Definicia a typy podnikatelského planu

Existuje hned niekolko definicii a cely plén ako vysledny do-
kument taktiez? nemd uUplne jasne urcent formu ani rozsah. VSetko
z4visi na type spracovavaného planu. Kvalitne pripraveny podnika-
telsky plén teda urc¢ite nebude nejakou $Sabldénou, ktort podnikatel
vyplni za par minGt s cielom ziskat napriklad finané¢né prostriedky

alebo investora. Jedna z definicii znie takto:

»Podnikatelsky pldn je pisomny dokument, ktory popisuje
vSetky podstatné vnutorné aj vonkajsSie okolnosti suvisiace
s podnikatelskym zamerom. Je to formdlne zhrnutie podnika-
telskych cielov, dbévodov ich redlnosti a dosiahnutelnosti

a zhrnutie jednotlivych krokov vediucich k dosiahnutiu tychto

cielov.“ (Srpova, a ini, 2011 s. 14)

V podnikovej praxi sa stretneme s mnohymi podobami podnikatel-
skych plénov, ¢o je dbdsledkom réznorodosti potrieb, no najbeZnejsie
sa stretneme s 3 nasledovnymi typmi:

- zakladatelsky pléan - najc¢astej$i dévod na spisanie planu je

zaloZenie nového podniku alebo ziskanie zdrojov;

- strategicky plan - ako podklad pre kontrolu;

- finanény plan pre investora - takyto dokument obsahuje iba

detailne rozpracované financ¢né podklady a sleduje jediny za-
mer - ziskat zdroje;

( Slovak Business Agency, 2017)



Cielom tejto préce Jje =zaloZenie podniku a prave preto budua

vSetky kapitoly sustredené prave na prvy typ z uvedenych.

2.2 Zakladatelsky plan

Celkovy obsah, Struktira aj celkovy rozsah zakladatelského
pladnu sa odvija od typu. (Finch, 2013 s. 1) Srpova rozlisuje 2
zdkladné typy pladnu a to interny a externy. Interny opisuje autorka
ako osobnu potrebu podnikatela v rozhodovacom alebo kontrolnom pro-
cese, externy =zas tak, Ze hlavnym cielom je =ziskanie podpory.
(Srpova, a ini, 2010 s. 59-60)

Investor, banka ani potencidlni partneri VAam neposkytnu fi-
nan¢né ¢i iné zdroje na rozbeh bez toho, aby sa uistili, Ze vsetky
kritické situédcie méate premyslené, Ze beriete svoj néapad vazZne a
naozaj mu rozumiete. Internd potreba, tj. tvorba planu pre vlastné
potreby, sa odrazi na Usped3nosti podnikania, pretoZe novy napad je
bezpochyby potrebné vediet predat, odprezentovat tak, aby sme zau-
jali a byt pri tom schopni odpovedat na akUkolvek otédzku tykajiacu
sa realizacie a cielov. (McKeever, 2017 s. 5) Nikto netvrdi, Ze bez
detailnej pripravy sa to nedd, ale pokial madte nieco na papieri
a zaoberate sa tym kazdou minttou svojho ¢asu, musite uznat, zZe Je
men3ia pravdepodobnost, Ze nieco vynechate. Okrem toho, proces
tvorby pomdha vylepSit prvotny nadpad vo v3etkych aspektoch.

Pri spracovani je eSte dbélezité spomenut 5 zasad, ktoré by sa
mali dodrZiavat. Ide o zrozumitelnost, pravdivost, logickost, strud-

nost a resSpektovanie rizika. (Veber, a ini, 2012 s. 97)

3 STRUKTURA PODNIKATELSKEHO PLANU

Struktura dokumentu je zloZkou, na ktorej sa nie vdetci autori
zhoduju. Argumentom Jje, Ze podniky sa charakterovo l1lisia, preto sa
poradie a nazvy kapitol 1isia, ale podstata je vSade rovnaka. Srpova
a kolektiv sa vo svoje]j publikdcii, Podnikatelsky pldn a strategie,
zhoduju na tom, Ze zakladné body, o ktorych by kazdy podnikatelsky
plan mal pojednavat st tieto:

a) Titulny list
b) Zhrnutie

c) Predmet c¢innosti



d) Analyza trhu

e) Analyza cielovej skupiny
f) Marketingovy pléan

g) Organizac¢nd Struktara

h) Finanény plan

i) Realizac¢ny pléan

Jj) Vyroba

k) Prilohy

(Srpovéa, a ini, 2011 s. 14-15)

Nasledujuce kapitoly budd popisovat konkrétne casti Struktuary
zakladatelského planu malého podniku hostitelského zamerania, ktory
nepotrebuje pouzit vsSetky z vysSSie uvedenych bodov. Z tohto titulu

buda vynechané, respektive popisané len struc¢nou charakteristikou.

3.1 Titulny list a zhrnutie

Titulnym listom sa podnik prezentuje vo velmi kratkej forme.
Obsahuje zakladné Udaje, ktoré mdZe doplnit logom. Cast, ktord na-
sleduje, je oznacovand ako zhrnutie. Opis podniku, opat, v jedno-
duchej a vystiZnej forme. Ma& dve charakteristické &rty - je najdd-
lezitejsi a pisSe sa ako posledny. Obsah zhrnutia sa odvija od kon-
krétneho typu plénu, no pre akyvkolvek podnikatelsky plan plati, zZe
cielom tejto kapitoly Jje podat informédcie o podniku ¢o najzaujima-
vejsSie a pravdivo. Ak ide o plén pre ziskanie investora, toto Je
presne ta cast, ktord by mala uptGtat jeho pozornost a zaistit, zZe

po jej prec¢itani si vyberie prave dany podnik. (Horehledovéa, 2012)

3.2 Predmet ¢éinnosti

Uloha tejto ¢asti je dost podobnd zhrnutiu, ale popis predmetu
&innosti rozoberd podnik viac do hlbky. Podava informacie o jeho
vizii, cieloch, hodnotach a celkovom budtcom smerovani. Mali by sme

dostat odpoved na tri za&kladné otéazky:

- Kde som a ako na tom som? - aktudlna situacia
- Kde chcem byt? - kam smerujem, moje ciele, motivéacia
- Ako sa tam dostanem? Potrebné zdroje - ludské, hmotné, ne-

hmotné, financné

(Srpova, a ini, 2011)



3.3 Analyza okolia podniku

Pri analyze sa vSeobecne ridime podla postupu, ktory zahfna
ziskavanie informacii vyskumom, analyzu pomocou metdéd ako PEST ana-
lyza alebo Porterov model, nasleduje popis trhu a vymedzenie seg-

mentov. Poslednym bodom je odhad predaja zo ziskanych informacii.

3.3.1 PEST analyza

Do vonkajSieho okolia podniku vstupuje rada faktorov. Hovorime
o prileZitostiach a hrozbach, ktoré sice vac¢$ina podnikov ovplyvnit
nevie, ale md moznost vyuzit ich potencidl vo svoj prospech a tym
posilnit konkurenént vyhodu na trhu. VSeobecne si vsimame socidlne
a demografické, legislativne alebo politické, ekonomické a techno-
logické faktory. Na zaklade tychto Styroch oblasti vznikla metdda
nazyvand PEST analyza (SLEPT, PESTEL alebo PESTLE su len dal$imi
obmenami v zavislosti na pocte a usporiadani faktorov). (Srpova, a
ini, 2011) V dalsSej casti struc¢ne popisem, ¢o do jednotlivych casti
patri.

Politické faktory

¥

Technologické faktorym) PODNIK {=m Ekonomické faktory

&

Sociologické a demografické
faktory

Obrdzok 1 : PEST analyza, ZDROJ vlastné spracovanie

Politické faktory
Okolie podniku, kde spadaju zmeny v legislative, zakonoch ¢i
normach, ktoré upravuju podnikanie a vymedzujG priestor pre podni-
kanie. Takisto danové zakony, regulédcie exportu a importu alebo ce-
nova politika. VSetky spomenuté faktory obmedzuju podnik v rozhodo-
vani sa, predstavuja hrozby, no na druhej strane sa tiez mézZu tran-
sformovat do nevidanych prilezitosti, ak ich podnik vé¢as identifi-
kuje. (Sedlackova, a ini, 2006 s. 16-17)
Ekonomické faktory
Prosperitu podniku urcéuje stav ekonomiky a zmeny v nej. Inak
povedané, ekonomicky rast zvySuje spotrebu lIudi a naopak. Tento eko-

nomicky rast na jednej strane prindSa situdcie, ktoré podniky sub-



jektivne povazujl za prilezitosti, na strane druhej situédcie, roz-
sahom a obsahom, pokladané za hrozby. Tak ¢i onak, stale by mali
sledovat predovsetkym vyvo] makroekonomickych trendov. Spomeniem tie
najdblezitejSie, ktorymi sG UGrokovad miera, miera inflécie, danové
politika a zmenovy kurz. (Sedlackovéa, a ini, 2006 s. 17)

Ketkovsky vo vztahu s ovplyviiovanim strategickych cielov pod-
niku pridava eSte hospodarsku politiku vl1ady, pod ¢im sa mé& rozumiet
napriklad podpora podnikania alebo ochrana investicii. (Ketrkovsky,
2006 s. 43-44)

Socialne a demografické faktory

Skupina faktorov zahfniajuca akékolvek zmeny v Zivotnom Style
a presvedceni Iudi. Poslednych 40 rokov zaznamenal svet nemdlo zmien
v spravani populéacie. Butler vo svoje]j knihe uvadza, Ze sa zvysSuje
pocet Tudi v dbéchodkovom veku a mladi Casto predlZuju svoje Studium,
kvdli statusu Studenta. A7 takéto, moZno nevyznamné zmeny, mdzZu
zna¢ne ovplyvnit Zzivotny cyklus podniku. Pri vybere cielovej sku-
piny, respektive ,tagretingu“ je dobré vediet ako sa spolocnost
sprava z ddévodu vyuzitia plného potencidlu podniku. (Butler, 2006
s. 253)

Zadkaznici vsak nie st jedinym segmentom, ktory si zasluzi po-
zornost. Faktom je, Ze prosperita podniku zavisi z velke]j cCasti aj
na zamestnancoch. Napriklad, v suvislosti s rasticim zdujmom o vyS-
Siu kvalitu osobného Zivota, ponukaju zamestnavatelia benefity ako
volna pracovnu dobu, krat$Sie tyzdenné uvazky, mozZnosti realizacie
seba samého v podniku a podobne. To vSetko namiesto bezZného navyse-
nia platov. (Sedlackova, a ini, 2006 s. 18)

Technologické faktory

“Tie najrychlejsie zmeny sa vyskytuju v technoldgii a Ziadna
malda firma si ju nemézZe dovolit’ ignorovat alebo bez nej zit. Zmeny
nevytvorili dobu volnosti, ale namiesto toho vytvorili u ITudi nut-
nost’ neustdle zlepSovat svoje zrucdnosti, aby zostali zamestnatelni.”
(Butler, 2006 s. 253); pozn.: preklad autorky

Podobne to plati aj pre podniky. Konkurenénd vyhoda nepotrva
naveky. Ak podnik zadne na =zaklade stratégie budovania produktu,
ktory je Jjednym znakom odlisny od tych konkurenénych, nemdze sa
spoliehat, Ze tuto vyhodu mu v kratkom ¢ase niekto neukradne. V ta-
kom pripade bude musiet =znizit cenu alebo zmenit ponuku. Ak Jje

chytry, zac¢ne reagovat inym spdsobom, a to tak, Ze bude neustéale
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investovat do vyvoja a prichédzat s novymi a novymi napadmi, ktoré
jeho stratégiu budovania odlisného produktu budt nasledovat. Nane-
Stastie, kazdd ¢asova ¢i financénd investicia do vyskumu, a to akého-
koIvek, so sebou nesie rizikd TUspesnosti a akceptovatelnosti.

(Kerkovsky, 2006 s. 46)

3.3.2 Porterov model 5 konkurenénych sil

Podnik potrebuje mat komplexny prehlad o situdcii odvetvia
v ktorom podniké alebo planuje podnikat. Ak si chce vybudovat trvalu
konkurenc¢nt vyhodu a schopnost reagovat na zmeny z okolia, nestaci
poznat len potenciadlnych konkurentov. M. Porter v roku 1979 defino-
val model, ktory sa =zaoberd postavenim podniku v skimanom konku-
renénom prostredi a pozndme ho pod nazvom Porterov model piatich

konkurenc¢nych sil. (Porter, 1980 s. 29)

Substituc¢né produkty

<+

Sila kupujucich E>Rivali§a EedZi ?ktUéanU<j Sila dodavatelov
onkurenciou

T

Novéa konkurencia

Obrdzok 2: Porterov model 5 konkurenénych sil, ZDROJ: vlastné spracovanie

Aktualna konkurencia

VSetci UcCastnici v danom odvetvi, ktori momentdlne na trhu
pontkaji svoje produkty alebo sluzby, predstavuja aktudlnu konku-
renciu pre podnik toho istého odvetvia. Spolu s podnikom tvoria
jadro, ktoré je ako celok ovplyviované prvkami z okolia, ¢o stimu-
luje napéatie. (Schoemaker, 2016)
Nova konkurencia

Nové podniky vstupujice na trh sa snazia ziskat podiel na trhu,
¢im mbézu ovplyvnit spréavanie zakaznikov. Do odvetvia tieZz prindsaju
novl kapacitu a nové zdroje. Nésledkom toho mdze byt pokles cien
alebo narast ndkladov. (Porter, 1994 s. 7)
Substituéné produkty

Substituc¢né produkty st charakteristické tym, Ze limituju po-
tencidlne vynosy odvetvia a taktie? zisk podniku. Cim je cena néa-
hradnych vyrobkov zaujimavej$ia, tym niz$ia je uroven ceny, ktort

si podnik mbéze dovolit priradit svojim produktom. Porter vo svojej
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publikacii hovori o dopade né&hradnych vyrobkov ako o celkovej od-
vetvove] elasticite dopytu. Nie je pravidlom, ze pri identifikédcii
substitttov sa musime striktne pohybovat v naSom odvetvi - mdZe sa
stat, Ze produkt s rovnakou funkciou ndjdeme v Uplne inom odbore.
(Porter, 1994 s. 17-18)

Sila dodavatelov

Za ucelom vyroby vlastného produktu alebo moZnosti pontknutia
vlastnej sluzby, potrebuje podnik nakipit cudzie produkty ¢i sluzby.
Ak je na trhu velké mnozZstvo dodavatelov, podnik mé& mozZnost vyberu
podla kvality, vztahov a ceny. Nastédva vsSak aj opac¢néd situacia, a to
ak sa na trhu objavujt len 2-3 dodavatelia, z ktorych si mbéze podnik
vybrat. Mozné scenare, ktoré podnik musi ocakavat st napr. dodavatel
sa rozhodne, Ze nebude podnik zasobovat alebo podnik samotny nemé
dostatok zdrojov, aby mohol tento tovar nakupovat. (Schoemaker,
2016)

Dodavatelia uplatiuju svoj vplyv vyjednavanim a hrozbou zvy-
Senia ceny, resp. zniZenia kvality tovaru a sluzieb. Ak je odvetvie
neschopné kompenzovat rast, silni dodéavatelia vedia tlac¢it ceny na-
hor a tym maximalizovat svoj zisk. (Porter, 1994 s. 27)

Sila kupujacich

Kupujuci sa snazia svojim vplyvom postavit konkurentov proti
sebe, aby =ziskali ¢o najlepS$iu kvalitu za C¢o najnizsSiu cenu. Pri
tom je tadto miera vplyvu zavisld na trznej situdcii ¢i doéleZitosti
ndkupov v odvetvi, v porovnani s jeho celkovym obratom predaja.
(Porter, 1994 s. 25)

Zadlezi na produkte. Ak je Specialny a konkurenc¢ne vo vyhode,
kupujtci nema velky vplyv na vysSku ceny a podnik si ju mbéZe dovolit
urc¢it vyssiu. Pri vysokej transparentnosti trhu v3ak zvadcsSa kupujaci
dobre vie akl cenu mbze vyzadovat. To je pripad, kedy je podnik ten,

ktory nemd& silu nad cenou. (Schoemaker, 2016)

3.3.3 Analyza trhu a cielovej skupiny

Ak mé& podnik prehlad o konkurentoch a vie o vyhode, ktora ho
od nich bude odliSovat, mé& dobry zadklad pre uUspedny vstup na trh.
Nasleduje ale esSte par zalezitosti, ktoré si musi ujasnit.

Krafikova vo svojom ¢lanku tvrdi, Ze nevhodnej$im spdsobom ako
uspokojit potreby spotrebitelov skutocéne efektivne, je tvorit pro-

dukty alebo ponukat sluzby vybranej cielovej skupine Iudi. Ulohou
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podniku je teda rozdelit trh na segmenty a nésledne zistit, kolko
alebo ktory z nich chce pokryt. Jednotlivé segmenty ITudi sa lisia
nielen potrebami, ale aj ndkupnym rozhodovanim. (Karfikovéa, 2009)
Bill Cosby mé& podobny nézor: ,Nepoznadm klu¢ k Uspechu, ale klucom
k neGspechu je snaha zapac¢it sa vsetkym.“ (Cosby, 2017); pozn.:
preklad autorky

V publikédcii Strategicky marketing sa stretneme s nasledovnym
postupom cielenia. Prvym krokom je delenie trhu podla kritérii (so-
cio-demografickych, geografickych, behaviordlnych, psychografic-
kych, zivotného Stylu...). Nédsledne sa segment vyprofiluje v zmysle
ekonomickej sily, velkosti, budtGceho trzného potencidlu alebo spo-
trebného spravania. Poslednému kroku predchddza zhodnotenie pripra-
venych dat. Stvrtym krokom si podnik uZ stanovi skupinu, oznad&i ju
cielovou a to znamena, ze vsSetku svoju pozornost bude cielitf na nu.
(Hanzelkova, a ini, 2009 s. 44)

Pre vytycenie jednej cielove] skupiny musime chapat spotrebi-
telské spravanie komplexne. Musime sa snazit pochopit vazby medzi
podnetmi a reakciami, ¢o nadm pomdbZe vidiet do <¢iernej skrinky spo-
trebitela. Ta je dbélezZzitd pretoZe predstavuje svet vzdjomného pdso-
benia potrebnych predispozicii, situaénych vplyvov a ndkupného roz-

hodovania v psychike spotrebitela. (Koudelka, 2006 s. 7-8)

3.3.4 SWOT analyza a manazment rizik

Tato kapitola by mala sumarizovat klady a zapory, silné a slabé
strénky, prilezitosti a hrozby. Po ddékladnom rozbore prostredia,
zdkaznikov a uvedomeni si vlastnych cielov zistime, akym rizikdm nas
plén musi ¢elit. Tento krok robime z 2 dbévodov. Prvym je, Ze analy-
zujeme a definujeme problém. Zaradime ho do skupiny - bud je ovplyv-
nitelny alebo neovplyvnitelny. Druhym dévodom Jje hladanie optimél-
neho rieSenia tych rizik, ktoré ovplyvnit vieme. O tych nami neov-
plyvnitelnych musime vediet, aby sme sa im mohli, pokial moZno,
vyhnat. Metdédu, s ktorou tu mbéZeme pracovat nazyvame SWOT analyza.
(Srpova, a ini, 2011 s. 32)

SWOT analyza

Metdda silnych (Strengths) a slabych stradnok (Weaknesses),
prilezitosti (Opportunities) a hrozieb (Threads). Jakubikova v ka-
pitole svojej knihy odporuca zacat prave prilezitostami a hrozbami

vo vonkajSom okoli. Po tejto dbékladnej analyze je podnik pripraveny
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na vnutorny rozbor silnych a slabych strédnok. Tie sa urcujl na za-
klade wvnutropodnikovych analyz a hodnoteni. (Jakubikovéa, 2008 s.
103) Mnoho faktorov, ktoré do SWOT analyzy vstupuje, Jje odvodenych
od analyz vonkajsSieho okolia - t.j. Porterovej analyzy 5 sil ¢i PEST
analyzy. (Veber, a ini, 2009 s. 524) Preto sa casto pouziva na
zhrnutie vysledkov z rozboru konkurencie, odvetvia alebo cielovej

skupiny a vytvorenia prehladu rizik.

3.4 Organizacéna Struktura

Definicia hovori o hierarchickom wusporiadani vztahov medzi
pracovnymi miestami v organizacnych utvaroch a vztahov medzi Gtvarmi
v organizadcii. Organizac¢nd Struktira pozostdva =z nadradenosti
a podriadenosti a v jednotlivych pozicidch riesi kompetencie a zod-
povednost. (Creative Commons BY-NC, 2016)

Bassiouny m& nazor, Ze ide o spdsob, ktorym kaZdé organizéacia
organizuje svojich zamestnancov do Jjednej Struktiry s cielom mini-
malizovat zmatky a maximalizovat koordindciu a jasnost =zodpoved-
nosti. Jej velkost sa meni s rastom podniku. (Bassiouny, 2009 s. 9)

Podla zlozitosti vieme organizac¢né Struktury rozdelit na:
- jednoduché alebo ,flat structure“

- zlozité, respektive funkéné

Jednoduché organizac¢né Struktiry st na rozdiel od tych zlozitejsich
charakteristické tym, Ze celd moc a pravomoci sU sustredené zvacsa
v jednej osobe - vlastnikovi, resp. zakladatelovi. Jeden ¢len 3truk-

tlry mé& na starosti viacero uloh. (Mallya, 2007 s. 144)

Podla formélnych vztahov rozlisujeme organizac¢nt Struktaru v
troch zédkladnych typoch:

- Liniova

- Stabna

- Kombinovana

(Cejthamr, 2010 s. 203)

Predmetom celej praktickej casti je zaloZenie podniku s malym
poctom zamestnancov, ¢o znamenéd, Ze v nom funguje liniova Struktira.

Podrobnej$ie teoreticky preto vymedzim len tento typ.



Liniovad organizacéna Struktura

Je prvym typom organizéacie, ktory sa utvoril v malych organi-
zdcidch s jedinym nadradenym stuprniom nad prevadzkou. Tymto jedinym
prvkom bol v takmer vsetkych pripadoch vlastnik.

Liniovy typ Je vyznacny prikazovou alebo priamou pravomocou
a najvyznamnejs$im vplyvom a zodpovednostou. Takisto sa opisuje ver-
tikdlnym liniovym riadenim, c¢o znamenéd, Ze vsetci wveduci st v jed-
nej, najvys$$ej rovine a tym tvoria liniu. Vidiet ju v malych podni-
koch s poc¢tom zamestnancov do 50. Toto ¢islo je hranicou, kedy su
vrcholovi pracovnici schopni riadit urcéity pocet ITudi. (Cejthamr,

2010 s. 204)
Riaditel’

Obrdzok 3 : Liniovd organizacnd Struktura, ZDROJ: vlastné spracovanie

3.5 Marketingovy plan

Marketing
Zacnem znamou definiciou AMA: ,Marketing je procesom planova-
nia a napliovania koncepcie, ocerniovania a distribtcie myS$lienok,
vyrobkov a sluZieb. Smeruje k uskutocnovaniu vzadjomnej vymeny, uspo-
kojujtcej potreby jedinca a organizéacie.“ (AMA, 2013) Kotler =zas
hovori o marketingu ako o ,spoloc¢enskom a riadiacom procese, ktorym
jednotlivci a skupiny ziskavaja to, ¢o potrebujd a pozaduja, pro-
strednictvom tvorby, ponuky a vymeny hodnotnych vyrobkov s ostat-
nymi.“ (Kotler, a ini, 2007 s. 44)
Marketingova stratégia
Na to, aby si podnik vytvoril a dlhodobo udrzal poziciu na
trhu, potrebuje spravne nastavenu marketingovu stratégiu. Je prav-
dou, Ze ciele né&m urcuju, kde sa chceme dostat, ale bez stratégie
nam chyba kla¢, ako sa tam dostaneme.
Marketingova stratégia Jje zaloZend na segmentacii, targetingu
a positioningu. (Kotler, a ini, 2007 s. 348) Medzi fazy, ktoré
spadajt pod strategické plénovanie zaradime nasledujuce:
- Faza analyz - faza prieskumu trhu, segmentacie, targetingu,

positioningu a analyz ako Porterov model, BCG, PEST, SWOT...
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- Faza syntézy - tvorba marketingového mixu, stanovenie cielov,
ceny, propagacie a distribucie

- Faza realizacie - samotnd vyroba a preda]

- Faza kontroly - vyhodnotenie

(Creative Commons BY-NC, 2015)
Marketingovy mix

Pojem marketingovy mix chapeme ako sUbor vnitornych c¢initelov
v podniku, ktoré maju charakter ovplyvnit rozhodovanie spotrebitela
pri nakupe. (Zamazalova, 2009 s. 39) Mame 2 moznosti. Bud zacneme
segmentédciou a na zadklade vybraného segmentu vytvorime mix Jjemu
priamo na mieru alebo vytvorime marketingovy mix a aZ potom hladame
najlepsie odpovedajucu skupinu zakaznikov. (Foret, 2012 str. 98)
Spolu s vyberom trZného segmentu a cielovych trhov vytvara mix mar-
ketingovl stratégiu firmy. (Jakubikova, 2008 s. 146) Autor, Neil H.
Borden, uvéadza 4 zlozky, ktoré mix tvoria:

- (P)roduct - vyrobok alebo sluzba

(P) rice - cena

(P)lace - miesto predaja, distribucia

- (P)romotion - propagéacia
(Adcock, a ini, 2001 s. 168)
Hostitelskd ¢innost je ale sluzbou, preto je esSte potrebné doplnit
3 nasledujlce poloZky:

- (P)eople - zamestnanci a zéakaznici

— (P)roces - forma poskytnutia sluzZby

- (P)hysical evidence - prostredie, kde je sluZba poskytovanéa
(Creative Commons BY-NC, 2017)

V sucasnosti vieme aj o dal3ich podobach, kde autori zaobera-
jlci sa touto témou pozmenili zdklad. K uc¢elom planu podniku tejto
prace postac¢i zakladny model marketingového mixu sluzieb. Nasledu-
juace riadky venujem vysvetleniu kazdého prvku 7P.

Product = Vyrobok alebo sluzba

Je dblezité pochopit, Ze na produkt sa nemdZeme pozerat <&isto
len ako na nieco, c¢o predavame. Zakaznik, teda ¢&¢lovek, je ovplyvrio-
vany svojimi embéciami, hodnotami alebo okolim, preto posudzuje pro-
dukt zaklade svojho vlastného pohladu. Holandsky profesor Leeflang
pochopil potreby jedinca a rozdelil samotny produkt do 3 vrstiev:

- fyzicky produkt - farba, vdéna, parametre, farba, velkost...
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- rozSireny produkt = symbolické alebo odvodené rysy - znacka,
obal, styl, doplnkové sluzby a tieZ pohodlnost, cena, znamost
- totdlny produkt = zakaznikom pripisované rysy - zaruka zi-
votnosti, novost, instaldcia - vSetky vlastnosti a rysy pro-
duktu délezité pre konkrétneho zadkaznika a preto st najviac
marketingovo ovplyvnitelIné (Tomek, a ini, 2009 s. 139)
Price = cena

Ak chce podnik fungovat potrebuje byt ziskovy. Nesmie stanovit
cenu v takej vyske, aby celkové vynosy boli niZzsie ako naklady. Na
druhej strane zas nesmie byt prilis vysoka, pretoZe zdkaznik pripise
vy$3iu hodnotu peniazom a produkt neklpi.

Moznosti stanovenia ceny je niekolko a pri jej tvorbe je mozné
kombinovat viacero metdédd naraz. Najcastejsie pouzivané st nasledu-
jlace:

- konkurenc¢ne orientovand cena - vysSka pribliZne odpovedéd vysSke
ceny konkurené¢nych produktov
- ndakladovo orientovanad cena - vy3ka ceny je stanovend na roz-
pocte nédkladov na produkty podla zdrojov, <cinnosti alebo
procesov spojenych s vyrobou alebo prevadzkou
- dopytovo orientovand cena - cena podla vnimania produktu za-
kaznikom (iPodnikatel, 2013)
Place = miesto predaja, distribucia

Miesto predaja alebo distribué¢néd politika hovori o tom, ako
dodat spréavny produkt v spravny ¢as a na spravne miesto. Tento pro-
ces mbZe prebiehat priamo (produkt sa dostane priamo od predajcu
k zdkaznikovi) a nepriamo (do procesu vymeny vstupuju medzic&lénky
ako maloobchody, velkoobchody alebo sprostredkovatel). (Jakubikovéa,
2013 s. 252)

Promotion = propagéacia

Komunikac¢néd stratégia je dbélezitd hlavne pre novy podnik, aby
sa podnik dostal do povedomia ITudi. Mdze vybrat bud pull metddu
alebo push metddu, respektive zvolit kombindciu. Konkrétne nastroje,
ktoré sa vyuZivaju su nasledovné:

- reklama - neosobnd komunikacia cez plateného sprostredkova-
tela

- priamy predaj - ide o ponuku a pripadne nasledny predaj osob-
nym oslovenim zdkaznika, hovorime teda o telefondtoch, vy-

stavach, veltrhoch...



- public relations - ide o ziskavanie a udrziavanie vztahov so
zainteresovanymi stranami a tieZ zlep3ovanie meno podniku
- podpora predaja - subor technik, ktorych cielom je podat
informaciu o pridanej hodnote produktu

(Kotler, a ini, 2007 s. 835-837)
People = zamestnanci a zdkaznici

V prvom rade Tudia, ktori st zodpovedni za to, akym spdsobom
bude sluzba poskytnutd. Podnik by mal uvaZene rozhodovat, akého
Cloveka prijat, pretozZze zadkaznikova spokojnost bude z velkej cCasti
ovplyvnend prave touto osobou. Na druhej strane, do skupiny People
patria aj zakaznici, pretoZe st sUcastou procesu poskytovania sluZby
a tym padom tieZ ovplyviuju vyslednu kvalitu. (Vastikova, 2008 s.
27)
Proces

Medzi zédkaznikom a vysledkom sluzby je medzera, ktort nazyvame
proces. Ide tieZz o interakciu medzi z&kaznikom a poskytovatelom.
(Vastikova, 2008 s. 23) Konkrétne v hostitelskych sluZbédch hovorime
napriklad o rychlosti obsluhy, splnenie poZiadaviek...
Physical Evidence = prostredie

V sluzbéach chéapeme physical evidence ako prostredie, v ktorom
je sluZzba alebo produkt poskytovany. Inak povedané atmosféra pod-
niku. Nespadéd sem len materidlne vybavenie priestorov alebo samotny
vzhlad priestorov. Zaradit sem musime tiez Cistotu podniku, bezpecl-
nost a to ako upraveny je persondl. Tudia jednoducho preferuju

miesto, kde sa citia prijemne. (Sakarivya, 2011)

3.6 Finanény plan

Financné pléanovanie pre podnik znamend suhrn ¢innosti vedtcich
k tvorbe finané¢ného planu, ktory sa vyuziva okrem iného pri odhado-
vani potrebnych zdrojov k financovaniu budtGcich potrieb. (Ruackova,
a ini, 2012 s. 157) Vyznam financ¢ného planovania pekne vystihuje
citadt niekdajsieho generdlneho riaditela GE, Jacka Wlcha: "“Troma
najdbélezitejsimi vecami, ktoré potrebujete v podnikani merat su spo-
kojnost’ zdkaznikov, spokojnost zamestnancov a cashflow."“ (Welch,
2014-2017), pozn.:preklad autorky. Siman obajuje nazor, Ze finanéné
riadenie je dominantnou a integrujtcou zloZkou celkového riadenia

podniku. Definuje ho ako ,efektivne riadenie penaznych prostriedkov
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vloZenych do podnikania, tj. ich ziskanie a zhodnotenie." (Siman, a

ini, 2010 s. 1)

3.6.1 Delenie a obsah finanénych planov

7 Casového hladiska sa deli financ¢né pléanovanie na kratkodobé
(v obdobi 1 roku; zdrojmi st kratkodobé cudzie zavadzky alebo krat-
kodobé Dbankové tUvery) a dlhodobé (na obdobie dlhsie ako 1 rok,
obvykle 3-5 rokov; zdrojom je zvycajne vlastny kapitdl alebo dlho-
doby cudzi kapital). Kazdy financ¢ny pléan sprevadzaja 3 zakladné
dokumenty - suvaha, vysledovka a cashflow. (Martinovic¢ovéa, a ini,

2014 s. 152)

Tabulka 1 : Prehlad dlhodobého a krdatkodobého financného pldanovania, (Synek, a ini,
2010 s. 176)

KRATKODOBE PLANOVANIE DLHODOBE PLANOVANIE
sltzi ako prostriedok, cez ktory podnik struény prehlad rozvoja,
zabezpeci plnenie dlhodobého financovania strategické plénovanie
obsahuje rozhodnutia, ktorych ulohou je obsahuje rozhodnutia o dl-
zabezpec¢it likviditu a rentabilitu podniku hodobych investiciéach
mesacné ¢lenenie roc¢nych planov ro¢né plany

Stvaha
Predstavuje staticky sthrn majetku podniku a zdrojoch krytia
tohto majetku. V zdvislosti od dévodu zostavovania exituju tri druhy
rozvahy:
- Zahajovacia - pri zakladani nového podniku
- Konec¢na - beZny typ, ktory podniky robia ku koncu roka
- Mimoriadna - pri likvidéacii, fazii alebo rozdeleni podniku
(Synek, a ini, 2010 s. 129)
Obsahuje 5 =zakladnych zloZiek, =z ktorych dve - dlhodoby majetok
a obeZny majetok - spadaju do aktiv a tri - vlastny kapitdl, cudzie
zdroje a kratkodobé zavazky - do pasiv. (Kislingerovéa, a ini, 2010
s. 52)
Vysledovka
Ulohou je informovat o Uspednosti podniku, respektive o vy-
sledku za isté obdobie. Tento vysledok vsak nie je ¢istou hotovostou,
ktort podnik ziskal. Dévodom je to, Ze zachytdva vztah medzi ndkladmi
a vynosmi. Naklady sice predstavujua ¢iastky, ktoré podnik vynalozil
na ziskanie vynosov, nemusel ich v$ak bezpodmienecne redlne zapla-

tit. Vynosy su, podobne, c&iastkami, ktoré podnik ziskal za predaj



tovaru alebo sluzieb, ale neznamend to, Ze ich v skutocénosti aj

inkasoval. (Kislingerova, a ini, 2010 s. 66)

Tabulka 2 : Priklad tvorby vysledovky v kalkulacnom ¢leneni,
ZDROJ: (Kocidnova, 2006)

Polozky

+ trzby za predany tovar

- néklady spojené s predajom tovaru
+ trzby za vlastné vyrobky a sluzby
- spotreba priameho materidlu

- spotreba energie

- néklady na sluzZby

- osobné néklady

- odpisy

- ostatné néaklady

Prevadzkovy zisk - EBIT

- nékladové Uroky

Zisk pred zdanenim - EBT

- dan z prijmu - 15%

zisk po zdaneni - EAT

Cashflow

Pojem casto oznacovany ako plan penaznych tokov. Predstavuje
rozdiel medzi prijmami a vydajmi. Je dbélezitou velic¢inou, nakolko
urc¢uje uUspeSnost podnikania a takisto =zaujima hlavne investorov
alebo banky. Princip spoc¢iva v tom, Ze na zaciatku obdobia sa stanovi
pociatoény stav penazi, nasledne sa pripocitaju prijmy, ktoré pod-
nikom presli a vydaje, ktoré podnik musel vynalozit. Vysledok tvori

stav penaznych prostriedkov ku koncu obdobia. (Mazochovéa, 2012)

Tabulka 3 : Tvorba cashflow, ZDROJ: vlastné spracovanie
Polozky

pociatoény stav penazi

penazny tok z prevadzkovej ¢innosti

+ prijmy z predaja tovaru

- vydavky na predaj tovaru

+ prijmy z predaja vlastnych vyrobkov
- vydavky na energie

- vydavky na materiédl

- vydavky na sluzby

- vydavky na osobné naklady

- uaroky

- ostatny vydavky

- dan z prijmu

penazny tok z investicnej c&innosti

- vydaje spojené so zaobstaranim aktiv
penazny tok z finanénej éinnosti

- thrada dlhodobého tuveru

koneény stav penazi

3.6.2 Postup tvorby finanéného planu nového pod-
niku

Pre Uplnost, celkovy proces tvorenia financného planu pre za-

¢inajuci podnik pozostava za tychto krokov:



- Urc¢enie finanénych cielov a analyza strategickych cielov -

idedlne podla SMART metddy

- Vytvorenie pociatocnej suvahy

- Odhad predaja, ktoré sluzi na odhad vynosov a nakladov

- SUpis jednotlivych ¢innosti nevyhnutnych na dosiahnutie cie-

Tov
(Rac¢kova, a ini, 2012 s. 157)

Siman vo svojej publikacii eSte kladie dbéraz na to, Ze nie je
podnik ako podnik. Kazdy potrebuje svoj vlastny $tyl plénovania, ale
mysli si, Ze Jjednotnd metodika, podla ktorej by sa mali riadit
zahtna:

- velkost planovacieho obdobia

- spbésob finanéného planovania

- harmonogram a zodpovednosti

- Struktaru vstupov

- spbésob vyhodnotenia plnenia

- zasady podporujuce plnenie planu (motivad&ny program a pod.)

($iman, a ini, 2010 s. 157)

Ak uz teda vieme, na ¢o plén sltzi a ¢o ma obsahovat, je potrebné
uviest Strukttru, tj. ako m& vyzerat. Vznikajtici alebo maly podnik
potrebuje do dokumentu zahrntt 4 kapitoly.

- Ciele podniku

- Projekty

- Rocény finanény plan a operativny plan

- Systém sledovania, kontroly a hodnotenia planu

(RGckova, a ini, 2012 s. 166)

3.6.3 Hodnotenie a kontrola finanéného planu

Zostavenim financ¢ného planu vytvara podnik zdklad pre financénu
analyzu. T4 predstavuje subor metdd a aktivit sltziacich na postde-
nie aktudlnej a budicej situadcie podniku. Obsahovo sa 1isi podla
koncového ¢itatela - investora, manazZéra, banku, obchodného part-
nera... (Kocianovéa, 2006 s. 7) K hlavnym technikam, ktoré st pri
analyze pouzité radime rozbor absolutnych ukazovatelov, pomerovych
ukazovatelov, z rozboru finan¢nej tiesne je to napriklad metdda Du
Pont a pridant hodnotu dostaneme ukazovatelom EVA. Percentualnym

rozborom sa zas sleduje vyvo]j poloziek finanénych vykazov v cCase.
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Pomerova analyza Jje tretou technikou a je]j podstata spocdiva v pome-

riavani dvoch absolutnych ukazovatelov. (Synek, a ini, 2010)

Ukazovatelov financ¢nej analyzy Jje nemalé mnoZstvo a nakolko

ich potreby tejto préace nevyzZaduju, uvediem len tie, ktoré vyuZijem

v praktickej cCasti - konkrétne z tychto skupin:

ukazovatele financ¢nej stability - zadlZenosti
A) UGrokové krytie = EBIT/uUroky
o) kolko krat st uroky kryté ziskom pred danou a Urokmi
o) ¢im vy$sia hodnota, tym je financé¢nd situécia lepSia
B) Urokové zataZenie = Groky/EBIT
o akli ¢ast vytvoreného efektu od&erpavaja uroky
o ¢im niz3ia hodnota, tym lepSie
ukazovatele rentability
A) rentabilita celkového kapitdlu - ROA = EBIT/Aktiva
o vyjadruje vynosnost celkového kapitalu
B) rentabilita vlastného kapitédlu - ROE = EAT/VK
o vyjadruje vynosnost vlastnych zdrojov
C) rentabilita dlhodobo investovaného kapitalu -
D) rentabilita trzieb - ROS = EAT/triZby
o vyjadruje trzZnt uspednost podniku, kde cena nie je
jediny faktor, ale Ulohu hrd aj napr. marketing
E) rentabilita nédkladov = EAT/néklady
o vyjadruje kolko ¢istého =zisku sa dosiahne vloZenim
1K¢ celkovych nakladov
ukazovatele likvidity - schopnost podniku hradit kratkodobé
zavazky
A) okamzitd = KFM/KZ
(KFM + KP) /KZ

B) pohotovéa

C) beznd = (KFM + KP + z&soby) /KZ

(Kocianova, 2006 s. 10-15)

Cista suéasna hodnota

CsH

~INV + 2

M C‘F:

Z(=r)
vysledkom Jje absolttna hodnota prinosu v dnesSnej hodnote,

respektive mnozZzstvo penazi, ktoré investicia podniku prine-
sie
jedna z najvhodnej$ich a najpouzivanejsSich kritérii, pretozZe

berie v Uvahu Casovl hodnotu penazi
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4 TITULNY LIST

Tabulka 4: Titulny list podnikatelského planu, ZDROJ: vlastné spracovanie

Podnikatelsky plan

Nazov: Colorful Bakery

Logo:

Adresa: Francouzskéa, Praha 2
Predmet podnikania: Hostitelska c¢innost
Forma podnikania: Zivnost

Zodpovednd osoba: Martina BartoSova

Kontakt zodpovedne]j osoby:

Tel. C.: +421 944 449 555
Adresa: Bulharska 99, VrSovice
E-mail: colourfulbakery@gmail.com

Informacie obsiahnuté v tomto dokumente st déverné a su pred-
metom obchodného tajomstva. Ziadna &ast tohto dokumentu nesmie byt
reprodukovanéd, kopirovand alebo akymkolvek spdsobom rozmnozovanéa
alebo ukladand v tlacenej ¢&i elektronickej podobe bez pisomného

sthlasu. (Srpovéa, a ini, 2011 s. 15)
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5 ZHRNUTIE

5.1.1 Ako napad vznikol

Ndpad Colorful Bakery vznikol cestou v metre. Tam ma c¢lovek az
prilis wvela c¢asu a pri rozmysSlani ubieha ¢&as predsa len o cosi
rychlejsie. Samotny napad farebného peciva nebol Uplne prvou ideou.
Vasen piect a tvorit ma sprevadza snad od pociatku mojej existencie,
s ¢im stvisi aj nespocletné mnozZstvo néapadov, ktoré vznikli esSte pred
Colorful Bakery. V3etky mali spolo&né jedno, boli zamerané na ponuku
kadvy a drobného peciva ¢i zakuskov. No vzdy prislo jedno velké ale...

V dne3nej dobe je totiZz na trhu az prilis vela kaviarni, pe-
kdrni, cukrdrni alebo inych malych obchodikov so zameranim na nejaky
Specidlny typ pohostinstva. Pre novy podnik v tomto smere nie Jje
Iahké presadit sa pokial nie ste iny, zvlastny, ihned rozpoznatelny.
Nasledujuce kapitoly opisujl realizovatelnost napadu a ako by tento
novovytvoreny podnik mohol prispiet do aktudlnej ponuky zas niecim

novym.

5.1.2 Poslanie podniku a hodnoty

Mnoho réznych $tidii dokédzalo pdsobenie farieb na Tudské emd-
cie. Cervend sa vyznaduje energiou, Zivotom a laskou, zelend je
synonymum pre harméniu, pokoj a rast, fialova zas predstavuje za-
hadnost. (Art Therapy, 2007-2017) Co viac, vysledkom vyskumu ame-
rického neuropsycholéga Dr. David Lewis bolo zistenie, Ze ITudia
reaguju pozitivne hlavne na z1ltu farbu. Db6vodom je to, Ze tato farba
v nads vyvolava pocity Stastia, radosti a optimizmu. Druhou najobla-
benejsou sa stala cCervenad. (Larbi, 20106)

To, ze farebné jedlo zlep3uje nédladu mnoho ludi pravdepodobne
vie, ale tych, ktori by sa tym pri vybere svojho jedla riadili, nie
je vela. Poslanim Colorful Bakery je preto ponukat vyrobky z naozaj
kvalitnych surovin, vyrédbanych tradiénym spdsobom za dostupné ceny,
ale takisto svojou c¢innostou prenasSat vyskumy o pdsobeni farieb do
praxe. Zosobniovat bude nasledujlce hodnoty:

- Kvalita je nas odrazovy mostik
- Doméce a stale cerstvé - nic¢ ¢o by sme nezjedli my, neponuk-
neme nasSim zédkaznikom

- Bez konzervantov a umelych farbiv
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- Setrime Zem - sna’ime sa minimalizovat odpad a ten, ktory

vznikne, Setrne recyklujeme

6 PREDMET CINNOSTI

Zaradenie podniku

Colorful Bakery predstavuje rozsireny koncept pekdrne. Z for-
madlneho hladiska patri do skupiny remeselnych Zivnosti, na ktoru je
potrebné Zivnostenské opravnenie v odbore hostitelskej Zivnosti.
Vyrobky a sluzby

Zadkladom ponuky Jje farebné pecivo, pri ktorom sa nepouzivaju
ziadne chemické ani gélové potravindrske farby. VSetky odtiene su
dosiahnuté pomocou 3Stiav zo zeleniny ¢i ovocia, =zeleného préasku
matcha tea, kakaa ¢i bambusového prasSku. Samozrejmostou je, Ze ni-
Jakym spdsobom nebudd ovplyviiovat chut findlneho vyrobku - pokial
to nebude zamerom.

Okrem peciva, ktoré je robené priamo na mieste, st tiez v
ponuke doméce cestoviny, polievky a miisli. Do nédpojove]j ponuky patri
kdva, caj a studené ovocné smoothies, ktoré udrziavaju farebnost
ponuky. Tabulka pod textom reprezentuje ponuku menu po otvoreni

podniku.

Tabulka 5 : Menu listok po otvoreni podniku,
ZDROJ: vlastné spracovanie, zoznam pouzitych obrdzkov v prilohe - Obrdzok 4,
Obrdazok 5, Obrdzok 6 a Obrdazok 7

Kava a ¢aj Cena Cena
Standardna farebna
varianta varianta
ristreto 35,00 K¢ - kombucha 59,00 K¢
espresso 35,00 K¢ - caj 39,00 K¢
doppio 39,00 K¢ -
lungo 35,00 K¢ - prichute do kavy
cappuccino 45,00 K& 50,00 K¢ vanilka 3,00 K&
caffe latte 45,00 K¢ 50,00 K& cookie 3,00 K&
flat white 55,00 K¢ 60,00 K& ¢okolada 3,00 K&
Tadovéa kava 55,00 K& 60,00 K& oriesok 3,00 K&
K¢

chai latte 55,00 K¢ 60,00 amareto 3,00 K¢

N\

Pecéivo Cena Misli Cena
farebny croissant 25,00 K& granola bar 35,00 K&
farebny sliméak 19,00 K¢ energy balls 35,00 Ke&
farebnd cokorolka 25,00 K¢ flapjack 35,00 K¢
farebné vafle 39,00 K& ovseny cookie 25,00 K&
farebné palacinky 39,00 K¢


http://kblog.lunchboxbunch.com/2016/04/not-coffee-lattes.html
https://s-media-cache-ak0.pinimg.com/564x/3f/97/78/3f977834931be24d552

Ponuka smoothies

Apple pie - jablka, pekanové orechy, datle
Berry Oat - lieskovce, ovsené vlocky, cucoriedky banéan
Mint Chocolate - Spenat, banan, mata, cokolada

o e

Ponuka cestovin
4 druhy syra

Spenatové

paradajkové s olivami 75,00 K&

tvarohové s hrozienkami a orechmi 75,00 K&

Polievky Cena
39,00 K&

podla dennej ponuky

7 ANALYZA OKOLIA PODNIKU

7.1 PEST analyza

Ekonomické faktory

Ekonomicka situdcia v Cesku je podla pravidelnych analyz CSU
vSeobecne priazniva. Rastie od jej rozbehu v roku 2014. Vsetky eko-
nomické faktory, ktoré nejakym spdsobom ovplyviujl uspech podnika-
telov, sa vyvijali kladne. Klesla nezamestnanost, rastli mzdy, stG-
pol HDP, doméacnosti utréacali viac. (CSU, 2016)

Colorful Bakery ako zac¢inajuci podnik potrebuje kapital. Jed-
nou z alternativ je investor, dalSou uver. Aktudlna situédcia na

uverovom trhu s Urokovymi sadzbami Jje priazniva. Do konca novembra

roku 2016 neustale klesali a hovori sa o historickom minime. (CBA ,
O
20106) 3,5 ﬁ
3
LS~§
o
7
155

01/2009 01/2010 01/2011 01/2012 01/2013 01/2014 01/2015 01/2016 Obdobie

Obrdzok 8: Prehlad priemernych trokovych sadzieb od roku 2014, Zdroj - CNB
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Od 1. decembra 2016 vstupil ale do platnosti novy Zakon o spotrebi-
telskom uvere, ktory bankédm zvysi nédklady a to sa pravdepodobne
odrazi aj na uUrokovych sadzbach. Podla Ceskej narodnej banky sa
oCakava narast Grokovych sadzieb do polovice roku 2017. (CBA , 2016)

Podnik eSte mbéze vyuzit trend nizkych sadzieb.

=

o
Urokova sadzba

IV/16 /17 /17 /17 Iv/17 1/18 11/18
Obdobie m90% m70% 50% 30% W Stred predpovede

Obrdzok 9: Prognéza vyvoja urokovych sadzieb do polovice roku 2018,
Zdroj - CNB
Politické faktory

Suc¢asnad politickd situadcia v Ceskej republike je pomerne sta-
bilna. Aktudlnou najvacsou zmenou je postupné zavadzanie Elektro-
nickej evidencie trzieb (EET) z dbévodu narastajuceho poctu neplnenia
danovych zavéazkov. Podnik Colorful Bakery patri do skupiny stravo-
vania a ubytovania. Tato skupina je povinnd elektronicky evidovat
trZzby od 1.12.2016. (Financ¢ni sprava, 2016)

V suvislosti s povinnostou EET eSte plati od 1.12.2016 pre
skupiny stravovacich zariadeni zniZend sadzba dane z pridanej hod-
noty a to 15%. (Kopecky, 2017) Na druhej strane, kazdy podnik musi
vziat v uvahu viacero prvkov, ktoré st financ¢ne naroc¢né. Vyhodou je,
Ze Colourful Bakery nemd e3te Ziadny zavedeny systém, takZe problém
by sa mal prejavit iba v nédkladoch na nakup a instalédciu. Okrem
ndkladov na materidlne vybavenie prindsa EET aj naklady na riziké
ako 500 tisicova pokuta za nevydanie Gctu alebo fakt, Ze s kazdym
vydanym Uctom je spojeny poplatok 10 K&. (Financ¢ni spréava, 2016)
Socialno-kultirne faktory

Coraz viac Iudi meni svoj Zivotny 3tyl a snaZi sa spravat k
sebe samému zodpovedne. Davaju si pozor na to ¢o jedia, podporuju
zdravé a kvalitné potraviny. O to sa snazi aj Colorful Bakery a
podla toho prispdsobuje svoju ponuku. Zmena zivotného Stylu sa u

spotrebitelov zacala prejavovat v poziadavkadch na pridant hodnotu.
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Nestac¢i hmotnéd ¢i nehmotnd vec, ktorou je produkt alebo sluzba sa-
motnd. My$lienkou Colorful Bakery je preto zapdsobit na emdbcie spo-
trebitelov farbami a dodat tak k vyrobkom aj pocit radosti.

Ako dalsi bod, ktory Colorful Bakery formuje je trend celkového
vnimania firiem ocami spotrebitelov. Ti pripisuju Coraz vacsi vyznam
spolocCenskej zodpovednosti a okrem pozZiadavku kvalitnych vyrobkov,
chct po firme, aby investovala do rozvoja alebo darovala istu cast
zo zisku na dobroc¢inné ucely, ekologické aktivity a podobne. Co-
lorful Bakery preto do planu budicich aktivit zahrnie mozZné alter-
nativy pomoci ¢i uz vo vzdeldvani, v liecbe alebo v inej aktivite v
krajinach, kde to potrebuja. V EKO smere sa zas chce zameriavat na
poctivych dodavatelov alebo takych, ktori st uz sami svojimi podni-
katelskymi ¢innostami ekologicky zodpovedni.

Technologické faktory
Odvetvie, v ktorom sa podnik pohybuje neohrozujt Ziadne vy-

znamné technoldgie.

7.2 Porterov model 5 konkurenénych sil

Aktualna konkurencia

Pri analyze aktudlnej konkurencie som vyuzila sekundérne
zdroje, tj. verejné Statistiky a databdzy. KedZe podnik Colourful
Bakery nepontka len jeden druh produktov, musi sledovat svoju kon-
kurenciu z viacerych strédn. Na jednej sG pekdrne, potom kaviarne
a skupinu uzatvaraju podniky s ponukou obedového menu. Podrobne po-
pisSem kazdu oblast a pod opisom kazdej tejto oblasti uvediem mapu
s polohou predajne.

Ponukou pec¢iva a ranajkového menu podnik cieli na zakaznikov,
ktori cestou do prace alebo Skoly neranajkuju doma. Za vyznamnych
konkurentov z aktudlnych podnikov pontkajtcich pecdivo bude preto
uréite povazovat Minit (Fornetti) a Pekarstvi Pivak. Tieto retazce
maju predajné stanky priamo v metre stanice Name€sti miru, ¢o je pre
nich velkd konkurenc¢nd vyvhoda v zmysle moZnosti rychleho nakupu zo
strany zakaznika. Dalej ku aktudlnym pekdrenskym konkurentom pridam
Pekarna Kabéat, ktorého predajna nie je v metre, ale m& strategické
umiestnenie na rusnej c¢asti ulice blizko metra. Vyhodou Colourful
Bakery je to, Ze vie ponuknut okrem rychlej obsluhy esSte prijemné

prostredie a zarucenu kvalitu.
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Nova konkurencia

Novl konkurenciu pre podnik predstavuje otvorenie akejkolvek
novej pekdrne, kaviarne alebo cukrarne.
Vyjednavacia sila zakaznikov

Je pravdou, ze v okoli je pomerne velké mnozstvo miest, ktoré
by si potencidlni zdkaznici mohli vybrat namiesto Colourful Bakery.
Vyjednavacia sila je preto aj kvdli nasytenosti trhu v oblasti
Praha-Vinohrady dost vysokd&. Tento fakt musi podnik zohladnit pri
tvorbe ceny. Aby mohla ponukat kvalitné produkty sa prijemné ceny,
nebude vyuzivat masovu platent reklamu v médidch. Potencidlnych za-
kaznikov wviac rozoberiem v kapitole 7.3 Analyza trhu a cielovej
skupiny.
Vyjednavacia sila dodavatelov

Do skupiny dodavatelov, ktori nejakym spdsobom ovplyviuju na-
klady a ceny podniku patria tieto jednotky:

— dodavatelia ké&vy a ¢aju - Labohemcafe a Coffeeandtea,

— dodavatel obalového materidlu - OBALY BALMETO s.r.o

— dodavatel cerstvého ovocia a zeleniny - Myfood

— ostatni dodavatelia surovin - Svét Bedynek, LIDL, Kaufland,

Bezobalu
Hrozba substituénych vyrobkov
VSetky formy ndhrady ranajok, pec¢iva, kavy alebo obedu, alebo teda

konkurenc¢né resStaurac¢né podniky v blizkom okoli. Do tejto kategbdrie
radim vSetky formy ramnajok, ktoré si zdkaznik vie vziat zo sebou do

préace ¢i skoly.

7.3 Analyza trhu a cielovej skupiny

Hlavnou népliou Colourful Bakery Jje priprava a predaj kavy,
peciva, dezertov, smoothies a cestovin. Nasledujutci prieskum je za-
merany na spotrebu tychto druhov potravin a ndpojov v Ceskej repub-
like za obdobie 2012 - 2015 s autorkinym odhadom budtGceho vyvoja.

Z tabulky udajov vyplyva, Ze obyvatelstvo CR v &oraz vacSom
mnozstve konzumuje potraviny ako cestoviny, ovsené vlocky, ovocie
a zeleninu. Ponuka Colourful Bakery je tvorend z velke]j Casti tymito
potravinami, &o je velmi priaznivy trend. Naopak, podla udajov CSU
mbézeme vidiet, Ze spotreba ¢aju a zrnkovej ké&vy kleséd, ale hodnota

by sa mala udrziavat v priemere.
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Tabulka 6: Analyza spotreby vybranych potravin a ndpojov v CR, ZDROJ: CSU 2016

§§ZEOP§§§Z§§n§g/osobu 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | priemer | PTedpoklad v nasleduja-
za rok cich rokoch
cestoviny 7.1 7.3 7.5 7.4

ovsené vlocky 1.4 1.4 1.6 1.8 1.6

p8eni&né pe&ivo 51.2|52.7|47.9 52.2 458
Cukrarenské vyrobky 6.9 6.8 6.9 6.9 7.0
Juzné ovocie 31.2 | 31.2]31.2 31.8

Ovocie mierneho pésma 43.4 | 45.6 47 48.9 46.2

Cerstva zelenina 77.8 [82.9]86.4|84.8 83.0

Caj 0.21]10.21|0.19 0.2 0.2
Zrnkova kava 1.97 |[1.86 1.9 2.0 2.0

Pre potreby budicich odhadov trzieb bola vykonand aj analyza
okolia v suvislosti s kanceléariami, vzdeldvacimi institaciami a uby-
tovacimi zariadeniami bez stravy v okruhu 200m. Priamo v ulici Fran-
couzskad je hostel, ktory v sluZbdch nemd& zahrnutl stravu pre hosti.
Dalsi takyto typ je vzdialeny presne 200m zdpadne. Legenda napoveda,
ze Cervené znacCky predstavuju akykolvek typ vzdelédvacej insStittcie.
V severovychodnom blizkom okoli lezia zadkladna, strednd a Jjazykova
Skola. V tesnej3ej blizkosti na zapad zas zakladnd Skola, dve od-
borné a jedno gymnazium. Potencidlnymi z&kaznikmi zo Sk&él sU pre-
vazne ziaci a Studenti, ktori si kupia ranajky cestou do skoly alebo
sa zastavia na obedové menu pocas prestavky a cestou domov. Zlté

znacky zobrazuju mozZnych =zdkaznikov prichddzajacich zvacsa
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7.3.1 Predpoklad bezZného dna

Aby bol odhad predaja C¢o najrealistickejsi, rozpisala som zéa-

kaznikov podla otvaracej doby podniku. BeZny den som rozdelila do 3

usekov a to z dbévodu,
a neskdr trzby v kapitole 10.

kdvam ITudi,

ktori pridu ranajkovat.

a od 14:00 do zaverecnej odhadujem,

Financ¢ny plan.
Od 11:00 do 14:00 je cCas obeda

aby som mohla vierohodne odhadnut navstevnost

Od 7:00 do 11:00 oca-

ze Tudia konc¢ia v praci alebo

v Skole a preto sa teoreticky mbzu zastavit na takmer cokolvek z po-

nuky. V tabulke &.

popisujem,

Otvaracia doba

Pia
Ne

Po -
So,

07:00 -
10:00 -

19:00
19:00

Tabulka 7: Rozpis potencidlnych zdkaznikov,

ZDROJ :

aky produkt si v akom ¢ase kto kipi.

vlastné spracovanie

Typ Potencidlny zakaznik
produktu Skolsky rok Letné préazdniny
Ponuka ranajok - 7:00 - 11:00

Pecivo, Studenti mieriaci do &koly - TILudia, ktori na ranajky zostani na
kava, jedlo so sebou mieste
¢aj, Studenti v &ase prestavky - ILudia mieriaci do prace - jedlo so
palacinky, jedlo/ k&va so sebou sebou
smoothies, Tudia, ktori na ranajky zostant Zakaznici hostelu pocas letnej sezdny
misli na mieste - hlavne hostel

Tudia mieriaci do préce - jedlo

so sebou

Ponuka obedového menu - 11:00 - 14:00

Cestoviny, Studenti v Case obedniaj$ej Bezni Iudia v ramci stretnutia a po-
Polievky, prestéavky sedenia
smoothies Bezni lTudia v ramci stretnutia Zamestnanci z okolitych pracovisk

a posedenia v Case pauzy na obed

Zamestnanci z okolitych praco- Turisti

visk v Case pauzy na obed

Ponuka menu - 14:00 - 19:00

Cestoviny, Zamestnanci z okolitych praco- Zamestnanci z okolitych pracovisk po
Polievky, visk po pracovnej dobe pracovne]j dobe

smoothies,
kava,
caj

BeZzni Tudia v rédmci stretnutia
a posedenia
Studenti po Skole

Bezni Yudia v rémci stretnutia a po-
sedenia
Turisti

V tabulke ¢.8
v prvom stlpci je celkovy po&et zdkaznikov v istom &asovom
a v daldich stlpcoch je po&et produktov, ktory predpokladam,
predd pri takom poclte zéakaznikov.

zdkaznik si ich kupi v takom mnozZstve.

tabulkou jeden konkrétny den.

zas Ciselne vyjadrujem predosla analyzu,

Tieto ¢isla neznamenaju,

kde
useku
Ze sa
ze kazdy

Pre pochopenie uvediem pod



Tabulka 8: Odhad pocltu predanych kusov, ZDROJ: vlastné spracovanie

pocet kava, teplé
zadkaznikov caj pe¢ivo palacinky smoothie misli jedlo
doba (ks) (ks) (ks) (ks) (ks) (ks) (ks)
7:00-11:00 15 10 20 4 5 5 2
11:00-14:00 20 15 8 5 5 7 28
PO 14:00-19:00 20 14 12 10 10 4 10
7:00-11:00 15 10 20 4 5 5 2
11:00-14:00 20 15 8 5 5 7 28
uT 14:00-19:00 20 14 12 10 10 4 10
7:00-11:00 15 10 20 4 5 5 2
11:00-14:00 20 15 8 5 5 7 28
ST 14:00-19:00 20 14 12 10 10 4 10
7:00-11:00 15 10 20 4 5 5 2
11:00-14:00 20 15 8 5 5 7 28
ST 14:00-19:00 20 14 12 10 10 4 10
7:00-11:00 15 10 20 4 5 5 2
11:00-14:00 20 15 8 5 5 7 28
PI 14:00-19:00 20 14 12 10 10 4 10
SO 10:00-19:00 60 48 20 15 15 15 40
NE 10:00-19:00 60 48 20 15 15 15 40
pocet celkom
(ks) 395 291 240 125 130 110 280

Priklad konkrétneho dna:
- V pondelok v ¢ase ranajok ocakavam 15 zakaznikov, kde mézu objed-

navky zédkaznikov vyzerat takto:
- espresso + 2 coissanty,

- smoothie + miisli

- wvafle + cappuccino

- polievka + Caj + palacinky

- kava(na mieste)+ palacinky(na mieste)+ 2ks(pec¢iva so sebou)
V Case obeda alebo neskdr zas odhadujem, Ze podnik navstivi cca 20

Tudi a moZnosti st nasledovné:
- polievka + cestoviny + c&aj

- vafle + caffe latte
- chai latte so sebou
- smoothie + miisli + pecivo (so sebou)

7.4 Hodnotenie rizik

Podnikatel nikdy nemd istotu, Ze sa celd situécia, ktort ma na
papieri vyvinie presne podla ocakavani. Je potrebné byt realistom
a mat v pripade potreby ,zadné dvierka“ alebo teda néhradny pléan.
Na dalsich riadkoch popisSem mozné rizika, ktoré pri rozbehu napla-
novaného podniku musim zvazit. Takisto nebude chybat moZzné riesSenie
problému. Analyzu som robila pomocou SWOT metddy, kde opisujem silné
a slabé stranky podniku a rovnako aj prilezitosti a hrozby z von-

kajsieho okolia, ktoré zahtfna konkurentov a zakaznikov.



Tabulka 9 : SWOT analyza, ZDROJ: vlastné spracovanie

SILNE STRANKY - S

- zdravé, kvalitné a doméce vyrobky

- prijemnd atmosféra podniku, wifi pripojenie, prijemnd obsluha

- origindlny népad farebného peciva, kavy alebo cestovin

- dobré dostupnost

- kladna CsH

- schopnost prispdsobivosti sortimentu

SLABE STRANKY - W

- novy podnik bez image

- nedostatocny kapital

- médlo pestra ponuka jedal

- neschopnost hromadnej vyroby

- nedostatoc¢né sklsenosti majitela v manazérskej a prevadzkovej oblasti
PRILEZITOSTI - O

- neobycajné farebné pecivo podnieti zaujem

- organizacia pravidelného programu (napr. literdrna kaviaren, malé zivé kon-
certy, filmové veclery...)

- rastici zaujem ludi o doméce produkty

- rastuci zaujem lIudi o stravovanie vonku

- 2 ubytovacie zariadenia bez penzie v bezprostrednom okoli

- vela $kél v bezprostrednom okoli

- strategické umiestnenie blizko metra, zastavok MHD

- turisticky navstevované miesto

HROZBY - T

- nezaujem zo strany zakaznikov

- trh presyteny podobnymi podnikmi

- skopirovanie népadu s cielom vyroby rovnakych vyrobkov za nizsSie ceny
- pravdepodobnost nesprdvneho odhadu ndkladov a vynosov

Nezaujem zo strany zakaznikov

Je mozné a tiez velmi pravdepodobné, Ze opisand skupina cie-
Tovych zdkaznikov nebude ochotnd menit svoje navyky a nebude chciet
menit miesto ranajok, obeda ¢i velere. V okoli Colourful Bakery je
dost hustd a kvalitnd ponuka inych jed&l. Intenzivnej3ia marketin-
gova komunikdcia na zaciatku by mohla pomdbct potencidlnym zdkaznikom
vysvetlit ¢i ukazat viziu podniku.

Pravdepodobnost nespravneho odhadu nakladov a vynosov

Odhad, ktory som urobila, nemusi odpovedat skutoénosti. Predpo-
kladém, Ze trZby by mali pokryt vsSetky nédklady vytvorené prevadzkou
a vyrobou, ale nie je tu istota, Ze odhad sa stretne so skutocnostou.
V takom pripade je nutné bud zniZit ndklady, zvySit ceny alebo pri-
lakat viac zaujemcov.

Rozbeh podnikania vyZaduje uver banky a tiez vlastné pro-
striedky. Ak nédklady budd vysSsSie ako ocCakavam v pesimistickej va-
riante, bude nutné zohnat dalsi kapital, ktorym by nédklady bolo
mozné financovat. Jednou z moznosti su znami, dal$imi Gver od banky
alebo ziskanie partnera pre podnikanie, ktory by prispel svojim

vkladom.



Nedostatok skusenosti z podnikatelskej praxe

Majitel je pri rozbehu podniku niekolkymi osobami v jedne].
Okrem ¢innosti plyntcich zo zodpovednosti wvlastnika musi vykonéavat
pracu prevadzkara. To znamenéd, Ze sa starada o kontakt s dodavatelmi
sam. KedZe nemd Ziadne predo$lé skusenosti, dodavatelia z toho méZu
fazit, bud formou vysenia cien alebo neresSpektovanim véasnych dodéa-
vok a podobne.

Dalsim problémom je, Ze prvy krat budem ja ako vlastnik za-
mestnavat Tudi. K zodpovednosti sa teda pridédva funkcia manazéra.
Spravny manazér musi byt schopny viest ludi, motivovat ich, komuni-
kovat s nimi, argumentovat a zvladat stresové situdcie a mnoho,
mnoho inych veci, pretoze préaca s ludmi je nérolna.

Vyhodou je, Ze moje doterajsSie studium je préave o riadeni pod-
niku a prepdja niekolko oblasti naraz, vdaka comu mam teoreticky
zdklad =z Gc¢tovnictva, podnikovej ekonomiky, vedenia a vzdeldvania
zamestnancov, ¢i psycholdgie.

Prilis malo rozmanita ponuka

V podniku nie je redlne, aby sa najedli lTudia rdznych chuti.
Ponuka je vegetariénska, takZe ak sa napriklad né&jde dvojica, kde
jednému z nich také& strava nevyhovuje, pride podnik o oboch poten-
cidlnych zédkaznikov. A to je len jeden priklad z mnohych. RieSenie
by mohlo vyzerat tak, Ze podnik roz8iri sortiment alebo viac prehlibi
ten aktudlny o iné druhy jedal, pretoZe cielom je zamerat sa na
skupinu ludi, ktorych zaujima farebné pdsobenie jedla a nie na viet-
kych. Spdsob akym by mohol ponuku spestrit a prispdsobit je zistit

to priamo u Iudi usporiadanim ochutnavok a inych akcii.

8 ORGANIZACIA PODNIKU

Pre podnik Colourful Bakery som na zadklade rozboru bezného
pracovného dna v kombindcii s analyzou okolia odhadla potrebny pocet
zamestnancov a ich pracovnu dobu. Bude potrebnych 8 stdlych zamest-
nancov a 1 externy pracovnik - uctovnik. KazZdodenny chod podniku
vyzaduje vzdy 4 zamestnancov - kuchara a pekédra, ktorych pracovna
doba zacina podla pontkaného menu. Baristi, brigadnici, sa striedajt
po 6,5 hodinovych zmenédch. Barista, ktory pracuje na HPP ma 9,5
hodinové vikendové zmeny. Podla navstevnosti a vytazZenosti obsluhy

po otvoreni podniku sa rozhodne o potrebnosti pomocnej sily. Dalej
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sa predpoklads,
20 hodin,
Tabulka 10:

ze spominany externista - Gc¢tovnik odpracuje mesacne
pricom jeho pracovnéd doba je volnéa.
Pracovnd doba, ZDROJ: vlastné spracovanie

Pracovna doba

Brigaddnici 07:00 - 13:30 (6,5h), 13:00 - 19:30 (6,5h), 10:00 -19:00 (9, 5h)
Pekéar 6:30 - 15:00 (%h), 9:00-15:00 (6h)

Kuchéar 10:30 - 19:00 (8h)

U&tovnik VoInd pracovna doba - 20 hodin mesacne

Po formé&lnej strénke sa organizéacia podniku odvija od liniovej

organizacnej Struktury. Vo vedeni Je vlastnik, ktorého ulohou je

starat sa o cell prevadzku a ktory zamestnava 4 baristov, 2 pekarov,

2 kuchédrov a 1 Gc¢tovnika - externe.
MAJITEL
U&tovnik
2x Pekar 2x Kuchar bx Barista - externj pracovnik
Obrdzok 14: Organizacna Struktura Colourful Bakery, ZDROJ: vlastné spracovanie

8.1 Popis pracovnych miest

Popis pracovnych miest obsahuje okrem nazvu pracovného miesta
a typu uvédzku aj dbévod, preco dané miesto existuje, aké su vztahy
nadriadenosti a podriadenosti pracovnika v zavislosti k inym mies-
tam a délezitd je aj Cast platovych podmienok. Tabulka ¢.11 obsahuje
popis vsetkych typov pracovnych miest, ktoré st obsadené v podniku

Colourful Bakery.

Tabulka 11

Nazov pracovného
miesta

Popis pracovnych miest,

ZDROJ ¢

Barista

vlastné spracovanie

Barista

Typ uvazku

Vyznam pracovného
miesta

Zaradenie pracov-
ného miesta do or-
ganizacénej Struk-
tary

Pracovna napln

Platové podmienky

HPP
Priprava kvalitnej kavy

Nadriadeny baristu je maji-
tel, barista pod sebou nema
ziadnych podriadenych pracov-
nikov

Priprava k&vy, ¢aju a smothie
napojov, kontakt a obsluha
zdkaznikov, préca s pokladrou
Mzda baristu je hodinova a je
zjednana vo vy3ke 150 / hod.

DPP
Priprava kvalitnej kavy

Nadriadeny baristu je maji-
tel, barista pod sebou neméa
ziadnych podriadenych pracov-
nikov

Priprava k&vy, c¢aju a smothie
napojov, kontakt a obsluha
zdkaznikov, praca s pokladrou
Mzda baristu je hodinova a je
zjednana vo vy3ke 90k& / hod.




Nazov pracovného
miesta

Pekar

Pekar

Typ uvazku

Vyznam pracovného

miesta

Zaradenie pracov-

ného miesta do or-
ganizacénej Struk-

tary

Pracovna napln

Platové podmienky

HPP

Priprava produktov podla ak-
tudlnej dennej ponuky
Nadriadeny pekdra je maji-
tel, pekar pod sebou neméd
ziadnych podriadenych pracov-
nikov

Priprava produktov zahfria
denné pecenie peciva a dezer-
tov aj niekolkokrat denne
kvdli cerstvosti.

Mzda pekdra je hodinova a je
zjednand vo vyske 150k& /
hod.

DPP

Priprava produktov podla ak-
tudlnej dennej ponuky
Nadriadeny pekéra Je maji-
tel, pekdr pod sebou neméa
Ziadnych podriadenych pracov-
nikov

Priprava produktov zahtria
denné pecenie peciva a dezer-
tov aj niekolkokrat denne
kvdli cCerstvosti.

Mzda pekdra je hodinova a je
zjednanad vo vydke 120k& /
hod.

Nazov pracovného
miesta

Kuchar

U&tovnik

Typ uvazku

Vyznam pracovného
miesta

Zaradenie pracov-
ného miesta do or-
ganizacnej Struk-
tary

Pracovna napln

Platové podmienky

HPP

Priprava produktov podla ak-
tudlnej denne’j ponuky
Nadriadeny kuchara je maji-
tel, kuchar pod sebou nema
ziadnych podriadenych pracov-
nikov

Priprava produktov zahfra va-
renie omacok, polievok a
predpripravenych cestovin. Do
nadplne prace padéd akakolvek
tepelnd uUprava surovin.

Mzda kuchara Jje hodinova a
je zjednand vo vyske 150K& /
hod

Externista
Vedenie ucltovnictva

Nadriadeny Gc¢tovnika Jje ma-
jitel, uctovnik pod sebou
nemd ziadnych podriadenych
pracovnikov

Pripravovanie uc¢tovnych a
Statistickych vykazov, uctov-
nych zavierok , zuctovani a
danovych priznani

Mzda uctovnika je fixnad a jed
stanovend na 3 000 K& / me-
siac.

9 MARKETINGOVY PLAN

Vietky analyzy,

ktoré boli v préaci

v marketingovom pléne.

Product =

Produkt

pouzité, teraz vyuzZijem

Produkt v Colourful Bakery predstavuje vsetko, ¢o sa ponuka v pe-

kdrni/kaviarni. Podrobnéd ponuka je rozpracovand v kapitole 6. Pred-
met Ccinnosti, preto sa Vv tejto cdasti =zameriam na marketingové
vrstvenie produktu podla prof. Leeflanga.

- fyzicky produkt -pecivo, kéva, cestoviny, polievky, misli,

smoothies ako prostriedok =zahnania hladu

treby najest alebo napit sa)

(uspokojenie po-

- rozsSireny produkt = symbolické alebo odvodené rysy - farebné

jedlo - vplyv na emdécie cloveka,

kvalitné BIO suroviny,

bez

konzervaé¢nych latok, bez chemického farbenia



- totdlny produkt = zakaznikom pripisované rysy - ,iné"“ pecivo
a jedlo, zaujimavy napad pre Iudi, ktori sa chcu odlisSovat

Price = Cena

Tvorba cien vychddza najma z analyzy konkurenéného prostredia.
Je teda konkurenc¢ne orientovana, ale podnik taktieZ zohladnuje po-
trebu pokryt vstupné nédklady a zisk, &iZe je aj nédkladovo oriento-
vanad. Pri stanoveni ceny peciva zohladnuje konkurenc¢né podniky
v bezprostrednom okoli ako bolo rozpisané v kapitole 7.2 Porterov
model 5 konkurencnych sil. Podrobny financ¢ny plan nachéddzajtici sa
v poslednej kapitole zas obsahuje podrobnej$i rozpis odhadovanych
ndkladov a vynosov.
Place = Miesto predaja

Distribuc¢ni stratégiu podnik voli cez osobny predaj kamennou
predajfiou na Francouzskej ulici, nakolko v zacdiatkoch Jje dbélezité
spatna vézba. Namésti miru je celkovo rusnd cast navsStevovana pre-
vazne turistami, ktori cestuju za pamiatkami a v ulici sa nachadzaju
tiez 2 hostele bez sluzieb stravovania. Administrativne Dbudovy,
Skoly a iné kultlGrne institlGcie tvoria husté prostredie potencidl-
nych zakaznikov. Ak k tomu pridame blizkost metra - cca 100m - a tiez
zastavok elektric¢iek alebo autobusov, miesto mdZeme oznacit za stra-
tegické.
Promotion = Propagacia

Poc¢iatoény kapitdl, cudzi aj vlastny, ktory nie je vysoky,
chce podnik vyuzit ¢o najefektivnejsie. Faktom je, Ze prilis§ vysoké
ceny by =zGzili potencidlnych =z&kaznikov na skupinu pracujiacich
a mohlo by sa stat, Ze Studenti by si vybrali inG, lacnejS$iu variantu
v okoli. To viedlo k rozhodnutiu zamerat sa na miernu, ale efektivnu
reklamu namiesto masivnej reklamy v médiach.

Hlavnymi komunikaé¢nymi nastrojmi su vlastné webové stranky
a sociadlne siete, ktoré zdaju byt v dned3nom online svete priam
nevyhnutné. Na zviditelnenie miesta bude potrebny baner na chodniku
pred vstupom. V den D, teda prvy den, kedy Colourful Bakery otvori
dvere verejnosti, bude prebiehat ochutnavka jeddl a podpora predaja
vo forme voucherov. Ku kaZdej objednavke dostane zakaznik casovo
obmedzeny voucher ,Kdva podla vlastného vyberu zdarma®.

Okrem toho planuje obmieniat ponuku podla sezdnnosti a uspora-

davat pravidelné akcie, ktoré budd prebiehat v priestoroch podniku



zvacsa pocCas préazdnin, pretoze jej cielom nie Jje otvorit miesto,
kde sa pride c¢lovek najest, ale kde sa bude chciet stéle vracat.
Physical Evidence = Prostredie

Design je jednym z prvych prvkov, ktoré presvedc¢ia, respektive
nepresvedcia potencidlneho zdkaznika, aby vstipil do podniku. Prvy
dojem je délezity. Colourful Bakery bude mat priestory v klasickych
ténoch tmavych elegantnych farieb, ktoré zéiroven zvyraznia farebnu
ponuku peciva, zadkuskov ¢i cestovin. Predpoklad podoby kaviarne Jje

znadzorneny na nasledujiucich obréazkoch.

Obrdzok 15 MozZny vzhlad podniku, ZDROJ:
https://s-media-cache-ak0.pinimg.com/564x/ba/eb/dd/baebdd409a2a73de2f3f0a8ad07f7d3b. jpg,
https://s-media-cache-ak0.pinimg.com/564x/cl/2a/e9/cl12ae9p6379219facc6ab6937arbel88d. jpg

Samozrejme, nie je to len o Style. V tejto casti je velmi
délezité wvcitit sa do role zakaznika, d<cloveka, ktory sa prisiel
najest, oddychnut si, porozpréavat, ucit, pracovat... Kazdy jedinec
m&d iné poziadavky a vnima pokojné prostredie odlisSne. Colourful
Bakery cieli na zékaznikov, ktori miera do préce/sSkoly, kedy sa
pravdepodobne len zastavia, aby si vzali kadvu a jedlo so sebou. Pre
tych je dbélezité wifi pripojenie, kym c¢akajl na objednavku a pre-
hladna ponuka.

Dbélezitejsia skupina je té, ktord na ranajky zostane a neskdr
ITudia v obednajs$ich a poobedniajsich hodinadch. To st ludia z okolia,
ktori bud potrebuju vyplnit cas pocas pauzy, alebo po pracovnej
dobe/ &kole nemieria hned domov, hladaju pohodlné miesto kde by
stravili cCas popripade mohli pracovat/ uc¢it sa. Pre tuto skupinu je
podstatnd pohodlnost stolic¢iek, zé&suvky, wifi pripojenie, lampy,
Ulozny priestor, hudba - hluc¢nost ¢i nefajciarske prostredie.
Personnel = Zamestnanci a zakaznici

Privetiva obsluha, odhodland splnit zdkaznikovi kazdé prianie.
To je ideal Tudi, ktorych chce podnik zamestnavat. V podniku sa zo

zdkaznikom priamo a c¢asto stretdva skupina zamestnancov kde patria
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baristi/¢asnici. Ich predpokladom st dobré komunikacné schopnosti,
kvalitny vykon a motivacia. Pekdri a kuchari nie st so zékaznikom
v priamom kontakte, ale ich nevyhnutnou charakteristikou je schop-
nost poriadku a poctivej préce. Zakaznikov nie je mozné zaradit do
procesu vytvarania a poskytovania sluZby, preto sa zameriavame len
na zamestnancov.
Process = Proces

Primdrnou Ulohou zamestnancov je obsluzit zékaznika v ¢o naj-
kratsom c¢asovom useku, ale urcite nie na Utkor kvality. Skladovanie
Cerstvych mrazenych cestovin ¢i ovocia pomdha urychlitf samotnit pri-
pravu objednavky a nie je pri tom narusend ziadna norma ani vyslednéa
chut. Zakaznik méd pri c¢akani k dispozicii wifi pripojenie, noviny,

Casopisy alebo knihy.

10 FINANCNY PLAN

Na zaklade dat z kapitoly o organizéacii podniku a stanovenych
cenach bol vytvoreny financ¢ny plén, ktory je nevyhnutnou stcastou
zakladatelského planu, nakolko pomédha pri rozhodnuti, ¢i dany na-
pad za danych podmienok realizovat. Preto sa v tejto kapitole ve-
nujem odhadnutiu nakladov a vynosov, konkrétnym polozZzkam ich
vzniku a tiez hodnotim schopnost podniku splécat Gver a tvorit
zisk. Vykazy sU vyhotovené na obdobie najbliZ3ich 6 rokov a to
z toho dévodu, Ze po 5. roku podnik prestane splécat Gver a chcem

zistit, ak& situdcia ho c¢akéd bez dlhodobych zavazkov.

10.1 Prognéza

Na zaciatku poc¢ita podnik s néakladmi, ktoré musi vynalozit na
formadlne povinnosti, marketing, dokipenie spotrebicov, ktoré nie
st stcCastou prenechanych vybavenych priestorov, prvomesacny najom,

energie a splatky, obezZny materidl na prvy mesiac a podobne.



Tabulka 12: Odhad pociatoénych ndkladov, ZDROJ: vlastné spracovanie

1. Naklady na vybavenie Zivnosti (K&)
vypis z registra trestov 1 000,00
Ziadost o koncesiu 1 000,00
vydanie zivnostenského listu 1 000,00
3 000,00
3. Naklady na marketing
webové stranky 100,00
banner 2 900,00
socidlne siete 0,00
spot s logom a nazvom 2 500,00
5 500,00
4. Naklady na zaobstaranie priestorov
odstupné 700 000,00
provizia 5 000,00
spotrebice 29 089,00
ostatné potreby 10 108,00
stavebné uUpravy 50 000,00
794 197,00
4. Material
kanceléarske potreby 1 000,00
zdsoby - vyroba 78 188,00
zasoby - ostatné 44 678,86
123 866,86
5. Naklady spojené so zahdjenim podnikatelskej ¢innosti
najom 27 000,00
energie 6 916,80
internet 700,00
34 616,80
Celkové naklady k zahajeniu podnikatelskej ¢&innosti 961 180,66

Celkové vstupné naklady vychadzajt na 961 180,66 K&. Ako ma-
jitelka budem Ziadat o uver vo vyske 900 000 K&. Konkrétne ide
o produkt Komerénej banky, s urokovou sadzbou 9,9 % p.a. na uro-
koch zaplatim celkom 284 057,58 K&. Splacanie bude formou pravi-
delnych mesac¢nych splatok vo vySke 19 078,09 K¢. Nasledujuci pre-
hlad v tabulke &.13 predstavuje roc¢né spléacanie. Mesacny prehlad

je v zaverecneij c¢asti Prilohy pod nédzvom Priloha ¢&.1.

Tabulka 13: Spldtkovy kalendar - rocny, ZDROJ: vlastné spracovanie

Rok Splatka (K&) Urok (K&) Umor (K&) Over (K&)

0 0,00 0,00 0,00 900 000,00

1 236 811,52 89 100,00 147 711,52 752 288,48

2 236 811,52 74 476,56 162 334,96 589 953,53

3 236 811,52 58 405,40 178 406,12 411 547,41

4 236 811,52 40 743,19 196 068,32 215 479,09

5 236 811,52 21 332,43 215 479,09 0,00
Mesac¢na splatka (Kc¢) 19 078,09

Dalej mam k dispozicii vlastné finand&né prostriedky vo vysSke
100 000 K&. Rozdielom vysky Uveru a vlastného kapitalu dostanem
sumu 38 819,34 K¢. Tieto prostriedky ponecham na beZnom Ucte
v pripade potreby financovania necakanych situdcii. Néaklady na vy-

bavenie Zzivnosti, marketing, najom, energie, internet a proviziu -
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celkom vo vyske 48 116,80 K& - zaradim do Komplexnych vydavkov bu-
dicich obdobi. Ide o sumu menSiu ako 60 000 K¢, takZe sa tato suma
nebude odpisovat. Dlhodoby hmotny majetok po stavebnych upravach

a ostatnom vybaveni je v hodnote 789 197,00. Tabulka ¢.14 opisuje
vSetok majetok priestorov v hodnote odstupného a dodato&né Upravy

a vybavenie.

Tabulka 14: Prehlad hmotného majetku, ZDROJ: vlastné spracovanie

Vybavenie zazemia - kuchyna, sklad

sporak 29 999,00
triba 28 999,00
kuchynsky robot 15 990,00
mycka 38 990,00
chladnicka 29 560,00
regaly 29 780,00
173 318,00
Vybavenie baru
chladiaca skrina 35 899,00
mlync¢ek na kavu 15 499,00
kavovar 257 800,00
pokladria 23 590,00
pocéitac 14 999,00
hifi sustava 7 900,00
tlac¢iaren 8 000,00
stoly 22 000,00
stolicky 60 000,00
riad 80 995,00
526 682,00
Hodnota majetku v priestoroch 700 000,00
Vybavenie potrebné dokupit
odStavnovac 11 500,00
mixér 8 899,00
vaflovac 8 690,00
kuchynské potreby 10 108,00
39 197,00
Stavebné upravy 50 000,00
Vydaje na dokupenie majetku a uUpravy 89 197,00
CELKOM 789 197,00

V zahajovacej sUvahe potom vyzerad bilancia majetku a zdrojov
krytia nasledovne:

Tabulka 15: Zahajovacia rozvaha k 1.1.2018, ZDROJ: vlastné spracovanie

AKTIVA 1.1.2018 pPASIvVA
DLHODOBE AKTIVA 789 197,00 | VLASTNY KAPITAL 100 000,00
dlhodoby hmotny majetok 789 197,00 | vlastny kapital 100 000,00
OBEZNE AKTIVA 210 803,00 | CUDZI KAPITAL 900 000,00
zasoby 123 866,86 | uver 900 000,00
bankovy ucet 38 819,34
KVPO 48 116,80

1 000 000,00 1 000 000,00

Pravidelné mesacéné naklady v prvom roku

Spominany dlhodoby majetok tvori vybavenie prevadzkarne, c&o
predstavuje 2. odpisovl skupinu a odpisovat sa bude 5 rokov. Pra-
videlny mesacny odpis predstavuje v prvom roku vysku 7 234,31 K& a

kazdy dal$i mesiac aZz do konca doby odpisovania 14 633,03 K.
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Tabulka 16: Odpisovanie DHM, ZDROJ: vlastné spracovanie

ODPISY
hodnota majetku (K¢&) 789 197,00
doba odpisovania (roky) 5
Rok Sadzba Mesacény odpis (k&) Roény odpis (k&) Zostatok (k&)
1 11% 7 234,31 86 811,67 702 385,33
2 22,25% 14 633,03 175 596,33 526 789,00
3 22,25% 14 633,03 175 596,33 351 192,67
4 22,25% 14 633,03 175 596,33 175 596,33
5 22,25% 14 633,03 175 596,33 0,00

Pri vypocCte mesacnych nadkladov na Iudskt précu vychadzam
z kapitoly 8. Organizdcia podniku. Odhadovand mzda, ako je uvedena
v tabulke, teda zohladnuje cCasovi nadroc¢nost na pracu jednotlivych
zamestnancov a vyjadruje skrateny prepocet potreby prostriedok na

krytie osobnych nadkladov. Uplny prepodet je uvedeny v prilohe &.2.

Tabulka 17: Mzdové ndklady, ZDROJ: vlastné spracovanie

Hruba mzda Celkové na- Celkové

(K&/ klady (K&/ naklady

mesiac) SP (K&) ZP (K&) mesiac) (K&/rok)

HPP 1l.barista 15 075,00 3 919,50 2 035,13 21 029,63 252 355,50
DPP 2.barista 7 020,00 0,00 0,00 7 020,00 84 240,00
DPP 3.barista 7 020,00 0,00 0,00 7 020,00 84 240,00
DPP 4.barista 7 020,00 0,00 0,00 7 020,00 84 240,00
HPP 1.kuchar 18 390,00 4 781,40 2 482,65 25 654,05 307 848,60
HPP 2 .kuchar 14 309,00 3 720,34 1 931,72 19 961,006 239 532,66
HPP 1.pekar 20 428,00 5 311,28 2 757,78 28 497,06 341 964,72
DPP 2.pekar 10 080,00 2 620,80 1 360,80 14 061,060 168 739,20
Celkom 130 263,39 1 563 160,68

Medzi pravidelné mesacné naklady patria aj naklady na ener-
giu, ndjom, udrzbu, sluzby Gctovnika, vodné a stoc¢né, internet,
bankové poplatky a ostatné. V tabulke ¢.18 je vypocet podokladane]
spotreby energie na mesiac a na rok. Tabulka pod tymto odhadom po-
tom sumarizuje vietky pravidelné mesac¢né naklady aj v roc¢nom vy-

jadreni.

Tabulka 18: Naklady na energie, ZDROJ: vlastné spracovanie

Poloska Tarif (K& za MnozZstvo/ me- Naklady/ Naklady/rok
jednotku) siac (K¢) mesiac (K¢) (Ke)
elektrina 1,5 2000 3 000 36 000
plyn 1 500 500 6 000
voda 85,42 40 3 417 41 002
6 917 83 002
Tabulka 19: Pravidelné ndklady v mesacnej a rocnej sume, ZDROJ: viliastné spracovanie
Polozka Naklady/ mesiac (K&) Naklady na rok (K&)
energie 6 917 83 004
udrZba 1 100 13 200
uctovnictvo 3 000 36 000
internet 700 8 400
osobné N 130 263,39 1 563 160
odpisy 7 234 86 811
vodné, stocné 500 6 000
najom 27 000 324 000
bankové poplatky 700 8 400
arok 6 881 82 577
Pravidelné naklady celkom (K¢&) 184 296 2 211 553
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Pre UGplne vycCislenie nakladov este vypocditam nadklady na
priamy materidl, nakupovany tovar a kanceldrske potreby. Vychédzam
z odhadu néavstevnosti a predpokladaného mnoZstvo predanych produk-
tov. Tento odhad bol spraveny v kapitole 7.3 Analyza trhu a cielo-

vej skupiny a zobrazuje ho tabulka ¢.8, z ktorej teraz budem cCer-

pat.
Tabulka 20: Celkové naklad& na prvy mesiac podnikania, ZDROJ: vlastné spracovanie
Kava, Pala- Teplé
caj Pecéivo cinky Smoothie Misli jedlo
poc¢et celkom (ks) 291 240 125 130 110 280
priamy materiédl
(k&/ks) 7 9 12 20 16 35
priamy materiédl
celkom (k&/tyzderi) 1 892 2 064 1 488 2 600 1 760 9 744
priamy materidl
celkom (k&/mesiac) 7 566 8 256 5 950 10 400 7 040 38 976
priamy materiédl
celkom (k&/rok) 90 792 99 072 71 400 124 800 84 480 467 712
priamy materidl celkom (k&/rok) 938 256
nakupovany tovar (k&/rok) 536 146
kancelédrske potreby (k&/rok) 12 000
Naklady celkom (k&/rok) 1 486 402
Pravidelné naklady (ké&/rok) 2 211 553
celkové ndklady podniku v prvy rok podnikania 3 697 956

Doteraz poc¢itané naklady predstavuju realistickd variantu od-
hadovanych nakladov. M&ze v3ak nastat situdcia, Ze mdj odhad nebol
spravny a naklady budt bud vySSie alebo niZ3ie. Z tohto dbévodu som
v tabulke ¢.21 vycislila eSte optimistickt variantu, kde odhadujem
o 20% nizSie nédklady a potom pesimistickd, kde naopak, k nakladom
realisticke] pripoc¢itam 20%.

Tabulka 21: Roc¢né ndklady v réznych variantdch, ZDROJ: vlastné spracovanie

Rok/varianta Realisticka (k&) Optimisticka -20% (k&) Pesimisticka +20% (k&)
1 3 697 956 2 958 365 4 437 547
2 3 882 854 3 106 283 4 659 424
3 4 076 996 3 261 597 4 892 395
4 4 280 846 3 424 677 5 137 015
5 4 494 888 3 595 911 5 393 866
6 4 719 633 3 775 706 5 663 559

Odhad vynosov

Pri vypocCtoch vynosov z trzieb predaja vlastnych vyrobkov vy-
chddzam z priemerne]j ceny za kazdy typ produktu. Pocet zédkaznikov
vychéddza z opat z odhadu navstevnosti. V priebehu budtcich rokov
predpokladém, Zze trzby vzrastl medziroc¢ne minimadlne o 10%. Vo vy-
pocte sU tieZ uvedené vynosy 2z predaja nakupovaného tovaru. Ich

vySka prestavuje 30% celkovych trzieb. Konec¢ny odhad je zas v pripade



nespravneho odhadu vyjadreny v pesimistickej wvariante,

kladdm o 20% nizSie trzby a v optimistickej,

taktieZ s predpokladom stupania o 10%.

naopak,

kde predpo-

vy$sie o 20% -

Tabulka 22: Odhad trzZieb za vlastné vyrobky a za nakupovany tovar, ZDROJ: vlastné
Spracovanie
Trzby za predaj vlastnych vyrobkov
Kava, Pala- Smo- Teplé
daj  Peé&ivo cinky othie Miisli jedlo Celkom
pocet cel-
kom (ks) 291 240 125 130 110 280
priemernéa
cena (k&/kus) 45 23 39 35 45 75
trzby celkom
(k&/tyzdei) 13 095 5 520 4 875 4 550 4 950 21 000
trzby celkom
(k&/mesiac) 52 380 22 080 19 500 18 200 19 800 84 000 215 960
trzby celkom
(k&/rok) 628 560 264 960 234 000 218 400 237 600 1 008 000 2 591 520
Trzby za predaj nakupeného tovaru
trzby celkom za rok (k&/rok) 1 110 651
Trzby celkom vlastné + nakupené produkty (ké&/rok) 3 702 171

Tabulka 23: Roc¢né trzby v rdznych variantdch, ZDROJ: vlastné spracovanie
Rok/varianta Realisticka (k¢&) Pesimisticka -20% (k&) Optimisticka +20% (k&)

1 3 702 171 2 961 737 4 442 606

2 3 887 280 3 109 824 4 664 736

3 4 081 644 3 265 315 4 897 973

4 4 285 726 3 428 581 5 142 871

5 4 500 013 3 600 010 5 400 015

6 4 725 013 3 780 011 5 670 016

10.2 Vykazy

Odhad nakladov a vynosov som robila v pre 3 situdcie - realis-

ticku,

sa mbZe prejavit,

optimistickt a pesimisticku.

ak méj odhad nebude spréavny.

Chcela som nézorne ukazat ako

Pri tvoreni vykazov

a hodnoteni financ¢ného planu vs$ak pracujem len s realistickou va-

riantou.
Savaha

Tabulka ¢.

rokov podnikania.

24 obsahuje konec¢nu suvahu po dobu najblizSich 6

Tabulka 24: Suvaha, ZDROJ: vlastné spracovanie

31.12.2018 31.12.2019 31.12.2020 31.12.2021 31.12.2022 31.12.2023
AKTIVA 1 059 829 941 711 917 551 971 554 1 145 026 1 858 102
z&soby 292 729 228 779 163 047 90 856 50 264 45 685
bankovy ucet 64 715 186 142 403 311 705 102 1 094 762 1 812 417
DHM 702 385 526 790 351 193 175 596 0 0
KVPO 0 0 0 0 0 0
pPASIva 1 059 829 941 711 917 551 971 554 1 145 026 1 858 102
VK 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000
ZISK / STRATA 4 218 33 690 161 573 281 520 408 211 717 654
aver 752 288 589 954 411 547 215 479 0 0
zamestnanci 130 263 130 263 130 263 130 263 130 263 130 263
dodavatelia 72 426 82 656 89 159 198 313 438 423 792 316
Stat 633 5 148 25 008 45 979 68 129 117 867




Vysledovka

Vysledovka alebo vykaz zisku a strat je uvedeny v zjednoduse-

nej podobe v tabulke ¢&.

podnik uz v 1.

25.

len nédklady na prevadzku a vyrobu a trzby,

o 10%. V realistickej variante odhadu predpokladam,

ze naklady na

ktoré c¢asom rastu

Kladny hospodarsky vysledok dosiahne

roku podnikania. Vysledok hospoddrenia ovplyviuju

energie, sluzby a zamestnancov zostanU stédle v rovnakej vyske.

Tabulka 25: Vykaz zisku a strat, ZDROJ: vlastné spracovanie
1. rok 2.rok 3. rok 4. rok 5. rok 6. rok
2018 2019 2020 2021 2022 2023
Trzby za preda]j tovaru 1 110 651 1 166 184 1 224 493 1 285 718 1 350 004 1 417 504
Néklady vynaloZené na
predany tovar -548 146 -575 554 -604 331 -634 548 -666 275 -699 589
Trzby za predaj vlast-
nych vyrobkov a slu-
Zieb 2 591 520 2 721 096 2 857 151 3 000 008 3 150 009 3 307 509
Spotreba materidlu -938 256 -985 169 -1 034 427 -1 086 149 -1 140 456 -1 197 479
Spotreba energie -83 002 -83 002 -83 002 -83 002 -83 002 -83 002
Sluzby -57 600 -57 600 -57 600 -57 600 -57 600 -57 600
Mzdové naklady -1 192 104 -1 192 104 -1 192 104 -1 192 104 -1 192 104 -1 192 104
Naklady na SP a ZP -371 057 -371 057 -371 057 -371 057 -371 057 -371 057
Odpisy DHM -86 812 -175 596 -175 596 -175 596 -175 596 0
Ostatné prevadzkové
naklady -338 400 -338 400 -338 400 -338 400 -338 400 -338 400
Prevadzkovy vysledok
hospodarenia EBIT 86 795 108 799 225 127 347 271 475 523 785 783
Nékladové uroky -82 577 -74 477 -58 405 -40 743 -21 332 0
Vysledok hospodarenia
za beZnu éinnost - EBT 4 218 34 322 166 721 306 528 454 190 785 783
Dan z prijmu za beznt
¢innost 633 5 148 25 008 45 979 68 129 117 867
-splatnéa 0 -633 -5 148 -25 008 -45 979 -68 129
-odloZené 633 5 148 25 008 45 979 68 129 117 867
Vysledok hospodarenia
po zdaneni EAT (+/-) 4 218 33 690 161 573 281 520 408 211 717 654

Cashflow

Posledna tabulka v tejto ¢asti sa venuje Cashflow. UZ v prvom
roku zvladne podnik hradit zavédzky z vynosov za preda]j tovaru
a vlastnych vyrobkov. Tok penlazi kazdym rokom rastie, ¢o mdzem
oznac¢it ako pozitivum. Znamend to, Ze v pripade optimistickej wva-
rianty by si podnik viedol e3te lepsSie. V pripade pesimisticke]j by
dosahoval v prvom roku stratu, ale ak porovnam vypoclty tabuliek
21 a ¢.23 zistim, Ze uZz v druhom roku sa vynosy od nakladov

c.
lisia o +3 541 Ke&.



Tabulka 26: Cashflow, ZDROJ: vlastné spracovanie
1. rok 2.rok 3. rok 4. rok 5. rok 6. rok
2018 2019 2020 2021 2022 2023
Pociatoény stav penazi 38 819 64 715 186 142 403 311 705 102 1 094 763
Periazny tok z prevadzkovej ¢innosti
Prijmy z predaja naklpe-
ného tovaru 1 110 651 1 166 184 1 224 493 1 285 718 1 350 004 1 417 504
Vydaje na nédkup tovaru -548 146 -575 554 -604 331 -634 548 -666 275 -699 589
Prijmy z predaja vlastnych
vyrobkov 2 591 520 2 721 096 2 857 151 3 000 008 3 150 009 3 307 509
Vydaje na zaobstaranie ma-
teridlu -938 256 -985 169 -1 034 427 -1 086 149 -1 140 456 -1 197 479
Vydaje na zaobstaranie
energie -83 002 -83 002 -83 002 -83 002 -83 002 -83 002
Vydaje na zaobstaranie
sluzieb -57 600 -57 600 -57 600 -57 600 -57 600 -57 600
Vydaje na osobné néaklady -1 563 161 -1 563 161 -1 563 161 -1 563 1lo6l -1 563 161 -1 563 161
Ostatné vydaje -338 400 -338 400 -338 400 -338 400 -338 400 -338 400
Dan z prijmu 0 -633 -5 148 -25 008 -45 979 -68 129
Cisty pefaZny tok z pre-
vadzkovej ¢innosti 173 607 283 763 395 575 497 859 605 140 717 654
Periazny tok z investicénej c&innosti
Vydaje spojené so zaobsta-
ranim stalych aktiv 0 0 0 0 0 0
Cisty penaZny tok z inves-
tiénej ¢innosti 0 0 0 0 0 0
Periazny tok z financénej c&innosti
Uhrada ¢asti dlhodobého
averu 147 712 162 335 178 406 196 068 215 479 0
Cisty penaZny tok z fi-
nanc¢nej ¢innosti =147 712 -162 335 -178 406 -196 068 -215 479 0
Cisté zvySenie/zniZenie
petiaznych prostriedkov =
CF 25 895 121 428 217 169 301 791 389 661 717 654
Koneény stav penazi 64 715 186 142 403 311 705 102 1 094 763 1 812 417

10.3

Zhodnotenie realistickej wvarianty

Vykazy mi posltzia ako zdklad na zhodnotenie finan¢ného zdravia

podniku cez vybrané finané¢né ukazovatele - rentabilitu,

zadlzenost

a likviditu. Pred tym ako ohodnotim uUspesSnost celého podnikatelského

planu podniku Colorful Bakery,

ktord by mala byt kladnég,

prijatelnu.

Pomerové ukazovatele

prepocitam c¢istd sucasnt hodnotu,

aby som mohla prehléasit investiciu =za

Tabulka 27: Rentabilita, ZDROJ: vlastné spracovanie

1. rok 2.rok 3. rok 4. rok 5. rok 6. rok
RENTABILITA 12/2018 12/2019 12/2020 12/2021 12/2022 12/2023
ROA=EBIT/A 8,19 % 11,55 % 24,54 % 35,74 % 41,53 % 42,29 %
ROE=EAT/VK 4,22 % 33,69 % 161,57 & 281,52 % 408,21 % 717,65 %
ROS=EAT/trzby 0,11 % 0,87 % 3,96 % 6,57 % 9,07 % 15,19 %
ROCE 86,80 % 108,80 $ 225,13 & 347,27 % 475,52 % 785,78 %
rentabilita N 0,11 % 0,84 % 3,95 % 6,78 % 9,68 % 18,54 %




Prvym ukazovatelom je rentabilita - miera zhodnotenia vlozZe-
nych prostriedkov a zobrazuje ju tabulka ¢. 27. Je jasné, ze vsetky
hodnoty v rokoch rastdu, c¢o Jje pozitivne. Rentabilita trzieb ROS
znamena, Ze podnik na jednej korune trzieb ziska X % zisku. Podla
vypoctov teda viem povedat, Ze v 6. roku podnikania ziska podnik 1
korunou az 15,19 % zisku. Zaujimavy Jje tieZ vyvoj] ROE, vynosnost
vlastnych finanénych prostriedkov. Hovori, Ze v poslednom sledovanom

roku sa d& ocakavat vynosnost az viac nez 717 %.

Tabulka 28: ZadlzZenost, ZDROJ: vlastné spracovanie

ZADLZENOST
urokové krytie 1,05 1,46 3,85 8,52 22,29 -
urokové zatazZenie 0,95 0,68 0,26 0,12 0,04 0,00

Urokové krytie by sa malo pohybovat v hodnotdch viac ako 3.
Podla tabulky &.28 je hodnota priazniva. Urokové zataZenie podniku
klesa, nakolko kazdym rokom plati nizSie uroky a v 6. roku uver
celkom plati.

Tabulka 29: Likvidita, ZDROJ: vlastné spracovanie

LIKVIDITA

bezna 1,76 1,90 2,32 2,13 1,80 1,79
pohotova 0,32 0,85 1,65 1,88 1,72 1,74
okamzita 0,32 0,85 1,65 1,88 1,72 1,74

Ukazovatel likvidity hovori ako podnik zvlada splécat jednot-
livé typy zavazkov. BeZna likvidita by sa mala pohybovat v hodnotéach
vysSSich ako 1,5 a nizsich ako 2,5. Vypovedd o tom, ako by mohol
podnik mohol splatit svoje kratkodobé zavazky, ak by predal vsetok
svo]j majetok, opisuje teda jeho solventnost. Podla vy$$ie uvedenej
tabulky je na tom podnik dobre - hodnota rastie a aj ked po 3. roku
zaCina klesat, stédle sa drzi v doporucenom intervale. Pohotova lik-
vidita m& idedlnu hodnotu 1, ale je lepSie ak je o nieco vySSia -
do 1,5. Podnik sa az do 2. roku drzi pod hodnotou 1. V tretom
a dalsich stUpa miernym tempom, ¢o hovori o tom, Ze podnik je menej
schopny platit =zavadzky vocéi =zamestnancom a dodadvatelom. Okamzita
likvidita m& nebezpecné minimum na hodnote 0,2. Podnik je v prvom

roku len o 0,12 nad touto hranicou, ale dalsimi rokmi Uspesne stupa.



Cista suéasna hodnota

Tabulka 30 : CSA, ZDROJ: vlastné spracovanie
WACC = re*E/C + rd*(l-t)*D/C

Te 5%
E 100 000 K¢
rq 10%
D 900 000 K¢
C 1 000 000 K¢
dan - t 15%
r = WACC 8%
éas - roky investicia (K&) CF (K¢&) r = WACC (l+r)“~t CF/ (1+r) "t
0 -1 000 000,00
1 25 895,34 8,00% 1,08 23 960,86
2 121 427,65 8,00% 1,17 103 963,08
3 217 168,72 8,00% 1,26 172 044,03
4 301 790,93 8,00% 1,36 221 222,51
5 389 660,68 8,00% 1,47 264 295,95
6 717 654,49 8,00% 1,59 450 401,79
1 235 888,23
GSH = - 1 000 000 + 1 235 888,23 = 235 888,23

Diskontovanad sadzba je isté riziko a pozadovand vynosnost, ktoré
musime pri penaznom toku zohladnit a preto som vysledné r vypocitala
ako vazeny priemer poZadovanej vynosnosti a Urokove]j sadzby uveru.
Pri diskontovani cashflow teda poc¢itam s hodnotou 8%. Finalny vy-
sledok CSH vy3iel kladny, vdaka comu mdZem prehldsit, Ze investicia
do podniku Colourful Bakery sa oplati. Naviac ziska podnik
235 888,23 K&.

Doba navratnosti

Tabulka 31: Doba navratnosti, ZDROJ: vlastné spracovanie

Cas Cashflow Kumulovany Cashflow Doba navratnosti
0 -1 000 000,00
1 25 895,34 -974 104,65
2 121 427,64 -852 677,00
3 217 168,71 -635 508,29
4 301 790,93 -333 717,35
5 389 660,67 55 943,31 5. rok
6 717 654,49 773 597,81

S Cashflow suvisi tieZ hodnota doby navratnosti, hodnota zaujimava
pre investora resp. banku. Je to sice metdda, ktord md mnoho nedos-
tatkov (napr. nepoc¢ita s moznostou novej investicie), ale na druhej
strane je jednoduchd a vhodnd ako doplnok k CSH. Podla vypod&tu je

vidiet, Ze investicia sa vrati niekedy v 5. roku podnikania.
DOBA NAVRATNOSTI
700000
400000
100000
-200000 8 : 2 3 Z 5 6
-500000
-800000
-1100000 Kumulovany Cashflow

Obrdzok 16: Doba ndvratnosti, ZDROJ: vlastné spracovanie



Zaver

Hlavnym cielom bakalédrskej prace bolo vytvorit pléan pre podnik
so zameranim na hostitelskt &innost v Prahe. Strukttrovanim planu
som sa zameriavala hlavne na to, aby som pokryla vsetky najddlezi-
tejsSie kroky, na ktoré by mal podnikatel zamerat pri zakladani nového
podniku. Touto pracou som tieZ chcela zistit, ¢i Jje eSte vbbec mozné
v aktudlnom konkurenc¢nom prostredi presadit novy podnik.

Prdca zacCina teoretickou c¢astou, ktord je potrebnd na pocho-
penie zadkladnych pojmov oblasti podnikania a je vychodiskom pre
praktickt cast. V praktickej ¢asti, pri samotnej tvorbe podnikatel-
ského plénu, som postupovala podla Struktary definovanej v teore-
tickom zaklade. Odrédza teda predstavenie podniku Colourful Bakery,
jeho vyrobkov a sluzieb. Nasleduje analyza okolia podniku, kde som
si pomohla metddami PEST analyzou a Poterovym modelom 5 konkurenc-
nych sil. Vdaka rozboru aktudlnej situdcie vo vonkajsom okoli pod-
niku som si urobila prehlad o faktoroch wvplyvajtcich na podnik.
Tento krok povazujem za dbélezity pre pochopenie faktu, zZe v okoli
st Jjavy, ktoré podnikatel ovplyvnit mbéze a tiez také, nad ktorymi
nem& kontrolu a mal by sa preto zamerat na td prva skupinu. Nasle-
dujtci krok, ktory som mohla urobit vdaka rozboru vplyvov z okolia
je analyza skupiny, ktora predstavuje moznych zédkaznikov podniku.
Pomohla som si rozkladom beZného dna na tri useky. Taky rozbor
zaistil vierohodnejsSie a efektivnejSie odhadnutie poctu zakaznikov.
Nechyba ani zhodnotenie silnych a slabych stranok, prilezitosti a
hrozieb znadmou SWOT analyzou. Zhrnula som tu vSetky doposial ziskané
informacie, &i uz svojim vlastnym prieskumom alebo &erpanim zo se-
kundérnych zdrojov. Vytvorila som prehlad organizédcie podniku a mar-
ketingového plénu, ¢im som sa dopracovala az k financ¢nému plénu.
Kapitolu finané¢ného plénovania osobne povazujem za najzlozitejsiu
Cast celého procesu. Obsahuje odhad nékladov a vynosov, pldn na 6
rokov cez Uctovnicke vykazy. Zistila som, Ze ak su vsetky moje odhady
spravne, podnik uZz v prvom roku dosiahne kladny hospodéarsky vysle-
dok. TaktieZ &isla rentability a hodnota CSH su také, ako sa od
priaznivo vyvijajuceho podniku ocakéva.

V zavere mbézem teda prehlésit, Zze podnik postaveny na zakla-
datelskom pléane spracovanom v tejto préaci bude dostatocne ziskovy

a investicia je prijatelna.
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Priloha 2

Spldtkovy kalenddr - mesacny, ZDROJ: vlastné spracovanie

rok mesiac splatka (k&) urok (k&) umor (k&) zostatok (k&)
1 1 19 078,09 7 425,00 11 653,09 888 346,91
1 2 19 078,09 7 328,86 11 749,22 876 597,69
1 3 19 078,09 7 231,93 11 846,16 864 751,53
1 4 19 078,09 7 134,20 11 943,89 852 807,65
1 5 19 078,09 7 035,66 12 042,42 840 765,22
1 6 19 078,09 6 936,31 12 141,77 828 623,45
1 7 19 078,09 6 836,14 12 241,94 816 381,51
1 8 19 078,09 6 735,15 12 342,94 804 038,57
1 9 19 078,09 6 633,32 12 444,77 791 593,80
1 10 19 078,09 6 530,65 12 547,44 779 046,36
1 11 19 078,09 6 427,13 12 650,95 766 395,41
1 12 19 078,09 6 322,76 12 755,32 753 640,08
2 1 19 078,09 6 217,53 12 860,56 740 779,53
2 2 19 078,09 6 111,43 12 966,66 727 812,87
2 3 19 078,09 6 004,46 13 073,63 714 739,24
2 4 19 078,09 5 896, 60 13 181,49 701 557,75
2 5 19 078,09 5 787,85 13 290,24 688 267,52
2 6 19 078,09 5 678,21 13 399,88 674 867,64
2 7 19 078,09 5 567,66 13 510,43 661 357,21
2 8 19 078,09 5 456,20 13 621,89 647 735,32
2 9 19 078,09 5 343,82 13 734,27 634 001,05
2 10 19 078,09 5 230,51 13 847,58 620 153,47
2 11 19 078,09 5 116,27 13 961,82 606 191,65
2 12 19 078,09 5 001,08 14 077,01 592 114,64
3 1 19 078,09 4 884,95 14 193,14 577 921,50
3 2 19 078,09 4 767,85 14 310,23 563 611,27
3 3 19 078,09 4 649,79 14 428,29 549 182,098
3 4 19 078,09 4 530,76 14 547,33 534 635,65
3 5 19 078,09 4 410,74 14 667,34 519 968,31
3 6 19 078,09 4 289,74 14 788,35 505 179,96
3 7 19 078,09 4 167,73 14 910,35 490 269,61
3 8 19 078,09 4 044,72 15 033,36 475 236,24
3 9 19 078,09 3 920,70 15 157,39 460 078,85
3 10 19 078,09 3 795,65 15 282,44 444 796,42
3 11 19 078,09 3 669,57 15 408,52 429 387,90
3 12 19 078,09 3 542,45 15 535,64 413 852,27
4 1 19 078,09 3 414,28 15 663,81 398 188,46
4 2 19 078,09 3 285,05 15 793,03 382 395,43
4 3 19 078,09 3 154,76 15 923,32 366 472,10
4 4 19 078,09 3 023,39 16 054,69 350 417,41
4 5 19 078,09 2 890,94 16 187,14 334 230,27
4 6 19 078,09 2 757,40 16 320,69 317 909,58
4 7 19 078,09 2 622,75 16 455,33 301 454,25
4 8 19 078,09 2 487,00 16 591,09 284 863,16
4 9 19 078,09 2 350,12 16 727,97 268 135,20
4 10 19 078,09 2 212,12 16 865,97 251 269,22
4 11 19 078,009 2 072,97 17 005,12 234 264,11
4 12 19 078,09 1 932,68 17 145,41 217 118,70
5 1 19 078,09 1 791,23 17 286,86 199 831,84
5 2 19 078,09 1 648,01 17 429,47 182 402,37
5 3 19 078,09 1 504,82 17 573,27 164 829,10
5 4 19 078,09 1 359,84 17 718,25 147 110,86
5 5 19 078,09 1 213,66 17 864,42 129 246,43
5 6 19 078,09 1 066,28 18 011,80 111 234,63
5 7 19 078,09 917,69 18 160,40 93 074,23
5 8 19 078,09 767,86 18 310,22 74 764,00
5 9 19 078,09 616,80 18 461,28 56 302,72
5 10 19 078,09 464,50 18 613,59 37 689,13
5 11 19 078,09 310,94 18 767,15 18 921,98
5 12 19 078,09 156,11 18 921,98 0,00
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