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Abstrakt

Bakal&ska prace se zabyva vypracovanim podnikatelskérmupha zaloZzeni nového
restauraniho z&izeni ve vybrané lokalif konkrétk mésto Rosice. V teoretickéasti
jsou definovany pojmy “podnikani a “podnikatelskglan“. Analyticka ¢ast se
zam¥fuje na identifikaci stavajici konkurence a potenélaich zékaznik Cast
prakticka se zastuje na pedpokladané naklady a vynosycdlem prace je vytieni

navodu, jak zalozit co nejefektigjn podnik a z&it podnikat.

Abstract

This bachelor thesis deals with developing a bssimdan to establish a new restaurant
facility in the chosen location, specifically theycRosice. In the theoretical part, the

terms "business" and "business plan” are definé. dnalytical part focuses on the

identification of existing competition and poteht@ustomers. The practical part is

focused on the anticipated costs and revenuesmEne object of this thesis is a guide

how to start a business as efficiently as possibtestart a business.

Kli éova slova

Podnikatelsky plan, podnikani, konkurence, podnBWOT analyza, PESTE,

marketingovy mix
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UvoD

V dnednim kazdodennim &mhu a stresu za dosaZzenim zisku a &plipovinnosti, si
urtité kazdy rad chvilku odpme v Fijemném prosedi, posedi u dobrého jidla, zajde
na sklentku vina, nebo usgada narozeninovoti svatebni oslavu v jiz zmovaném
piijemném prosedi. S touto situaci je Uzce spojena moje bakkdaprace, kterd se

zabyva zaloZenim restaurace.

Kazda osoba méackolik moznosti jakym zfisobem zéit podnikat. Nejinak tomu je i

v oboru pohostinstvi. Nejjednodussi variantou ievpeti jiz zabhlé, stabilizované a
konkurenceschopné restaurace, kde je lepSi odhpthyky a tim padem minimalni
riziko krachu. Nejvice rizikova varianta je vybudov celého restautaiho z&izeni, a

to od zakladniho kamene, az po &8mwu konkurenceschopnost. V této situaci je majitel
zatizen velkymi G¥ry a krach pohostinstvi fie mit katastrofalni nasledky. Men
rizikova varianta je pronajem objektu, nebo spra@rwvestaurace pro jiného majitele,
kde je vSak omezenmznymi okolnostmi. V bakal&ké praci se budu zabyvat ngén

rizikovou variantou, kde se bude jednat o pronajinjektu.

Oblibenost restawaich z&izeni a pijemné zdbavy neustéle stoupa. V mikroregionu
Rosice vSak lidem schazi kvalitni prostory, kde 9y mohli dobe najist, pijemre

posedt, nebo uspiadat oslavu.

Proto jsem se rozhodl vypracovat podnikatelsky &ana vybudovani restaufiaiho
zarizeni. Hlavnim cilem restaurace je vyuZiti polohye&tu, ktery se nachazi na
zatatku nesta a na hlavnim silémim tahu od Brna nai@bi s pohodlinym parkovanim.
Hostim bude pes poledne nabizeno menu a n&eveptijemné posezeni nejen pro
mladé lidi, ale i pro $edni generaci.

Bakal&ska prace bude roZiéna do i ¢asti. Jmenowit teoreticka, analyticka a vlastni

navrhieSeni.



1 Cile a metody bakal&ské prace

Cilem bakaléské prace je vypracovani redlného podnikatelskébpektu, ktery bude
situovan na konkrétni objekt, ktery se nachazhemioravském kraji, konkrétrmesto
Rosice. Mym cilem je vypracovat uceleny projekt mteweni podniku v oblasti
gastronomie. Jedna se o pronajem restaiina objektu, ktery je jiz postaveny a je
provozovany jinym majitelem. Tento majitel nesowslas prodlouzeni stavajici

smlouvy, a proto se zde nabizi moznosti@evrestaurace s novymi napady.

Hlavnim cilem bakaigké prace je tedy vypracovani podnikatelského émarnma
zaloZeni restaurace. Prace bude vychazet z anagesasného stavu zakaziijk

analyza silnych a slabych stranek konkurencesclraippgdniki.

Teoretickacast bude vychazet z odbornych pozhatditeratury. Konkréts zakladni
definice podnikatele, Zivnosti, sestaveni podnikatsho planu, dale analyzu&giho a

vnitiniho prostedi, marketingovi mix a financovani projiekt

V analytické ¢asti se budu snazit vyjit z teoretickésti. Nagiklad SWOT analyza,

analyza vgjSi a vnitniho prostedi, marketingovy mix, PESTE analyza.

V praktické ¢asti se budu zabyvat vlastnim v¢pem pravdpodobnych naklad a
vynodi, déle také propem potencialnich zékazhikpro restauréni zd&izeni a

rozcleni projektu dofif ¢asti (pesimisticka, realisticka, optimisticka).



2 Teoreticka ¢ast
2.1 Podnikani a podnikatel

Presna definice podnikani dle zakan&13/1991 Sb., obchodniho zékonik&ast prvni,
hlava | zakladni ustanoveni, 82 Podnikani zn§ouystavnacinnost provadna
samostatd podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni odioest za delem dosazeni
zisku.

Podnikatelem podle tohoto zakona je:

e 0soba zapsana v obchodnim djst;

* 0soba, ktera podnik& na zaktadvnostenského oprauni;

» o0soba, kter4 podnikd na zakiafiného nez Zivnostenského oprémh podle
zvlastnich pedpisi;

» fyzickd osoba, ktera provozuje zé&mdlskou vyrobu a je zapsana do evidence

podle zvlaStnihoigdpisu.

Podnikatelem rize byt jednotlivec (fyzickA osoba) a osoba pravaidkbchodni

spole&nost).
Obchodni zakonik rozliSuje povinny a dobrovolnyigam obchodniho rejgku.

Povinrg se do obchodniho rejtu zapisuji obchodni spaleosti (véejna obchodni
spole&nost, komanditni spoteost, spolénost s rdenim omezenym a akciova
spole&nost), vSechna druZstva a ostatni pravnické osmliyerych to wi zakon (nap
statni podniky, statni p&ani Gtvary apod.). Pokud dfjit podnikat na GzemCeské
republiky zahrariini fyzické nebo pravnické osoby, je z&pis do obdiioal rejstiku i
pro s povinny. Navrh na zapis podava zahtaniosoba. (VEJBLEK, 1997, s. 11)

Lze uveést i jiné definice, které vy&wiji pojem podnikani, ndfklad definice:
»Podnikani je dynamicky proces vyteai priristkového bohatstvi. Toto bohatstvi
vytvaeji jednotlivci, ktéi prejimaji hlavni rizika z hlediska kapitalwiasu anebo
kariéry, nebo poskytuji hodnotu zajaké zboZici sluzby. Toto zboZi nebo sluzba

meZou, ¢i nemusi byt nové anebo unikatni, musi vigkkgm zgsobem obsahovat
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hodnotu, kterou do &y injektoval podniatel pijetim a vynaloZzenim pabnych
dovednosti a zdréf. (HISRICH, PETERS, 1996, s. -

2.2 Zivnost

Definice Zivnostipodle zakon#&. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikéast prvni,
hlava | gednet Gpravy 82 zni: ,Zivnost je soustavnéinnostprovozovana samostatr
vlastnim jménem, na vlastni odpdmost, za delem dosazeni zisku a za podmi

stanovenych timto zakon".
221 Subjekty opravnéné provozovat Zivnosi

Zivnostpodle Zivnostenského zakc maze provozovat fyzicka a pravnicka osoba, k
splni podminky stanovené zdkonem, dale i zabnarasob' mohou zazadat o vyda

zivnostenského listypo splini urcitych podminek.
2.2.2  VSeobecné podminky provozovani zivnos

VSeobecnymi podminkami provozovani Zivii fyzickymi osoban je dosaZeni &ku

18 let, zmisobilost kpravnim ukodm a trestni bezthonnc

V Zivnostenském za&konu je z&kladdeleni Zivnosti, totodéleni je zobrazeno r
nasledujicim obrazkKORAB, MIHALISKO, 2005, s. 87

| Remesliné

Ohlasovaci Vazane

[

Volne

Zivnosti

Koncesovane

Obr. 1:Zéakladni @leni Zivnost (Zdroj: KORAB, MIHALISKO, 2005, s. 87
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Koncesované Zivnostéinnosti, jejichZ provozovani vyzaduje statni soshlydavané

podle zvlaStniho zakona

RemeslIné Zivnostiinnosti, jeZz vyzaduji po podnikateli odbornouigpbilost ziskanou

vyu¢enim v oboru

Véazané Zivnostitinnosti, které vyzaduji zvlastni odbornouigpbilost podle zvlastnich

predpigi

Volné Zivnosti: jsou Zzivnosti, Kk jejichz provozovamemusi podnikatel prokazat
vzklani ani odbornou Zjsobilost, sté splnit pouze obecné podminky (uvedené
v Zivnostenském zakoniku) provozovani zivnosti. &&B, MIHALISKO, 2005, s. 87)

2.3 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je dokument, ktery ma podnikatapomahat { po¢atku zahgjeni
podnikatelskécinnosti a @i jeho rozvinuti. V podnikatelském planu se ziskéva

vétSinou vieobecn&@dstavy o zamysleném projektu. (REOVSKY, 2002, s. 7)

Podnikatelsky projekt je @en institucim poskytujici kapital, tak i obchodnim

partnefim, a aby slouzil zakladateli jako konstantni njgiro realizaci zarru.

Ma predevsim obsahovat:

analyzu planovaného produktu, strukturu zakaznskatekavanou velikosti
poptavky, analyzu konkurenceschopnosti a moznostadatel;

* marketingovou strategii

* hruby technologicky postup

* informace o o6ekavanych vynosech, nakladechjjmpech, vydanich, ziscich

nebo ztratach a p@bnych investicich.

Nasled’ je uvedeno, co by nefio v jednotlivych polozkach podnikatelského prajek
chybst. (VEJDELEK, 1997, s. 126)

12



2.3.1 Celkové shrnuti jednotlivych polozek

Na zéaklad informaci uvedenych v tétoéasti podnikatelského zamu je posuzovan

projekt a je pedkladan budoucim investon do rukou. Ml by proto obsahovat:

Z&kladni Udaje a charakteristika zakladatele:
0 jméno, &k, rodinny stav;
0 adresa, telefonni spojeni;

0 vzdlani, zkuSenosti v oboru.

Zakladni data o podniku:
0 umiseni podniku, velikost podniku;
o pravni forma, postaveni na trhu;
o obor podnikani, sledovani cile, charakteristik@dnjotkach (obrat, trzni

podil, p&et zangstnand, vykon, vlastni kapital).

Charakteristika vyrobku:
o fyzicky a technicky popis vyrobku (trvanlivost, t&inost, moznost
pouziti);

o vlastnicka prava.

Informace o trhu:

o0 charakteristika trhu Uzemi, na ktery chce podnibwgit;
poptavka a nabidka na daném trhu, procentstidpoptavky;
potencialni zakaznici;
informace o konkurenci;

nastirni trend (rist, pokles, stagnace);

o O O O o

zpiasob konkurenceschopnosti.
» Provozni rezim a jeho financovani:

o technologie vyroby;

o vyrobni operace;

0 stroje a pisluSenstvi;
kvalifikace pracovnik;

distribuce;

o O O

jak se vyrobek dostane k cilovému gpbiteli.

e Vztahy k Zivotnimu progedi
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* Informace o pdeke a pouziti financovani:
0 souwasna a budouci peta finadnich prostedki
0 souasné a budouci pouZziti finarich prostedki
o rozpaet cash-flow v prvnim roce (VEHREK, 1997, s. 127)

2.3.2 Definice profilu podniku

Popis vzajemné konfrontace megeg@stavami podnikatele d@quistavami zakaznika, jak
byla predstava uvatha v pfizkumech a v analyze vyvazenosti podnikatelskéhc:aam
(VEJDELEK, 1997, s. 128)

2.3.3 Definice vyrobku

V této ¢asti se popisuje vyrobek nebo cely sortiment a dofyrického vzhledu,
technickych paramatraz po uziténost a moznost pouziti. ¥ by zde byt popsana
licence, zda je vyrobek patentovany, nebo zda nt&aooou znamku. Definici je
vhodné doplnit o fotografie, prospekty nebo jinéoahé dokumenty. (VEJELEK,
1997, s. 129)

2.3.4 Definice trhu

TR

Charakteristika trhu je jednou z néjezitejSich a také nejsnadich c¢ésti

podnikatelského projektu. Je nutné definovat:

teritorialni velikost trhu (misti, regionalni, cetatni, oblast vyvozu);
objem a vyvoj poptavky, pmeérné procento réniho naastu poptavky;
nastirni trend (rast, pokles, stagnace);

ocekavany podil na trhu v prvnim roce a nasledujitdtch;

O O O o o

zpisoby konkurenceschopnosti s trhem (cena vyrobkwupsiici
poptéavka, vlastnosti vyrobku).

Dale také uvést charakteristiku nabidky t@pb distribuce, poskytované platebni
podminky, konkuretni rivalita, substitani produkty) a analyzovat hlavni konkurenty
v blizkém okoli, jejich jména, rozmésti, velikost, silné a slabé stranky, prodejni a
marketingové podminky. (VEJXLEK, 1997, s. 129)
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2.35 Provozni slozky a naklady

V této ¢asti se popisuji faze technologického postupu, ekl materialy, paégbné
stroje pro vyrobu, prostorové a profesni narokyetlbu se mzdoveé naklady pro dané
profesni naroky. V obou ffpadech se nejedna o podrobny pkaip ale pouze o
nastirni reprezentativnich udgjkteré umozni posoudit vliv nagukEZzné naklady.

V provoznich nékladech se také charakterizigidpokladdané technické sluzby, které
budou poskytovany, a objem jejich nakiadPopiSe se i Zsob distribuce vyrohk a

s tim spojené ptgbné vybaveni a vyvolané naklady. (VEELEK, 1997, s. 129)
2.3.6  Vztahy k Zivotnimu prostiedi

Tato ¢ast popisuje vliv projektu na zZivotni predi, plreni pozadavi, které kladou na
provoz administrativni figdpisy pislusné organy, jako jsou statni sprava a samasaprav
Projekt popisuje, zda budou produkovany odpadykebjade dochazet jejich likvidaci.
Je nutné uvést stanoviska pro ochranu zZivotnihstijgdi. Vypracovana vyj&dni jsou
sowasti giloh k projektu. (VEJBLEK, 1997, s. 130)

2.3.7 Informace o ¥izeni podniku

Ucelem tétocasti je popis zakladniho organimého schéma firmy, dba préce,
pravomoci a zodpavnosti zakladatél a vedoucich pracovnik O kazdém ze
zakladatel a vedoucich pracovnikse uvedou zakladni udaje: jménskvrodinny stav,
bydlist, telefonni spojeni, e-mailové spojeni, &ami, dosazené vyznamné Gshy,
piedesSlé ziskané zkuSenosti vztahujici se koboru,ktezém se ma podnikat,
mimopracovni zkuSenosti a morélifedpoklady patebné ke zvladnuti vedeni podniku,
a tyto Udaje se dodaji déilohovécasti projektu. (VEJBLEK, 1997, s. 130)

2.3.8 Finanéni ¢ast projektu

Tato ¢ast projektu vyjatlije aiekavané finatni vysledky pedpokladanych vykan
podniku. Ukazuje vSem vkladaleh ciziho a vlastniho kapitalu, kolik finamich
prostedki je poteba poskytnout, déeho budou finance vioZzeny a jakou ziskovost |ze
otekéavat. (VEJBLEK, 1997, s. 130)
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2.3.9 Poradenskéa a technicka pomoc

V této casti projektu uvedeme odborné instituce, experokruhy otazek, ve kterych
poskytli poradenskou a technickou pomoc. (VEIBK, 1997, s. 131)

2.3.10 Prilohovaéast
Tatocast zahrnuje:

« celkovou projektovou dokumentacketn rozpatu;

e predkEZnou domluvu s hlavnimi odtateli;

e predkEZznou domluvu s hlavnimi dodavateli;

* vyjadieni stavebniho fadu, odboru Zivotniho prdsdi, hygienickou zpravu,
popipads dalSi instituce;

* reklamni dokumentaci o vyrobku a dalSi dokumentgré jsou vhodné pro
projekt (VEJIELEK, 1997, s. 131)

2.3.11 Kontrola projektu

Kazdy podnikatelsky projekt, ktery vypracoval saakladatel, by il byt podroben
kontrole div, nez se dostane do rukou odbornym institucinstarialnim investdm
(bank). Kontrolu Ize proveést dus konzultaci externich experficetni, pravnik) nebo
pomohou odborné poradenské firmy, regionalni porskie centraci odborné
podnikatelské svazy. (VEJREK, 1997, s. 131)

2.3.12 Vypracovani zadosti financovani

.Zaroven s projektem fedlozime finathim institucim Zadost o financovani projektu.
Po obdrzeni souhlasu o poskytnuti fitleiich prostedk: na realizaci podnikatelského
projektu nastava etapa praci na zaloZeni podnikéiprava a zahajenicinnosti
(VEJDELEK, 1997, s. 132)
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2.4 Zasady pro podnikatelsky zangr
Zpracovany podnikatelsky plan byhsphiovat ukité cile a poZzadavky, kterymi jsou:

» striknost a pehlednost (prace by neéfa presahovat padesat strojovych stranek);

* jednoduchost a vystiznost, plan by se dlepodrobrg vénovat technickym a
technologickym ¥cem (ma byt srozumitelny pro investory a baekéo jsou
zpravidla osoby, které nemaji hlubsi technické ad;

» uvést vyhody produktu nebo sluzby, pro kém& uzivatele, tj. zakazniky;

e zamgfit se na budoucnost — ngovat segeho jiz firma dosahla, ale orientovat
se na sotasné trendy, zpracovani prognoz a jejich vyuziti;

» daveéryhodnost a realnost — zétfit se na otekené ohodnoceni konkurence, tj.
jeden z pikladia zvySovani dvéryhodnosti podnikatelského zém;

 nebyt giliS optimisticky, neb6 to miZe poskytovateli kapitalu snizit
duvéryhodnost;

* nebyt [liS pesimisticky, nehd pfi podceiovani planu se to e investorovi
jevit jako malo atraktivni zaan;

* neskryvat slaba mista a rizika projektu # pdhaleni negativnich faktor
v podnikatelském zaénu, mize u investora znamenat snizeavayhodnosti,
naopak v pipact identifikaci rizik a slabych stranek znamen#ipmavenost
manazerského tymu na zvladnutipadnych problériy

e upozornit na konkuremi vyhody, pipravenost manazerského tymu a
vystihnout silné stranky firmy;

» prokazat schopnost firmy hradit Groky a splatky;

* uvest, jak nize poskytovatel kapitalu ziskaté&wynaloZzeny kapital s patnym
zhodnocenim;

* nezapomenout na kvalitu formality celého Zéam

Zawrem je teba uvést, Ze ani kvalitni podnikatelsky zamezarduje usgch projektu,
protoZe se jedna o rizikovy projekt. Kvalitéigravy projektu se fjiznivé projevi tim,

ze:

* zvySuje nadji uspschu;
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* sniZzuje nebez@é neusgchu, ktery by ohrozil finaimi stabilitu firmy. (FOTR,
SOWCEK, 2005, s. 309)

2.5 Analyza vnéjSiho prostredi

Prostedi, které neiiive podnikatel svym gsobenim ovlivnit. V&jSi prostedi dtlime
na makroprogedi a mikroprosedi. Makroprostdi obsahuje faktory, kter&gobi na
mikroprostedi vSech aktivnich dastniki trhu, ovSem siznymi dopady. Vjsi
prostedi Ize analyzovat pomoci PESTE analyzy. (BUSINBS®).CZ, 2011)

251 PESTE analyza
Pomoci PESTE analyzy réenujeme okoli podniku mezigp skupin:

» Politické a pravni — do této skupirndime statnitizeni, vladni opa@éni a
narizeni, zakony statu, Ustavu, trendy a postoje kidahi, viiv EU;

» Ekonomické - je tlezité pro odhad ceny pracovni sily a i pro odhad c
produkti nebo sluzeb. Oevé systémy a reformy, trzni trendy, statni podpora
nezandstnanost, dotace, inflace, cena energie a pohonnyat, hospod&ky
cyklus, a mnohé dalsi vlivy;

e Socialni — Zivotni Urove dale sem pét ukazatelé jako &k, pohlavi, poet
obyvatel, vzdlani a zajem o kulturu a;.

» Technologické prosedi — ieSi se zde otazky ohletnnfrastruktury, jako
napiklad elektrickd energie, telekomunikace. Daleis&, jakym srrem se
novodobé trendy ubiraji (3D technologie, internetabilech);

» Ekologické — dopade na Zivotni prigsti, ¥idéni komunalniho opadu,
minimalizace plytvani zdréj (KORAB a kol, 2007, s. 47)
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2.6 Analyza vnitiniho prostredi

Vnitini prostedi reprezentuji variabilni vélhy, které miZze podnikatel svymi

aktivitami do utité miry kontrolovat a ovliovat. K nejdilezitejSim vnitnim
proménnym faktofim pati: (HISRICH, PETERS, 1996, s. 126)

2.6.1 Finanéni zdroje
Finartni plan by ndl podchytit finargni poteby nového podniku.
2.6.2 Manazersky tym

Podnik si musi velmi wezit¢ promyslet, komu i zodpowdnost za realizaci
marketingové planu. Vékterych gipadech nelze tovat odbornosti podle patby,

neba@ muaze vzniknout nedostatekékterych tym technickych manazér Podnikatel
musi vybudovat kvalitni organizai strukturu a roz#lit mezi jehocleny zodpo¥dnost

za realizaci marketingoveho planu. (HISRICH, PETER®6, s. 126)

2.6.3 Dodavatelé

Pro podnik je velmi dlezité zvolit si vhodné dodavatele, na zaklacklé rady
ovlivaujicich faktoti, kterymi jsou dodaci lita, cena, jakost atd. Pokud se jedné o
nedostatkové zboZzi, nebo kdy j€itou surovinu schopno dodat jeskolik malo firem,
potom podnikateli nezbyva nic jiného, nez vybirainzezeného mnozstvi dodavétel
Tyto ovliviujici faktory je pateba zohlednit v marketingovém planu podniku.
(HISRICH, PETERS, 1996, s. 126)

2.6.4  Cile a zanéry

Kazdy podnik by si il zvolit svoje cile a zasry, které ukuji cestu dlouhodobym
rozhodovanim. Tyto cile a z&ny vedou manazery i marketingovy prograngitym
smeérem, ale podnikatel je e pozndnit, neba tyto snery podléhaji jeho kontrole.
Avsak jejich ¢asté zminy by mohly nazn&ovat, Ze vedeni postrada jistotu nebo
stabilitu. (HISRICH, PETERS, 1996, s. 126)

19



2.7 Marketingovy plan

Marketingovy plan je nastroj, jehoZz primarnim cilgm vylepSit vysledky, a to
prostednictvim realizace efektivnich marketingovych aktiV marketingovém planu
provadime analyzu séasného stavu podnikani (definice a popis podnilabizené
produkty a sluzby, konkurence). R@&Znse zabyvame tim, jak bude podnik vypadat
v budoucnosti. Marketingovy plan je velmi Gzce spojs podnikatelskym planem
podniku, nebo rize byt gimo jeho sotidsti. Marketing je jednou z kbvych ¢innosti
podnikani. (KORAB, MIHALISKO, 2005, s. 36)

2.7.1 Pét davoda pro pFipravu marketingového planu

Minimalizace podnikatelského rizika — analyzovak pa nase podnikani budéspbit
konkurence a WjSi prostedi. Na zaklagl analyz planovat prodejni vysledky a
zvazovat, jaké marketingové aktivity realizovaty@iom dosahli prodejnich vysleilk
a kolik nas tyto aktivity budou stét.

Zvysit obrat a zisk podniku — stasné a potenciélni zakazniky reétid vhodnym
zpisobem do &kolika skupin, podle toho, jak se s nimi bude datgcovat. Zpracovani
vhodné komunikéni strategie proto, abychom si udrzeli stavajidkazaiky nadale
maximalré spokojeny a usgné a efektivié oslovit potencialni zakazniky, a tim je

z&lenit do skupiny stavajicich zakazik

Vzdy védét, jak jsme usgsni — kitové je pouzivat marketingovy plan jako pracovni

nastroj, a Bhem roku ho vyhodnocovat, zda dodrZzujeme a plniyingené cile.

Zapojeni zarstnan@ — do procesuijjpravy marketingového planu maximdlmapojit
zanestnance podniku. Seznamit jeis/ddy, pr@ je marketingovy plan pro podnik tak
vyznamny. Seznamit zafstnance s hotovym planem a vhége motivovat. V piéibé¢hu

roku informovat zarstnance o stavu pini planu.

Zvyseni prestize amy¢éryhodnosti podniku — bude-li se podnik rozvijet [gogedstav
podnikatele, uiit¢ se dostan€asem do jednani s obchodnimi parteryfikpdmini

vzajemnou spolupraci tim, Ze od podniku ziskaptimi vysledky a fina#éni plany, a i
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podnikatelsky plan. Poskytnutim finarich plam a vysledk obchodnim partném
zvySi divéryhodnost podniku, a tim i ot&ni novych obchodnich fieZitosti.
(KORAB, MIHALISKO, 2005, s. 37)

2.7.2 Co by mél marketingovy plan obsahovat

Struktura marketingového planu je #idna nasledujicim obrazku. Jednotlivé body

obrazku jsou nésledrdetailrgji rozvedeny.

WnitFni marketingové faktory Wnéjzi marketingové faltory
izilné a slabé stranlky): (pfilefitosti a hrozby)
*[otivace podnilkatele s Zakaznici
*FPodnikatel ovy marketingové «Trh / odvétyi

kopetence sl onkurance
sMarketingové zdroje sakroprostiedi
sKonkurenéni wyhody

N\

Marketingové cil e:

wyivrobley /o sluzhby

+Trhy
+

Marketingové metody
Strategie wirobkd / sluiba, cenova politika, propagadni mix, marketingové kanaly

Obr. 2: Struktura marketingového planu (Zdroj: KORAMIHALISKO, 2005, s. 39)

2.7.3  Vnit¥ni marketingové faktory

V oblasti vnitnich marketingovych faktérje dilezitd skuténost, aby si podnikatel
uvédomil potebu zjiSéni svych silnych a slabych stranek. Silné stranétpm vhodg
vyuzil jako svou vyhodu a na slabé stranky elimetownitini faktory jsou tedy

nasledujici:

* Motivy podnikatele podntiujici;
* Podnikatelovy marketingové kompetence:
o Usudek;

0 ZkuSenosti;
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0 Znalosti;
o Komunikace;
o Ostatni kompetence;
» Marketingové zdroje;
+ Konkurergéni vyhody. (KORAB, MIHALISKO, 2005, s. 39)

2.7.4  VnégjSi marketingové faktory

V této oblasti je nutné se zakit na vyuzivani pozitivnich faktérv podol& prilezitosti
a snazit se pottit hrozby. VrejSi faktory, které mohou byt zdrojentilezitosti a hrozeb

tedy jsou:

o Zakaznici;
e Trh a odétvi;
+ Konkurence;

* Makroprostedi.
2.7.5 Marketingové cile
Marketingoveé cile jsou do ztiaé miry zamteny na:

» Zemepisném trhu: kazdy mensSi podnik se steditpouze na sveé blizké okoli;

* Ambicich majiteli rozStovat podnik: majitelé maji kistu podniku #zné
postoje. Jejich ambice vyznamnovliviiuji cile podniku. (KORAB,
MIHALISKO, 2005, s. 39)

2.7.6 Marketingové metody

Jedna se zejména o 4P marketingového mixu (Preduittobek, price — cena, place —
misto/distribuce, promotion — propagace). (KORABH¥LISKO, 2005, s. 39)
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2.8 Marketingovy mix

Marketingovy mix je pojmenovanétyi hlavnich faktoit v rdmci marketingového
systému a to produkdi sluzba, ceny, distribuce a propagace. Tyto hodmat liSi
v zavislostech na odtwi, cili, podniku, povaze trhu, velikosti podnikiN¢kteri
podnikatelé seidi ,poskytnuti maximalni hodnoty za danou cenufi gas ,Sptkova
kvalita za vySSi cenu” je tedygmé, Ze kazda zt¢hto moznosti bude mit odliSné
sloZzeni marketingového mixu. Mohou se liSit v méid reklamy¢i distribucnim
kanalem. Nastimi marketingového mixu podrotin (KORAB, MIHALISKO, 2005,

s. 40)

2.8.1 Produkt nebo sluzba

Produkt je v podstatcokoliv, co je nabizeno na trhu. V ramci prvku quktu nebo
sluzby se vyskytuji progmné velEiny, které se musi promitnout v marketingovém
planu. Jedna se o baleni, &ka vzhled, design, tvar. Kazdy &hto prvki miaze
vyrobek nebo sluzbu odliSovat od konkurence. V t&aivislosti je vhodné zminit

nasledujici pojmy:

e Jadro produktu — samotnyipos, ktery zakaznik kupujerd®istavuje zakladni
motivaci kupujiciho ke koupi.
» Vlastni produkt — je wen €mito faktory:
0 Vzhled produktu
o Nazev produktu
o Kvalita
o Design
» Rozsfeny produkt — fedstavuje nadstandard, kterym se snaZzidsolgt na
zakaznika, abychom zvysili jeho spokojenost z kKoup
» Diferencovany produkt — jedna se o odliSovani odkkmence. Jef¢ba zjistit,
jaké odlidnosti zakaznik nejvice oceni. (KORAB, MIHSKO, 2005, s. 40)
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2.8.2 Stanoveni cen

Stanoveni cen patk jednomu ze slozijSich dkoti, ktery musi podnik &init. Kvalita
vyrobku nebo sluzby @Ze vyvolat nutnost stanoveni vysSi cenki. Radni ceny se
musi zohlednit reZijni naklady, slevy, doprava. &eryrobku niZze zaviset i na
poptavce vyrobku. ObeénvSak plati vztah: cena vyrobku = néklady + marze.
(KORAB, MIHALISKO, 2005, s. 40)

2.8.3 Distribuce

Pro dnesni situaci na trhu je typické, Ze nabidiearysuje poptavku. Podniky se snazi
ziskat nové zakaznikygs celouradu konkurence. Buduji si peyjsi konstrukci, nez je
konstrukce u konkurence. Prv této konstrukci se podniky lisi, podle toho za
zan®iuji na konéného zakaznika (business to customer, B2C) nebgauhik

(business to business, B2B).

Podniky, které oslovujiffmého zakaznika (B2C) maji jiz jednotny pohled.nfede o
marketing, jez umozni sfrovat vSechny aktivity k cilovému zakaznikovi. Rodl
mnohych studii je potvrzeno, Ze varianta B2C jefine{iere vysoka z hlediska financi

a tim padem neefektivni.

Firmy v segmentu B2B naopak brani rozvoji nedoktatarketingu. Ve snaze ziskat co
nejvyssi podil na B2B trhu, se podniky zZ#&uaji pouze na rychlost a ziskani vyhody
prvniho hrée bez dkladného porozusmi faktoim, které ukuji hodnotu jména
podniku. Vysledkem je neochota mandZeidét, jak dileZitou roli hraje propracovany
strategicky marketing. (KORAB, MIHALISKO, 2005, 40)

2.9 SWOT analyza

SWOT analyza sgidva v rozboru sotasného stavu firmy a séasné situace okoli
firmy. Ve vnittnim prostedi hleda a klasifikuje silné a slabé stranky. \fgj3im
prostedi hled4 a klasifikujetflezitosti a hrozby. (VLASTNICESTA.CZ, 2011)
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2.9.1  Vyhody a nevyhody

Mezi hlavni vyhody SWOT analyzy gatrelativni jednoduchost a rychlostiip
sestaveni, takze kazda firma stize svoji SWOT analyzu sestavit sama v pom
kratkémcase a levh OvSem za fedpokladu, Ze se na jejim vybemi bude podilet
pokud mozno co nejvice pracoviiikPokud se na vytweni budou podilet pouze lidé
Z jedné hierarchické skupiny, e dojit k velkému zkresleni vysladkOptimalni je
tedy, aby se na vytveni SWOT analyzy podilelo co nejvice lidi ze vSech
hierarchickych skupin. (PODNIKATEL.CZ, 2011)

2.9.2 Moznost postupu sestaveni

Pro kazdou analyzu, tedy i SWOT jsou igbné informace. Informace lze ziskat
raznymi prostedky, napiklad zangstnanci z celé hierarchické Uravnle tedy mozno
zadat dotaznikovou metodou z&stmandém, ze které se utvd zdroj informaci.
V nasledné fazi dojde kdiskuzi a jednotlivé navreg seéadi dle vyznamnosti.
(PODNIKATEL.CZ, 2011)

2.9.3  Jednotlivé ¢asti SWOT analyzy

» Silné stranky — vSechnyigdnosti, kterymi podnik disponuje. Ndédad:
velikost firmy, kvalitni vedouci, moderni technoiegvelké mnoZstvi finaimich
prostedku, kvalifikovanost a odbornost zésinang;

» Slabé stranky — vSechny slabiny, které podnik odkrNagiklad: nedostataé
pochopeni P reklamni kampani. Spatna kvalita surovin, 3Spatngobni
systémy, pliS Uuzky nebo naopak Siroky sortiment vyrdbkmalé vyrobni
prostory;

» Prilezitosti — gilezitosti poskytuji potencialni uzitek firmy. Vyiitm piilezitosti
muze firma ziskat konkureni vyhodu. Nafiklad: navazani kontakts novymi
partnery, expanze na nové trhy, zjem invéstofirmu, nové pilezitosti pro
investovani;

e Hrozby — protipdl pilezitosti. Napiklad: hospodé&ka krize, nova a silna
konkurence, nestabilni politicka situace v okotimly, nizné Zivelné pohromy,

odchod kl¢ovych pracovnii ke konkurenci.
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Kvalifkovany persondl » Spolehlivast strojd
Finanénl stabilita * Stabilita procests

Vnitini prostredi

Danova reforma
Mova sluzba konkurence:

Mowva technalogie
. Kamerowy systém

Vnéjsi prostredi
a8 @ o

Obr. 3: SWOT analyza (Zdroj: PODNIKATEL.CZ, 2011)
2.10 Financovani podniku
Finartni fizeni podniku métyii hlavni Gkoly:

e Ziskavat penize a fondy pré4mé i mimdadné pateby podniku a rozhodovat o
jeho struktue;

* Rozhodovat o umi&hi kapitalu, jako nap financovat BzZné ¢innosti podniku,
investice do novych vyrobnich technologii, ndkupvek investice do hmotného
a nehmotného majetku;

* Rozcleni zisku (reinvestovat nebo jej vyplatit ve fardividendy);

* Planovat, analyzovat, zaznamenavat a kontrolovaspduadskou stranku
¢innosti podniku, aby byla zajita finargéni stabilita podniku.

Pod pojmem financovani si itheme pedstavit ziskavani a roddvani fondi. U
malych firem se o finaimi fizeni stara sdm majitel, wtgich firem hlavni &etni a u
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velkych firem finagni feditel s celym Stdbem fin&mich porada. Veskeré financovani

a finartni rizeni je ovlivhovano faktorendasu a faktorem rizika.

Faktor ¢asu znamena, Ze pami jednotka (K) ma v Gznych ¢asovych okamzicich
rozdilnou hodnotu. Koruna dnesni m#s¢ hodnotu nez koruna ziskana za rok, protoze

souwasnou korunu, kterou mamepbeme investovat tak, aby naminesla urok.

Faktor rizika spdiva v tom, Ze kdo rozhoduje o Wrio z moznych variant, si neni jisty
vysledky gchto variant, neltbvarianta s #tSim rizikem ¥tSinou [Fnasi vetSi zisk a
varianta s mensim rizikem#ipaSi mensi zisk. Riziko fpdstavuje nebezpe ze
ocekavané vynosy nebudou ziskany, nebo dokonce,vestwvany kapital bude zcela
ztracen. Riziko vznika z WBich gicin (prirodni katastrofy, inflace, hospagd&é krize)
a vnitnich gicin (chybny odhad poptavky, Spatna investi¢&n vyssi je riziko, tim

vySSi se pozaduje vynos.
VSeobecna pravidla pro finémi rozhodovani:

» P¥i stejném riziku se preferuje vZdgtéi vynos ped vynosem mensim;
» P¥i stejném riziku se preferuje vzdy mensi rizikegbrizikem ¥tSim;

e Za \itSi riziko se preferuje vzdyetsi vynos;

» Preferuji se penize obdrzenéve pred stejnowastkou obdrzenou pogd
* Motivaci investovani do tité akce je éekavani ¥tSiho vynosu;

* Motivaci veskerého investovani jeétseni majetku. (SYNEK, 1999, s. 232)
2.10.1 Zdroje financovani

K financovani je mozné vyuZzit vgbze dvou druth peréznich prostedki, a to vnitni
(interni) financovani a \WSi (externi) financovani. Interni zdroje financovgodnik
ziskava na zakladrvnitini ¢innosti (zisk po zdami, odpisy, prodej slozek inve&tiho
majetku). Externi zdroje financovani jsou zdrojgskané mimo vnini ¢innost podniku
(pocatesni vklady viastnik a jejich zvySovani, dlouhodobé dluhy, kratkodobékmvni
avéry, vklady dalSich subjekt subvence a dary). (KORAB, MIHALISKO, 2005, s.
195)
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2.10.2 Vnit¥ni zdroje financovani

o Zisk je dilezitd ¢ast internich zdrdj Zisk po zda#ni, ktery neni pouZzit na
vyplatu podilu nebo tyeni fondi zastava v podniku a je mozno ho pouzit na
financovani paeb podniku;

* Odpisy nepedstavuji no¥ vznikly zdroj financovani, ale vyjadji perézni
hodnotu opadtbeni dlouhodobého majetku. Odpisy tedy snizujk zied
zdareénim (sniZzeni odvedené dfra tim padem snizZeni vydaj

e Ostatni vnitni zdroje financovani mohou vzniknout odprodejenpauZitého
materialu ¢i majetku. Napiklad p@i zajiS€ni vyrobniho procesu s menSim
odprodej nepouzitého materialu ze skladu podniKORAB, MIHALISKO,
2005, s. 195)

2.10.3 VngjSi zdroje financovani

Externi zdroje financovani umidji piesrEji reagovat na péebné zmny podnikového
majetku v souvislosti se zZmou situace na trhu. Umidje rychlejSi a rozsahlejSi
tvorbu podnikové kapitalurpzakladani podniku. Externi financovani sebou neste
problémy. Roz$uje paet spoléniki nebo ¥fiteli, ktefi mohou ovliviovat rozhodnuti

podniku a sotastré zvysuji narok na udrzeni likvidity a platebni sphosti podniku.

» Bankovni U¥ry jsou nefastjSim zdrojem pro podnikatele. Poskytnuty kapital
je ve forn& Gvéru od finanich instituci a jako takovy vyZaduje garanci nebo
zaruku (hmotné aktivum v poddlpozemku nebo budovy). Pokud se podnik
rozhodne vyuzit bankovni @wvjako zdroj financovani, musi mitgustavu o
tom, co vSechno je paba udlat, aby U¥r ziskal. Banky si vtomto sfru
pocinaji velmi oberetré a dodrzuji utity postup. Zakladnim dokumentem pro
Zadost o bankovni @vje podnikatelsky zaam;

e Obchodni G¥ry poskytuji bd’ dodavatelé, nebo odtatelé. Castjsim
poskytovatelem jsou dodavatelé, fktposkytuji U¢r v podol odkladu platby
za provedenou dodavku vyrabkebo sluzeb o dohodnuty et dni (jedna se o

prodlouzeni doby splatnosti faktury). V takto paskyaném Geru hraje velkou
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roli vzajemna dvéra obchodnich partnierU poskytovani odivatelského Ugru

se jedna o ifjimani zalohy od odirateli. Tento typ se pouzivaigdevsim

v odwtvi s dlouho pitbéZnou dobou vyroby, jako je néklad stavebnictvi;

Leasing — miZzeme rozurét jako pronajem. Je vyuzivan zejménautzatu
aspory hotovosti a moznostiitlavych Uspor. Jedna se o dohodu, kdy najemce
uziva majetek pofpdem dohodnutou fin&ni odnénu (ndjemné). RozliSujeme

leasing operativni a fingni.

Operativni leasing je definovan jako kratkodoby medfedredoby zruSitelny

prondjem, po jehoZ ukéani vraci uzivatel zfi pronajimateli.

Finartni leasing je dlouhodoby nezruSitelny pronajem, jpboz ukoeni

piechazi vlastnické pravo nagamnet leasingu;

Rizikovy kapital je zvlastni forma financovani. Jmskytovan rizikovym
investorem, ¥tSinou na pedem stanovené obdobi ve férmavySeni zakladniho
kapitalu. Jedna se tedy od&sny zdroj financovani, vy#nou za majetkovou
Gcast v podniku. V praxi se vyskytuji nasledujici tdyurizikového kapitalu:
zarodeny kapital, rozBhovy kapital, rozvojovy kapital, financovani trauli
akvizice, navrat do soukromi, oficialni rizikovy gitél, neoficialni rizikovy
kapital;

Franchising je feneseni na trh jiz dob zndmé a z&bnuté obchodni ziay.
Vlastnik franchisy vystupuje jako samostatny podtekviettzci poskytovatei
franchisy. UZivaci vyrabi licencované vyrobky nebo sluzby franchigginé
organizace;

Dotace — jedna se o nenavratny zdroj financovamitoJpodpora prosazovani
svych zamira bud’ stdtem, nebo jinou Gzemni instituci. Dotace dinit na
piimé a nefimé. Rimé dotace znamenajifipun pegznich prostedki do
podniku a u nefimych dotaci se jedna o snizeni podnikovych \iyd#ORAB,
MIHALISKO, 2005, s. 209)
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2.10.4 Ukazatele ekonomické efektivnosti
Ukazatele ekonomické efektivnostiizeme dlit podle dvou hledisek:

» Dle faktorucasu: @lime na statické (faktotasu neni zohledn) a dynamicke
(faktorucasu je zohledin);

* Dle pojeti efektu: dime na nakladoveé, kdecekavanym efektem je Uspora
nakladi, dale vynosové, kde je&ekavanym efektem zisk a posledni efekt, ktery

je zaloZzen na peamich gisty vynos z investice). (FOTR, 1993, s. 25)
NejpouzivasjSi ukazatelé:

» Rentabilita vlastniho a celkového kapitalu,
» Doba navratnosti;

« (Cista sodasna hodnota;

* Vnitfni vynosové procento;

* Index ziskovosti. (FOTR, 1993, s. 26)
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3 Analyticka ¢ast

V analytické ¢asti budu vychazet &sti teoretické, konkrétnse jedna o sestaveni
PESTE analyzy, SWOT analyzy a marketingového nB&STE analyza nam ukazuje
faktory ovliviiujici vrejSi prostedi. U vnitniho a vijSiho prostedi se zawrtim
piedevSim na analyzu stavajici konkurence. Marketipngmix slouzi k navyseni
prodeje a uzitku cilovym zéakaziik. SWOT analyza nam nazfissowasnou situaci
podniku. Zjistime jaké silné stranky dilpzitosti nam SWOT analyzatipese a dale
kterym slabym strankam a hrozbam buiddba pedejit. Dale se v analytick@sti budu
vénovat procedm ovliviiujici chod celé restaurace. Jednd se o procesyov#an
nakup, piprava, vyroba a obsluha, které jsou uvedeny vtebp8.3.1 Produkt.

3.1 PESTE analyza

Pomoci PESTE analyzy dujeme vlivy vrgjSiho prostedi, které maji dopad na okoli
podniku. Faktory ovlistujici vrejSi prostedi si nize roz&lime do &ti skupin, jedna se o

faktory politické a pravni, dale ekonomické, satiatechnologické a ekologicke.
3.1.1 Politické a pravni

Politické a pravni faktory se vztahuji k pravni fer podnikani. Restaurace bude
provac¢na na Zzivnost, konkrétn zivnost femeslina, proto se musi dodrzet dané
podminky pro ziskani Zivnostenského listu. PodniiZenovlivnit natist spotebni dag

u potravin, nebo Zsnni hygienickych podminek.
3.1.2 Ekonomické

Mezi hlavni ekonomické faktory pgatdaiové zatizeni, vyvogeské koruny a mira
inflace. ZatiZeni restaurace oviiyi vSechny vySe vyjmenované ekonomické faktory.
Mira inflace zfisobuje navySovani cen prodiikh sluzeb. D#ové zatizeni ovliiuje

podil na zisku.
3.1.3  Socialni

Socialni faktory jsou potencialnimi ukazatetil@zitosti pro dany podnik. Jedna se o

Zivotni drove v okoli podniku, dale skové sloZzeni mikroregionu, pohlavi aceb

31



obyvatel spadajici pro toto okoli. Do socialnicktéai mizeme zeadit vzélani a také

zéjem o kulturu.
3.1.4  Technologické

Do technologickych procésbych zahrnul vSe, co je spojené s procesem vyaby
piipravy jidla. Jednd se o technologické vymoZzenabteSni doby. fdevsim
technologie do kuchyn které usnatuji a zefektiviuji prtipravy pokrnii. Tyto
technologie také S@ét ¢as a namahu vynaloZzenou na vyrobu jidla. Jako dalSi

technologickou inovaci bych vyuZzil software prodsigani skladu zasob.
3.1.5 Ekologické

U ekologickych faktak se musime zagtit piredevsim na spravné a Setrné nakladani
s odpadem. Musime si davat pozor fidéhi odpad. Tridit komunalni odpad, sklo a

papir. Dale musi dbat nazné vyhlasky ohlednekologického prosedi.
3.1.6  Shrnuti

Dle analyzy PESTE dochézime k shrnuti, Ze restalsade provatha na Zivnostensky

list, konkrétrg Zivnost femeslnou. Déale fizeme vyuZzit technologické vymozenosti
spojené pedevsSim s procesem vyroby #ppavy jidla. Nesmime opomenout na Setrné
nakladani s odpadem. Dbat n&ddni komunalniho odpadu a respektovat vyhlaSky

ohledrg ekologického progedi.
3.2 Analyza vnitiniho a vrgjSiho prostiedi

U analyzy vnitniho a vijSiho prostedi si uvedeme potencialni konkurenci restaurace,
konkrétre se zansiim na blizké okoli Rosic. U potencialnich konkufieavedu hlavni
vyhody/nevyhody restaurace aiprrnou cenu poledniho menu, ktera nam bude slouzit
pro poza@jSi prop@tovou ¢ast. Dale mozné budouci dodavatele a v neposlediise
zametim na trzni analyzu zakazrikkteti budou hrat velkou roli na gatku podnikani.
Zakaznici jsou totiz jednim z hlavnich fakiprozhodujicim o setrvani restaurace na
trhu.
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3.2.1 Konkurence

V konkurenci se za#itim na 6 stavajicich objektu kterych si nazrém vyhody a
nevyhody. Po navstiveniédhto restauraci jsem schopen uvésting@rnou cenu

poledniho menu a dale §&t druhi menu pes poledne.
Restaurace pizzerie u Radnice:

* Vyhodou této restaurace je poloha v centdsta, kde se nachazi mnoho
potencialnich zakaznik predevSim z fadi. DalSi vyhodou je, Ze restaurace
nabizi velky vykr druhi pizz.

« Jako hlavni nevyhodu restaurace vidim v nekvahfé&keem personalu a Ze
restaurace nabizi stejny jidelek jiz nekolik let, ze kterého plyne menSi zajem

z&kaznik opstovného navstiveni restaurace.
e Pctet druli menu jsou 3 a fimérna cenadchto menu je 75 K
Restaurace Slovan:

» Restaurace Slovan disponuje dostatkem parkovacishpged svym objektem,
dalSi vyhodou této restaurace jsou velkémniprostory, které sefpdevsim daji
vyuzit na konani slavnosti aiznych akci. Restaurace nabizi i moznost

ubytovani, které hosté vyuzivajii gpojeni sitznymi akcemi.

* Nevyhod u této restaurace je hnetkalik. Mezi hlavni nevyhody pét Spatna
poloha objektu, ktery se nachazi v nefrekventovarngostedi. Jelikoz je
restaurace v pronajmu, majitel neinvestuje do vgbéaa tim se stava restaurace
zastarala. Restaurace neklade velkyad na propagaci a dalSi nevyhodou je

personal, ktery se chovdils neprofesionak&
* Pctet druli menu jsou 3 a imérna cenadchto menu je 70 K
Restaurace Kino:

* Vyhody u této restaurace jsou pouze v moznostagbojpni k WiFi siti a

v nekuackém prosedi, které plati pro celou restauraci.
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e ZjiSténé nevyhody jsoutit Prvni nevyhoda je mala kapacita, které se pojeybu
okolo 20 mist k sezeni. Druhou nevyhodou je nedelstaarkovacich mistipd
objektem a posledni nevyhodou jé¢isiup do restaurace, ktery se sklada
z mnoho schoi] které jsou nevhodné pro starSi populaci a hepdikané
jedince.

* Pcatet druli menu je 2 a @imérna cenadchto menu je 70 K

Hotel u Crlikai:

e Vtéto situaci se jedna spiSe o hotel nez restawazjiS€nou vyhodou je
dostatek mist, vyuzitelnych praizné narozeninové a firemni akce, které je

mMoZno spojit s dalSi vyhodou tj. moznost ubytovani.

» JelikoZ se jedna spiSe o hotel, jsou zde nabizeahédidla oproti konkurenci a
drahé ubytovani. Nutno podotknou, Ze dalSi nevyhogopersonal, ktery je

negijemny a neochotny.
e Pctet druli menu je 2 a imérna cenadchto menu je 85 K
Restaurace Se¥k:

« Jedinou vyhodou restaurace Si&vje moznost posezeni v soukromém salonku,

ktery je moZno pronajmout samostgthez nutnosti zaeni celé restaurace.

 Nevyhodou je nedostatek parkovacich mist, dale malédini kapacita
k posezeni, absence letni zahradky a restaurackadeekadny draz na

propagaci.
e Pctet druli menu je 1 a cena tohoto menu je @0 K
Restaurace Dobra chvile:

* Restaurace Dobra chvile je v okoli znani@devsim vyhldSenou kuchyni a
vyhodou je i personal, ktery ticstély a profesionalni kolektiv.
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* Mezi nevyhody pdt poloha restaurace, ktera se nachazi v malé vedglikoz
se jedna o velky objekt, imeme mezi dalSi nevyhodyiaait velké provozni

néklady restaurace.
* Pctet druli menu jsou 3 a imérna cenadchto menu je 75 K

3.22 Dodavatelé

Restaurace bude zasobovana vice dodavateli, tieinde mit jednoho vyhradniho
dodavatele. Podnik bude preferovat mensi dodavptetkevsim z okoli kidi ¢erstvosti
surovin a dalSim i/odem jsou menSi naklady na dopravu. Mezi dodavatehSak
vyskytnou i velké firmy, u kterych je moznost velkgjednavaci sily a spolehlivost

dodavky. Konkrétni dodavatelé:

* Filla Rosice s.r.o. (alkoholické a nealkoholickoj)

* Hada& a Zapletal s.r.0. (masné vyrobky)

* Makro s.r.o. (veSkery sortiment zbozi)

» Pivovar Starobrno a.s. (pivo a nealkoholi¢k@ované napoje)
3.2.3 Trzni analyza zakazniki

Zakaznici hraji hlavni roli pro setrvani podnikutniau. Jejich zajem/nezajem ovinje
existenci celé restaurace. V blizkém okoli se viigky6 potencialnich hrozeb podniku.
Hlavnim cilem podniku bude jpvzeti“ zakaznik a nasledné ,udrzeni“ v restauraci.
V niZze uvedené tabulce je uvedencgtozakaznik, kteri navstivili restauraci igs
poledni menu, mimo menu adm zakaznil, ktei navstivili restauraci bez konzumace
jidla. Tato tabulka bude slouZitqulevSim \asti vypd@tove, kde budeme zjidvat
odhadované vynosy restaurace. Uvedené informaakbuce jsou provedeny odhadem,
respektive sledovanim kazdé z konkurdoh restauraci. Kazda restaurace byla
sledovanait dny vjednom tydnu (dva vSedni dny a jeden demil@ndu). Zeit
vypozorovanych di je odhadnut gmeérny tydenni poet zakaznik, kteri navstivili
restauraci. Tydenni odhad jéepeden na gsicni navsévu (22 vSednich dna 8 dri

vikendovych).
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Tab. 1: Trzni analyza zakazidikZdroj: vlastni zpracovani)

Pizzerie u Radnice 1540 1100 380
Restaurace Slovan 880 300 1020
Restaurace Kino 440 190 530
Hotel u Crlilka 660 830 190
Restaurace Seik 990 970 600
Restaurace Dobra Chvile 1980 1730 380
Celkem 6490 5120 3100

V nize uvedené tabulcetireme vidt predpokladany piet zakaznik pro restauraci za
jeden mgsic. Odhadovanéislo je ziskano z fgméru Sesti restauraci uvedenych v Tab.
1: Trzni analyza zakaznik

Tab. 2: Pedpokladany p&et zakaznil pro restauraci (Zdroj: vlastni
zpracovani)

Predpokladany piet
zékaznik pro restaurac

1090 860 520

3.3 Marketingovy mix — 4P

Marketingovy mix ndm napomaha ke zvyseni prodejeitku cilovym zéakaznikm.
Jedna se o kombina&iyt slozek marketingu, kterymi jsou produkt, cenafriiace a
propagace.

3.31 Produkt

Restaurace nabizitetirt velké prostory k poho&ti. Kapacita se pohybuje kolem 45
mist k gijemnému posezeni. Budou zde nabizena klasicka jetlké kuchy#, dale
minutky a poledni menu. Poledni menu se bude podal/d1l hodin do 14 hodin a to

v podolz téi riznych variant jidla. Tyto jidla budou vi@th cenovych kategoriich.
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Prostory restaurace lze také vyuzit pro konamnych rodinnychti svatebnich hostin a
dale také uspadani firemnich wgrkia nebo Skoleni.

V nize uvedeném obrazku najdeme procesy procharegimuraci. Vyvojové diagramy

jednotlivych proces jsou uvedeny v kapitole 4.5 Procesy a vyvojovédieny

[ Planovani }—

Nalap
L

—{ Priprava }—
4{

L

&
Vyroba ]

J

Obsluha

l

[ Hygiena / sanitace ]

Obr. 4: Zakladni &eni proces (Zdroj: vlastni zpracovani)

3.3.2 Cena

Ceny podavanych jidel budou odvozeny igsobeny cendm okolnich restauraci.
Restaurace bude neustéle sledovat konkurenci arbadevat na zémy cen a jidel tak,
aby si udrzela aigahla nové zakazniky. Po zgéii cen polednich menu u okolnich
restauraci v kapitole 3.2.3 Konkurence, bude cemastauraci nastavena tak, aby Si
kazdy z&kaznik naSel cestu prdsem. Pimérna cena poledniho menu u okolnich
restauraci je 73 & tudiz restaurace zvolijmnérnou cenu 70 K JelikoZz nabizimerit
druhy menu veiech cenovych kategoriich, budou ceny nasledujienu. 1 = 65 K,
menué. 2 = 70 K, menu¢. 3 = 75 K. V cerg budou zapéitany veSkeré naklady
proces provadné v restauraci. Jedna se o procesy planovanipng@kiprava, vyroba,
obsluha a hygiena. Restaurace butignpat platby vesSkerého typu. Konkréthotow,

kartou a stravenkami.
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3.3.3 Distribuce

Restaurace lezi na krajiésta Rosice 20 km od Brna. Od centra se restauracieini
necely kilometr, zhruba 8 minuté§i chize. Distribuce bude provéda Fimym
prodejem koncovym zakazrik. Zakaznikm budou nabizena tepla jidla po cely den,

alkoholické a nealkoholické napojeda kvalitnich vin a mauiky.
3.34 Propagace

Restaurace se bude z&ovat na propagaci vaiznych formach, které jsou uvedeny
nize. Cilem této propagace je dostatea kvalitre zviditelnit restauraci a ziskat nové
zékazniky. mlezité bude udrZet si stavajici zakazniky, protakZet si stalého
zékaznika je ,lev§Si“ nez ziskdvat nového. Mezi formy propagace buyodit
vytvoieni vlastnich internetovych stranek a tim spojesidama na internetu, dale
reklamni tabule f&d restauraci, reklama v regionalnim a mistnimutiakv prvnich

mesicich roznéSeni letakpo blizkém okoli.

V nize uvedené tabulce je nazeaa pravépodobna sezénni odchylka v n&wstosti
restaurace. Tabulka je uvedena na z&klkamhzultace s lidmi pohybujicimi se v afivi
gastronomie. Tabulka bude slouZit wypoctech vykas ziski a ztrat.

JR

Tab. 3: Sezonni odchylky v nd¥ghosti (Zdroj: vlastni zpracovani)

Odehvlka | 150 | .1506| 5% | 0% | 10% | 20%
navsévnosti
Odehylka | o506 | 206 | 5% | -5% | -10% | -20%
navstvnosti

3.35 Shrnuti

Marketingovy mix ndm nazid, Ze v restauraci bude kapacita 45 mist, poledeniu se
bude podavat od 11 hodin do 14 hodin a to v pddtibriznych variant jidla. Ceny
téchto jidel po prozkoumani a odvozeni od konkurgsoe 65 K&, 70 K¢ a 75 K.
Cena ¥chto jidel bude tlezitAd hlavi pro vypa@tovou c¢ast, konkrétd odhadované
vynosy. Distribuce bude ve foemprodeje cilovym zakaznikn navSgvujici tuto
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restauraci. Propagace bude z&na na zviditeleni restaurace,tauz na webovém

rozhrani, tak spojené s reklamou v tisku.

3.4 SWOT analyza

Pomoci SWOT analyzy si konkrétnnazng&ime ,sodasnou” situaci podniku.
Uvédomime si silné a slabé stranky, ale také si odkmg hrozby aiflezitosti firmy.
Dle analyzy bychom i dojit k zawru, zdali silné strankyievysuji slabé a zdali neni

vice hrozeb nezZiflezZitosti pro nedsgny vstup na trh.
3.4.1 Silné stranky

* Vyhodna poloha objektu, prvni restaurace na hlawaim od Brna naf€bi;

e Snadné a dostateé parkovaci podminky;

» Dostat€na vniini kapacita;

e Zavedeni vybru ze ti druhi poledniho menu;

* Nekuracké prostory odilené od kiackych prostar.
3.4.2 Slabé stranky

* Objekt v pronajmu;

» Vzdéleny gistup od centra tsta;

* Nizky patateeni kapital;

* Mala kapacita letni zahradky.
3.4.3 Prilezitosti

* Nedostaténa kvalita konkurence;

» V blizkosti levny dodavatel;

* Propojeni s nedalekym penzionem (moznost ubytovani)
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3.44 Hrozby
o ZvétSeni pétu konkurence;
e Mala poptavka;
» ZvySeni DPH;

» Zprisreni hygienickych standafida norem.

345 Shrnuti

Po shlédnuti SWOT analyzyt@emefict, Ze @i dostaténém vyuZiti silnych stranek a
piilezitosti, by mndla byt restaurace schopna konkurovat s ostatniminigy.

kdy je poskytovano menu. DalSi velkou vyhodou jézKkél poloha potencialniho
dodavatele s alkoholem a ostatnimi ipby. Nej¢tSi pilezitosti pro podnik je
nedostaténd kvalita konkurence v blizkém okoli. Hlavnim #tgickym cilem

restaurace je minimalizace silnych stranek a hrozeb
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4 Vlastni navrh reseni

V této casti bakaléské prace se zaffim na samostatné zpracovani vlastniho navrhu
feSeni. Jedna se o souhrn, zdali je podnikatelskgrzeealizovatelny. V nasledujicich
podkapitolach se zabyvam pravni formou podnikanpigem podniku, personalem,
dale identifikaci rizik pro podnik a fingnim pldnem, kde se vyskytuji odhadované
néklady a vynosy.

4.1 Pravni forma podnikani

Pt vybéru pravnich forem, jsem jako vhodnou variantu pemtd podnik zvolil

podnikani ve forms fyzické osoby a to OSW.

Zvolena pravni forma je hned 2kolika divodi. Mezi hlavni divody pati vyhoda
oproti obchodni spotaosti, kde je pro vstup zagebi vysoky zakladni kapital. DalSim
duvodem je, Ze drobnou tlavou administrativu zvladne sam Zivnostnik. Dajgiadou
OSVC muze byt, Ze o existenci a chodu podniku rozhoduja sénostnik, bez

Zadnych spokika.
4.2 Popis podniku

Jak jiz bylo zmhovéano, objekt se nachazi na krajésta, avSak s vyhodnou polohou
oproti konkurenci. Podnik je totiz prvni restauraai hlavnim cestovnim tahu od Brna
na Tebk a tudiz se nabizi jako velmi vhodna pro navstivéMéchazi se zde

bezproblémové a dostétes zaparkovani.

Restaurace je roZtkna na dv c¢asti, na kiéackou a nektackou. Kaackacast nabizi
zhruba 15 mist k sezeni a nékeka 30 mist. Celkova kapacita restaurace se tedy
pohybuje kolem 45 mist. V po#ld az patek budou nabizena poledni menu a to mezi
jedenactou az peétrnactou hodinu. V dabpolednich menu budou vSechny prostory

nekuacké. Po cely tyden budou nabizena tepla jidlanatky.
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Provozni doba:
Neckle —Ctvrtek ~ 10:30 — 21:30
Patek — Sobota 11:00 — 23:00
Pti soukromych akcich domluvou
Poledni menu:
Pondli — Patek 11:00 — 14:00
Minutkova jidla:
Nectle —Ctvrtek 11:00 — 21:00

Patek — Sobota 11:00 — 23:00
4.3 Personal

Pri volbé formy podnikani jako OS¥ bude v restauraci vedouci provozovny, ktery
bude vlastnit vhodné opraémi k tomuto provozovani, protoZze ja osdhmeviastnim
toto opraveni k vedeni podniku lili nedostaténému vzdlani. V restauraci se bude
provoz clit na 2 smény. Na kratky a dlouhy tyden. Kazda &ma obsahuje kuche,
obsluhujici a pomocnou silu, kterd bude mit za Ukklizeni restaurace, drobné

pomocné prace v kuchyni nebo obsluhovanithdk poteby.

Podnik se tedy sklad& z nasledujiciho sedleiného persondlu: vedouci provozovny,

2x kuchda, 2x ¢isnik, 2x pomocna sila.

Pro optimistickou variantu gtdm s drobnou vypomoci do kuckya na obsluhu ve
formé brigadnich praci. Jedna se o dohodu o provedémepiPdet odpracovanych

hodin bude konkretizovan na zakégubptavky v restauraci.
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4.4 |dentifikace rizik

Zahajenim provozu v oblasti gastronomie vznikaika s nim spojené. NiZze uvedena

rizika je poteba analyzovat a minimalizovat. Jedné se o rizika:
4.4.1 Rizika a jejich piredchazeni

Nezajem zakazniki:

Jedna se o rizika spojené s poskytovanim sluzebzni#im. Nezajem zéakaznikma
velky dopad na nav8tnosti celé restaurace a s tim spojetekavané vynosy. idezité

je tomuto riziku pedejit.

PredchazeniPredchazet by se #o predevsSim propagaimi snery. At uz vhodnou
internetovou reklamou a stim spojené webové syramebo propagmi letaky.
Dulezita je také komunikace se zakazniky, zdali Bplokojeni, zdali nebyli a co by
bylo poteba pipadreé poznenit, aby se poZzadovany zakaznik vratiéizgo restaurace.
Poruchovost v procesu vyroby:

Jednd se o rizika spojené s poskytovanim sluzebzném. Moderni technologické

prvky jsou v dnesni d@nepostradatelné pro kazdou novou restauraci.

Predchazeni:Vhodnym zgisobem jsouc¢asté servisni prohlidky a kontroly. DalSim

opatenim je mit dostat@ou finargni rezervu na nakup novych vyrobnicltizani.

Urazy zaméstnanai:

Jedna se o rizika spojené s poskytovanim sluzedwndim.

Predchazeni:Majitel nebo vedouci provozu nesmi zapomenout ogstpni svych

zanestnand.
Pasobeni konkurence:

Jedna se o rizika spojené s udrzenim se na triomkukergnim prostedi. Podnik musi

brat Zetel, Ze se v okoli vyskytuje konkurence.
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PredchazeniRestaurace bude neustale sledovat konkurenci gjinajaklad se snazit
menit ceny jidelniho listku, ale tak, aby to neovllenekonomiku podniku. Snazit se

prildkat zakaznikytiznymi akcemi a slevami.

KradeZ majetku a Zivelné pohromy:

Jedna se o rizika spojené s majetkem. Navenek nnavrizika“, avSak jejich dopad
muze mit az katastrofalni nasledky. Nigad v podob nedostaténého poZzarniho
opateni.

PredchazeniRestaurace si sjedna padist proti giipadné kradezi. Stejné krokyiai

pojisttnim proti Zivelnym pohromam. Restaurace musi dodizdostaténa opateni.

Legislativa:

Jedna se o rizika spojené s poskytovanim sluzeaznim. Zpiisnitnim norem nize

vzniknout riziko, Ze restaurace nebudaiepht nové pozadavky.

PredchazeniRestaurace musi neustale sledovatrgnv legislati¥ a véas reagovat na
dané zniny. Tyto znény mizeme ¢ekavat nafiklad u hygienickych norem.

4.4.2 Stupei a pravdépodobnost rizik

Tab. 4: Stupe a pravédpodobnost rizik (Zdroj: vlastni zpracovani)

R1|Nezajem zékaznik 5 VV - velmi vysoka

R? P,oruch'ovost ve 3 S - stedni
vyrobnim procesu

R3| Urazy zandstnané 3 S - stedni

R4 | Pisobeni konkurence 4 V - velka

R5 vK.rade? majetku 2 VM - velmi mala
Zivelné pohromy

R6| Legislativa 2 M - mala
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4.4.3 Matice rizik

Stupei
zavaznosti
dopadu

VM M S VoW
Pravdépodobnost vyskytu

Moznosti rizik v restauraci jsou ve vySe uvedengulee zpracovany formou matice.

Vysledkem jsouit barevna pole, ktera jsou niZze rozepsany.

Rizika uvedené v zeleném poli jsou zanedbatelnajo m@@kladna a snadno

odstranitelna.

Rizika ve Zlutém poli je nutné pojistit, jsou mijimnakladné, pravépodobnost vzniku

neni velkd, ale jejich nasledekiae byt nevyislitelny.

Cervené pole udava rizika s n&§i prioritou pro restauraci. Je nutnékihdné

piedchazeni¢mto rizikim, nebo snizovani moznosti vyskytu.

4.5 Procesy a vyvojoveé diagramy

Procesy a jejich vyvojové diagramy, které prochideegtauraci, jsou popsany v nize
uvedenych kapitolach. Jedn& se o procesy planonakiip, piprava, vyroba, obsluha a

hygiena.
45.1 Planovani

Proces planovani je vstupnim krokem celého probesndiagramu uvedeného

v kapitole 3.3.1 Produkt. Planovani je zaloZeno zkaSenostech z gastronomie a
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ziskanych informaci. Jeatbzité se zawiit na zodpo¥zeni otdzek: Co koupit? Podle
naplanovaného harmonogramu préitau dobu jsme schopni koupit vSe co jeipbs.

Kolik koupit? Jedna se o mnoZstvi surovin, ktergpg#eba nakoupit do zasoby, aby
nedoSlo k narusSeni vyroby. MnoZstvi se také odwiji poptavky. Kdo to nakoupi?

Nakup pro restauraci bude zpravidla prastAc&cdouci prodejny.
4.5.2 Nakup

Proces nakup je Uzce spojen s procesem planovdeiziskavame informace, které
zbozZi je zapdiebi nakoupit. Proces nakup se skladanmosti objednani, samotného
nakupu, dovozu, fevzeti a kontroly, zdali je nakup proveden dle poZané
objednavky. Pokud je nakup proveden spéutuje do dalSiho procesu. Pokud je
nédkup proveden mimo objednavku, putujwtzpies odstragni neshody na zatek

celého nakupniho procesu.

Planovani laup

Objednani

.

[ J n
[ J
L W
[ |
[ )

L

Dovoz
il

Pievzeti

[Dclsh'mléni 11e.~'.:1md},-']

[ Piiprava ]

Obr. 5: Vyvojovy diagram nakupu (Zdroj: vlastni apovani)
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45.3 Priprava

Proces fiprava je spojkou mezi procesy nakup a vyroba. éxqEiprava je sloZzen

z ¢innosti:¢isteni, porcovani, vazeni, naloZzeni a vhodné uskiadsurovin.

Nalap

] Piiprava

Cisteni

i

Porcovani

L

[

[ J
[ )
g
[ J
[ )
[ )

]

N*llozmu

UHI\]'I(]JIEIII

\lf
Vyroba

Obr. 6: Vyvojovy diagramifipravy (Zdroj: vlastni zpracovani)

45.4  Vyroba

Cely proces vyroba z@a pgevzetim informaci a surovin ZgdeSlych procés
konkrétre ze skladovanigisténi, porcovani a vazeni. Samotny proces vyroba lze

rozctlit na ntkolik ¢innosti. Jedna se o:

1. Vareni, p&€eni, smaZenitato cast procesu je nejtezitejSi casti celého vyrobniho
procesu. Jedna se o hlavni tepelndipravu pokrmu, jako je Weni, p&eni nebo
smazeni. Suroviny fghdzi z pedem pipravenych procds kde jsou 6istény,

naporcovany a maji spravnou gramaz.
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2. Méreni teploty: dalSi ¢innosti je néteni teploty, respektive udrZeni pokrmu ve
spravné teplét Kazdy pokrm vyZaduje jiné tepelné zpracovéaniezalna druhu

pokrmu. Vhodnou teplotu je nutné dodrzovat tak, siiovala dané normy.

3. Finalni aprava: z méeni teploty pechazi pokrm na finélni Upravu, kde jgddna
piiloha a déle jsou zdgnnosti spiSe vizualniho charakteru (hagpzdobeni pokrmu).

4. Kontrola: zawrecnou ¢innosti je kontrola. Kontrolu provadi kudhéektery svoji
odbornosti a zkuSenosti posoudi, zdali je pokrdipraven k pedani obsluze. iP
piedpokladu Ze pokrm neni vigaku, prochazi celym procesem vyroby znovu, kde
jsou odstraény neshody. Po spravné kontrole putuje pokrm dd&idi#ze, coz je

obsluha samotného zakaznika.

Piiprava Vyroba

WVateni/stnafenipeden

J

E )
[ ]
[ Meteni teploty |
[ J
[ J

J

Finalni uprava

J

Kontrola

[Oclstrﬂuéui 11e.~‘.:lmdy]

[ Obzluha ]

Obr. 7: Vyvojovy diagram vyroby (Zdroj: vlastni zmovani)

48



455 Obsluha

Na za&atku obsluhy je pozadavek zakaznika, nasledovasiulobu az po samostatné
zaplaceni za odvedenou sluzbu. Povinnosti obslehyijemnost, ochota, tolerance a

zpetna vazba ve forndiskuse se zdkaznikem, zda je spokojeniipag co by znénil.
4.5.6 Hygienicka opati‘eni

Hygienicka opatni a sanitace je finalni fazi vSech pracasrestauraci jsou planovana
takova opaeni a provoz, aby smbval veSkeré podminky, které jsou ¢lehy

Vyhlaskou¢. 137/2004 Sb., o hygienickych pozadavcich na etrasi sluzby.

Restaurace bude prochézet celkovou rekonstrukdiz tig p@&itano s nejmodersjsi
technologii, kter4 uletuje dodrzovani hygieny. Jednd se o bezdotykovéribate
v kuchyni a lehceistitelna dlazba. Samégjmosti je oddeni ¢isté vyroby od Spinavé.
Na socialnich zZ@zenich budou papirové &ky s tekutym mydlem. O opravach a
adrzbéach straj bude vedena evidence, kterou bude mit na staedsiei provozovny.

Dulezitym krokem zabezgajicim hygienicka opaeni je zavedeni systému Hazard
Analysis Critical Control Point (HACCP). Do tohosystému budou dnem provozu
zasSkoleni vSichni za#sstnanci. HACCP dopotuwje postup pro vytw&ni sedmi
zakladnich princip dokumentace. Stén¢ receno, je pateba stanovit skupinu osob
(tym HACCP), popsat vyrobu pokiira jejich distribuci, popsat charakter konzunient
(napiklad dti podle wkovych skupin, nebo lidé trpici onemaaim, alergii),
vytvoreni postup charakterizujicich vyrobu ve fogrdiagramu (s ohledem na mozna
rizika ovlivnéni zdravotni nezavadnosti pokrmu), a nakonegibspravnost vyrobniho
diagramu. Sama dokumentace musi obsahovat anakezpéi (moznych rizik),
stanoveni kritickych badv mistech, kde by mohlo v konkrétnich podminkaavezu
dojit k poruSeni zdravotni nezavadnosti, stanoxitické meze (naipklad minimalni
dobu a teplotu Upravy pro danou technologii a dasiaipinu vyrobk), stanovit rezim
sledovani, napravu (n#glad popis jak bude postupované pedodrZzeni spravného
postupu, jak bude naloZzeno s pokrmem v nezvladnutéamu), stanovit metody
ovérovani a naposled stanovit metody provoznich pdastadrzby dokumentace

systému.
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4.6 Finan¢ni plan

Pro kazdy projekt je nejdezitejsi finartni plan. Je to danoékolika divody. Mezi
hlavni divody radime moznost tjcky pro dany projekt, a proto musime prokazat

urcitou ziskovost a realnost projektu.

4.6.1 Financovani projektu

Projekt bude z velké€asti financovan fi¢kou od rodinného iiislusnika. Naskytnuté
moznost je vhodf)Si nez bankovni Gr. Pijcka bude ve vysi 900 000 ¢Ka bude
splacena po dobuitlet. Ostatni naklady, které nepokryj@j¢ka, budou financovany

z Wtu vlastnika.

4.6.2 Naklady na z‘izeni restaurace

Jak jiz bylo zmhovano, restaurace je nyni pouzivana jinym majiteleiery nesouhlasi
s prodlouZzenim smlouvy. & znovuotekenim vSak projde kompletnimi Zmami.
Tyto zmeEny se tykaji nové fasady. Dale se jedna o inovakachyni, znéna polohy
baru, instalatérské a topéské prace, kompletni meké prace a dalSi drobné Upravy.

Prehled naklad na vybaveni restaurace jsou uvedeny nize v tabulce

Tab. 6: Naklady naizzeni (Zdroj: vlastni zpracovani)

Fasada 100 000K
Bouraci prace 25 000K
Zednické prace 15 000¢K
Instalatéi a topené 40 000 K
Malitské prace 15 000K
Ostatni prace 15 000¢K
Celkem 210 000 K
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4.6.3 Naklady na vybaveni

Restauraci je nutno celou vybavit. Musi se nakouegikeré vybaveni do kuchyma
toalety, nabytek, Zidle, stoly, nadobi a dalSi.eD@ nutno zakoupit software pro

snad®jSi evidenci skladovych zasob.

Tab. 7: Naklady na vybaveni (Zdroj: vlastni zpraaay

Nabytek na vybaveni (Zidle, stoly, nadobi) 75 0@0 K
Bar 40 000 K
WC 30 000 K
Kuchyrg 200 000 K
Software 25 000 K
Ostatni naklady 20 000K
Celkem 390 000 K

4.6.4 Provozni naklady

Provozni rezii tvéi z velkécasti naklady na elekhu, vodu a plyn. RedevsSim polozka
elektina bude vysokd, protoze vybaveni v kuchyni je [k&eéasti napajeno prévpres
elektinu. Mezi dalSi provozni néklady ttheme z#adit poskytovani internetu
v restauraci, naklady na mobil, na opravy vybavdale také na uklidové prastiky a
razné dophky.

Tab. 8: Provozni naklady (Zdroj: vlastni zpracoyani

Najemné 17 000 K
Elektiina 7 000 K&
Voda 2500 K
Plyn 4 500 K
Internet a mobil 1 000 K&
Uklidové prostedky 1200 K&
Svoz odpadu 800 K¢
Ostatni naklady (opravy, kancit&é poteby) 3 000 K
Celkem 37 000 K&
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4.6.5 Mzdové naklady

V kapitole 4.3 Personal je uveden¢pbzangstnand, ze kterych se vygdtaji mzdové
naklady. Jedna se o vedouciho provozovny, 2x Kuhacisnik a 2x pomocna sila.
Uvedena hruba mzda je&etré 34% pojiS&ni na zamstnance (25% socialni pojst,

9% zdravotni pojighi.

Tab. 9: Mzdové néklady (Zdroj: vlastni zpracovani)

Vedouci provozovny 30 000K 1 30 000 k
Kucha 22 000 K 2 44 000 K
Cignik 18 000 K 2 36 000 K

Pomocna sila 14 000K 2 28 000 K
Celkem 7 138 000 K

Pro optimistickou variantu se nam zvysuji mzdovidady o 12 000 K/mesic. Jedna se

o dva brigadniky, kié v restauraci pobiraji mzdu 6 00@/Mésic.
4.6.6 Ostatni naklady

Do ostatnich naklad bude zapé&itavan pedevSim nakup gateenich zasob zbozi.
Predpokladany odhad pro fgmeini nakup zbozi je 200 000¢K Pramerny mesicni
odhad pro doplovani stavu zasob je 100 00@.KPro optimistickou variantu je odhad
130 000 K a pro pesimistickou variantu jeéqupokladany odhad 75 00Q KMésicni
odhad pro nakup zasob zbozZi budéeggn na zaklad poptavky a prodeje zbozi. Do
ostatnich naklad dale zapéitavam ngsicni rezervy v hodneét20 000 K a nesicni
reklamu v hodn@t10 000 K.

4.6.7 Celkovy kapital pro zahajeni podnikani

Celkovy odhadovany kapitél pro zahajeni provozovéstaurace j©75 000 K. Zde
jsou zahrnuty nasledujici naklady: naklady ndzeni (210 000 K), naklady na
vybaveni (390 000 &), ostatni naklady (200 000¢kK prvni nesic mzdovych naklad
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(138 000 K) a prvni ngsic provoznich nklad(37 000 K). Zahajeni podnikani bude
pokryvat pijcka od rodinného ifslusSnika (900 000 & a vloZeni vkladu vlastnikem
200 000 K. Stav pedznich prostiedki na z&atku projektu bude 125 000¢K

4.6.8  Splaceni pij¢ky rodinnému prislusnikovi

Naskytuje se zde moznostijiky od rodinného fislusnika. Bjcka bude ve vysi 900
000 Ke, ktera pokryje naklady na zahajeni podnikani. tBplé&ude splacena po dokii t

%

let. Mésicni naklady jsou tedy 25 000cKa splacenifcky.

4.6.9 Odhadované naklady

V uvedené tabulce se vyskytujiésitni naklady na provoz restaurace. Jedna se o
provozni, mzdové a ostatni naklady, kteiiétavaji stejné pro vSechny varianty. Jedina
polozka, ktera je zavisla na dané varamne dophovani stavu zasob zbozi. Splaceni

pujcky je rovrezZ stejné ve vSeclidch gipadech.

Tab. 10: Msicni naklady (Zdroj: vlastni
zpracovani)

Provozni naklady 37 000K | 37000 K 37 000 K
Mzdové naklady 138 000K | 138 000 K 150 000 K
Dopliovani stavu zasob zbozi 75000 K 100 000 K 130 000 Kk
Ostatni naklady (rezervy, reklamg) 30 000 K 30 000 K 30 000 K
Splaceni pjcky 25 000 K 25 000 K 25 000 K

Celkem 305000 Kk | 330000 K 372 000 K

4.6.10 Odhadované vynosy

V odhadovanych vynosech je ¢en padet zakaznilk, kteri se pedpokladaji pro

navstiveni restaurace. Dale j&ema piémerna Utrata zakaznika v restauraci. Vysledna

podoba odhadovanych vynog vidét v tabulce 13: Odhadované vynosy.
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Tab. 11: Poet zakaznil (Zdroj: vlastni zpracovani)

Prodanych menu (zadsic) 900 1090 1280
Prodej mimo menu (zaésic) 700 860 1020
Obslouzenych zakaznilbez jidla (za r#sic) 390 520 650
Patet planovanych akci (zagsic) 1 2 3

Tab. 12: Pimérné utrata (Zdroj: vlastni zpracovani)

Praimérna Gtrata za menu ¢ 65 K& 70 K& 75 K&
Praimérna atrata za jidlo mimo menu (K 200 K& 250 K& 300 k&
Praimérna Gtrata za zakaznika bez jidla&)K 50 Ke 100 K& 150 K&
Pramérna Gtrata za akci (& 20000 K | 30000 K | 40000 K

Tab. 13: Odhadované vynosy (Zdroj: vlastni zprandva

Prodanych menu (#mésic) 58500 K | 76 300 K | 96 000 K
Prodej mimo menu (¥mgsic) 140 000 K | 215 000 K| 306 000 K
Obslouzenych zakaznilkez jidla (K/mésic)| 19500 K | 52 000 K | 97 500 K
Vynos z akce (K/mésic) 20000 K | 60 000 K | 120 000 K

Celkem 238 000 K | 403 300 K| 619 500 K

4.6.11 Odhadovany zisk

Po odeéteni naklad od vynoss mizeme v nize uvedené tabulce d&ijdZze i

pesimistické variaitje restaurace neziskovai Predpokladu realistické a optimistické

varianty nizeme konstatovat U&gny vstup restaurace na trh.

Tab. 14: Msicni zisk (Zdroj: vlastni zpracovani)

Mésicni vynosy 238 000 K 403 300 K 619 500 K
Mésicni naklady 305 000 K 330 000 K 372 000 K
Zisk -67 000 K& 73 300 K& 247 500 K




4.6.12 Vykaz ziska a ztrat pro rok 2012 az 2016

V nize uvedené tabulce jsou uvedeny vykazyizmktrat po dobudi let. Jedna se o
piedpokladané ztraty a vynosy pro vSechiiy viarianty (pesimisticka, realisticka,
optimistickd). Konkrétni vypget pro jednotlivé roky je uveden ¥ijpze¢. 1 az piloze

¢. 9. Rok 2012 je vyp#itan po ngsicich, rok 2013 po kvartalech a rok 2014 az 2016 p

roce.

Tab. 15: Vykaz zisk a ztrat za rok 2012 az 2016 (Zdroj: vlastni zpvacd)

Vykaz ziski a ztrat za rok 2012 | -709 700,00 K | 987 930,00 K | 3 096 950,00 K
Vykaz ziski a ztrat za rok 2013 | -736 730,00 K | 954 850,00 K | 3 056 610,00 K
Vykaz ziski a ztrat za rok 2014 | -764 300,60 K | 921 108,40 K | 3 015 462,80 K
Vykaz ziski a ztrat za rok 2015 | -792 423,02 K | 859 151,56 K | 2 973 492,82 K
Vykaz ziski a ztrat za rok 2016 | -821 107,46 K | 823 494,96 K | 2 930 683,21 K

4.6.13 Vykaz cash flow pro rok 2012 az 2016

V niZze uvedené tabulce je uveden vykaz cash flowoka2012 az 2016. Konkrétni
vypccet pro jednotlivé roky je uveden vilpze ¢. 10 az v piloze ¢. 18. Jedna se o

vypccet ti variant (pesimisticka, realisticka, optimisticka)

Tab. 16: PegZni prostedky na konci roku 2012 az 2016 (Zdroj: vlastniagovani)

Vykaz cash flow na konci roku 201

P -584 700,00 K

1112 930,00 K

3 221 950,00 K

Vykaz cash flow na konci roku 201

3-1 321 430,00 K

2 067 780,00 K

6 278 560,00 K

Vykaz cash flow na konci roku 201

4-2 085 731,00 K

2988 888,00 K

9294 023,00 K

Vykaz cash flow na konci roku 201

b-2 878 154,00 K

3 848 039,00 K

12 267 516,00 K

Vykaz cash flow na konci roku 201

6-3 699 262,00 K

4 671 534,00 K

15198 199,00 K

4.6.14 Piedpokladana podoba rozvahy

Predpokladanou podobu zahajovaci rozvahy vidime witab¢. 17: Zahajovaci

rozvaha. Rozvahy ve zjednoduSené paédmio realistickou variantu Ize witlv tabulce

¢. 18 az 22.
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Tab. 17: Zahajovaci rozvaha (Zdroj: vlastni zpracoy

A Pohledavky za upsany kapitadl 200 000 K | A Vlastni kapital 200 000 K
B Stéla aktiva 390 000 K| A. | Zakladni kapitél 200 000 K
B. | Dlouhodoby nehmotny majetek B. | Cizi zdroje 900 000 K¢
Webové stranky 25 000 K | Pajcka od rod. pisluSnika 900 000 K
B. Il Dlouhodoby hmotny majetek
Vybaveni podniku 365 000 K
C Obézna aktiva 510 000 K
Zasoby 200 000 K
Penize nadiu 310 000 K

1 100 000 K 1 100 000 K

Tab. 18: Rozvaha ke dni 31.12.2012 - realistickéawnda (Zdroj: vlastni zpracovani)

Dlouhodoby majetek 379 000 K | Vlastni kapital 1 039 800 K
Dlouhodoby hmotny majetek 312 000 K | Zakladni kapital 200 000 K
Dlouhodoby nehmotny majetek 67 000 K | Kapitalové fondy
Dlouhodoby finagini majetek 0 K¢ | Rezervni fondy ze zisku
ObéZna aktiva 1 260 800 K | Vysledek hospodeni 839 800 K
Zasoby 240 000 K | Cizi zdroje 600 000 K
Dlouhodobé pohledavky Rezervy
Kratkodobé pohledavky Dlouhodobé zavazky
Kratkodoby finaini matejek 1 020 800 kK | Kratkodobé zavazky
Bankovni G¥ry a vypomoci 600 000 K
1 639 800 K 1 639 800 K

Tab. 19: Rozvaha ke dni 31.12.2013 - realistickéawsa (Zdroj: vlastni zpracovani)

Dlouhodoby majetek 301 000 K | Vlastni kapital 1011750 K
Dlouhodoby hmotny majetek 234 000 K | Zakladni kapital 200 000 K
Dlouhodoby nehmotny majetek 67 000 K | Kapitalové fondy
Dlouhodoby finagini majetek 0 K¢ | Rezervni fondy ze zisku
ObézZna aktiva 1 010 750 K | Vysledek hospodani 811 750 K
Zasoby 230 000 K | Cizi zdroje 300 000 K
Dlouhodobé pohledavky Rezervy
Kratkodobé pohledavky Dlouhodobé zavazky
Kratkodoby finagni majetek 780 750 K | Kratkodobé zavazky
Bankovni G¥ry a vypomoci 300 000 K
1311 750 K 1311 750 K
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Tab. 20: Rozvaha ke dni 31.12.2014 - realistickéawnda (Zdroj: vlastni zpracovani)

Dlouhodoby majetek 223 000 K | Vlastni kapital 983 700 K
Dlouhodoby hmotny majetek 156 000 K | Zakladni kapital 200 000 K
Dlouhodoby nehmotny majetek 67 000 K | Kapitalové fondy
Dlouhodoby finatini majetek 0 K¢ | Rezervni fondy ze zisku
ObéZna aktiva 760 700 K | Vysledek hospodani 783 700 K
Zasoby 235 000 K | Cizi zdroje 0 Ke
Dlouhodobé pohledavky Rezervy
Kratkodobé pohledavky Dlouhodobé zavazky
Kratkodoby finagni majetek 525 700 K | Kratkodobé zavazky
Bankovni U¥ry a vypomoci 0 K¢
983 700 K 983 700 K&

Tab. 21: Rozvaha ke dni 31.12.2015 - realistickéawnda (Zdroj: vlastni zpracovani)

Dlouhodoby majetek 145 000 K | Vlastni kapital 931 000 K
Dlouhodoby hmotny majetek 78 000 K | Zakladni kapitél 200 000 K
Dlouhodoby nehmotny majetek 67 000 K | Kapitalové fondy
Dlouhodoby finagini majetek 0 K¢ | Rezervni fondy ze zisku
Obézna aktiva 786 000 K | Vysledek hospodani 731 000 K
Zasobhy 220 000 K | Cizi zdroje 0 K¢
Dlouhodobé pohledavky Rezervy
Kratkodobé pohledavky Dlouhodobé zavazky
Kratkodoby finagni majetek 566 000 K | Kratkodobé zavazky
Bankovni U¥ry a vypomoci 0 Ké
931 000 K 931 000 K

Tab. 22: Rozvaha ke dni 31.12.2016 - realistickéawsa (Zdroj: vlastni zpracovani)

Dlouhodoby majetek 67 000 K¢ | Vlastni kapital 900 400 K
Dlouhodoby hmotny majetek 0 K¢ | Zakladni kapital 200 000 K
Dlouhodoby nehmotny majetek 67 000 K | Kapitalové fondy
Dlouhodoby finatini majetek 0 K¢ | Rezervni fondy ze zisku
ObézZna aktiva 833 400 K| Vysledek hospodani 700 400 K
Z4asoby 225 000 K | Cizi zdroje 0 Ke
Dlouhodobé pohledavky Rezervy
Kratkodobé pohledavky Dlouhodobé zavazky
Kratkodoby finagni majetek 608 400 K | Kratkodobé zavazky
Bankovni U¥ry a vypomoci 0 K¢
900 400 K 900 400 K
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5 Zavér

Cilem této bakak&ké prace bylo vypracovat realny, konkurenceschquahikatelsky
projekt na zalozZeni restaurace v Jihomoravskémi, kkankrétrt méstt Rosice na
hlavnim silnénim tahu z Brna do f€bice. Ve vybrané lokakt je absence kvalitni
kuchyre spojené siffjiemnym posezenim. Vypracovani podnikatelského ézamma
restaurani za&izeni se tedy jevi jako vhodny napad pro podnikani.

Bakal&skou praci rozduji do tti hlavnich¢asti. Prvni¢ast se zabyva teoretickymi
poznatky, druh&ast se zabyva vypracovanim analytické situace #etiecasti je

uveden vlastni navriieseni.

V teoretickécasti vychazim z odbornych poznatk literatury, které jsou nezbytné pro
vypracovani podnikatelského zém. V této ¢asti se dale zabyvamianymi druhy
analyz, pedevSim analyza viiitiho a vijSiho prostedi, dadle SWOT analyza a

marketingovy mix.

V ¢asti analytické vychazim z informaciasti teoretické. Jedna se o sestaveni PESTE
analyzy, analyzy konkurence, trzni analyzy zakagnmkarketingového mixu a SWOT
analyzy. Sestaveningdhto analyz, pedevSim trzni analyzy zakazfiilkam poskytuje

podklady pro vypracovani vlastniho naviegeni.

Vlastnim navrhenteSeni bylo vypéitat odhadované naklady a vynosy pro restauraci.
Prace je reSena ve tech variantdch. Jednd se o pesimistickou, redl@iica
optimistickou variantu. Vipact varianty pesimistické fevysuji ngsicni naklady
meésicni vynosy, tudiZz je podnikatelsky zémpro tuto variantu neusgpny. V gipadc
varianty realistické a optimistické je podnikatgiskzameér UsgSny, jelikoz
piedpokladané #sicni vynosy pevysuji nésicni naklady a mizeme tedy howdt o

ziskovosti zaniru.

Tento plan by i slouzit jako navod # zaloZeni podniku. Je ovSemildzité si
uvédomit, Ze uvedené vysledky nejsou trvale platnékge se neustale émi trh,
prostedi na trhu a také konkurence. Je tetlgzité neustale sledovatipadné hrozby,

potencialni konkurenci a vho&ineagovat na danou situaci.
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Vyuzité zakony:

Zakonc. 455/1991 Sho zZivhostenském podnikani, vesahpozdjSich gedpidi.
Zakonc¢. 513/1991 Shobchodniho zakoniku, ve &ri pozdjSich gedpidi.
Zakon¢. 137/2004 Sho hygienickych pozadavcich na stravovaci sluzby.
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Prilohac. 1: Vykaz zisk a ztrat pro rok 2012 - pesimisticka varianta (Zdvtastni zpracovani)

Trzby za prodej zboZi 202 30@K| 202300K | 226100K | 238000K | 261800K | 285600K
Mzdové naklady 138 000K | 138 000 K 138 000 K 138 000 K 138 000 K 138 000 K
Provozni néklady 37 000K | 37000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K
Spoteba materiélu 63 750K | 63750 K 71250 K 75000 K 82500 K 90 000 K
Splaceni fjcky 25000 K 25000 K 25000 K 25000 K 25000 K 25000 K
Odpisy 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K

Ostatni naklady 30 000K | 30000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K
VH -84 950 K -84 950 K -68 650 K -60 500 K -44 200 K -27 900 K

Trzby za prodej zbozi 297 50@®K| 285600K | 249900K | 226100K | 214200 K 190 400 K
Mzdové naklady 138 000K | 138 000 K 138 000 K 138 000 K 138 000 K 138 000 K
Provozni ndklady 37 000K | 37000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K
Spoteba materialu 93 750K | 90000 K 78 750 K 71250 K 67 500 K 60 000 K
Splaceni fjeky 25 000 K 25 000 K 25000 K 25 000 K 25 000 K 25000 K
Odpisy 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K

Ostatni naklady 30 000K | 30000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K
VH -19 750 K -27 900 K -52 350 K -68 650 K -76 800 K -93 100 K

Roéni VH -709 700,00 K

Prilohac. 2: Vykaz zisk a ztrat pro rok 2012 - realisticka varianta (Zdxbgstni zpracovani)

Trzby za prodej zbozi 342 80%K| 342805 K 383135K | 403300K | 443630K | 483960 K
Mzdové naklady 138 000K | 138 000 K 138 000 K 138 000 K 138 000 K 138 000 K
Provozni ndklady 37 000K 37 000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K
Spoteba materialu 85 000K 85000 K 95 000 K 100 000 K 110 000 K 120 000 K
Splaceni fj¢ky 25000 K 25 000 K 25000 K 25 000 K 25 000 K 25000 K
Odpisy 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K

Ostatni naklady 30 000K | 30000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K
VH 34 305 K 34 305 K 64 635 K 79 800 K 110 130 K 140 460 K

TrZzby za prodej zboZi 504 125%K| 483960 K | 423 465K 383135 K 362970K | 322640 K
Mzdové naklady 138 000K | 138 000 K 138 000 K 138 000 K 138 000 K 138 000 K
Provozni ndklady 37 000K 37 000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K
Spoteba materialu 125 000¢K | 120 000 K 105 000 K 95 000 K 90 000 K 80 000 K
Splaceni fj¢ky 25000 K 25000 K 25000 K 25000 K 25000 K 25000 K
Odpisy 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K

Ostatni naklady 30 000K 30 000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K
VH 155 625 K 140 460 K 94 965 K 64 635 K 49 470 K 19140 K

Roéni VH 987 930,00 K




Prilohac. 3: Vykaz zisk a ztrat pro rok 2012 - optimisticka varianta (4dxastni zpracovani)

Trzby za prodej zboZi 526 57%K| 526575K | 588525K | 619500K | 681450K | 743400 K
Mzdové naklady 150 000K | 150000K | 150000K | 150000K | 150000K | 150000 K
Provozni naklady 37 000K | 37000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K
Spoteba materialu 110500¢K| 110500K | 123500K | 130000K | 143000K | 156 000 K
Splaceni fjcky 25000 K 25000 K 25000 K 25000 K 25000 K 25 000 K
Odpisy 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K

Ostatni néklady 30 000K | 30000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K
VH 180575 K | 180575K | 229525K | 254000K | 302950 K | 351900 K
Trzby za prodej zboZi 774 37%K| 743400K | 650475K | 588525K | 557550 K | 495600 K
Mzdové naklady 150 000K | 150000K | 150000K | 150000K | 150000K | 150000 K
Provozni naklady 37 000K | 37000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K
Spoteba materialu 162 500¢K| 156 000K | 136500K | 123500K | 117000K | 104 000 K
Splaceni pjcky 25000 K 25000 K 25000 K 25000 K 25000 K 25000 K
Odpisy 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K

Ostatni naklady 30 000K | 30000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K
VH 376 375K | 351900K | 278475K | 229525K | 205050K | 156 100 K

Roéni VH 3 096 950,00 K

Prilohag. 4: Vykaz zisk a ztrat pro rok 2013 - pesimistické varianta (Zdviastni zpracovani)

Trzby za prodej zboZi 630 70&K 785 400 K 833 000 K 630 700 K
Mzdové naklady 414 000K 414000 K 414000 K 414000 K
Provozni naklady 113 220K 113 220 K 113 220 K 113220 K
Spoteba materialu 202 725K 252 450 K 267 750 K 202 725 K
Splaceni pjcky 75 000 K 75 000 K 75 000 K 75 000 K
Odpisy 19 500 K 19 500 K 19 500 K 19 500 K
Ostatni naklady 90 000&K 90 000 K 90 000 K 90 000 K

VH -244 745 K -139 770 K -107 470 K -244 745 K
Rogni VH -736 730,00 K




Prilohag. 5: Vykaz zisk a ztrat pro rok 2013 - realistickd varianta (Zdwgstni zpracovani)

Trzby za prodej zbozi 1068 745K 1330 890 k 1411550 K 1068 745 K
Mzdové néklady 414 000K 414 000 K 414 000 K 414 000 K
Provozni naklady 113 220¢K 113220 K 113220 K 113220 K
Spoteba materialu 270 300K 336 600 K 357 000 K 270 300 K
Splaceni pjcky 75 000 K 75 000 K 75 000 K 75 000 K
Odpisy 19 500 K 19500 K 19 500 K 19500 K
Ostatni naklady 90 000K 90 000 K 90 000 K 90 000 K

VH 125725 K 321570 K 381830 K 125725 K
Roéni VH 954 850,00 K
Prilohag. 6: Vykaz zisk a ztrat pro rok 2013 - optimistickd varianta (4drastni zpracovani)

Trzby za prodej zbozi 1641 678K 2044 350 K 2168 250 K 1641675 K
Mzdové naklady 450 000K 450 000 K 450 000 K 450 000 K
Provozni naklady 113 220¢K 113220 K 113220 K 113220 K
Spoteba materialu 351 390¢K 437 580 K 464 100 K 351 390 K
Splaceni pjcky 75 000 K 75 000 K 75 000 K 75 000 K
Odpisy 19 500 K 19500 K 19 500 K 19500 K
Ostatni naklady 90 000K 90 000 K 90 000 K 90 000 K

VH 581 565 K 898 050 K 995 430 K 581 565 K
Roéni VH 3 056 610,00 K

Prilohag. 7: Vykaz zisk a ztrat pro rok 2014-2016 - pesimisticka varig#idroj: vlastni zpracovani)

Trzby za prodej zboZzi 2879 80K 2879800 K 2879800 K
Mzdové naklady 1 656 000K 1 656 000 K 1 656 000 k
Provozni néklady 461 938K 471177 K 480 601 K
Spoteba materialu 944 163K 963 046 K 982 307 K
Splaceni pjcky 300 000 K 300 000 K 300 000 K
Odpisy 78 000 K 78 000 K 78 000 K
Ostatni ndklady 360 000K 360 000 K 360 000 K

VH -764 301 K -792 423 K -821 107 K
Roéni VH -764 300,60 K -792 423,02 K -821 107,46 K
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Prilohag. 8: Vykaz zisk a ztrét pro rok 2014-2016 - realisticka variadrfj: vlastni zpracovani)

Trzby za prodej zboZzi 4879 93@K 4879930 K 4879930 K
Mzdové naklady 1 656 000K 1 656 000 K 1 656 000 K
Provozni néklady 461 938K 471177 K 480 601 K
Spoteba materialu 1 258 884K 1311602 K 1337 834 K
Splaceni pjcky 300 000 K 300 000 K 300 000 K
Odpisy 78 000 K 78 000 K 78 000 K
Ostatni ndklady 360 000K 360 000 K 360 000 K

VH 921 108 K 859 152 K 823495 K
Roéni VH 921 108,40 K 859 151,56 K 823 494,96 K

Prilohag. 9: Vykaz zisk a ztrat pro rok 2014-2016 - optimistick& variafddroj: vlastni zpracovani)

Trzby za prodej zboZi 7 495 95@ K 7 495 950 K 7 495 950 K
Mzdové néaklady 1 800 000K 1 800 000 k 1 800 000 k
Provozni naklady 461 938K 471 177 K 480 601 K
Spoteba materiélu 1 636 54K 1 669 280 K 1702 666 K
Splaceni pjeky 300 000 K 300 000 K 300 000 K
Odpisy 78 000 K 78 000 K 78 000 K
Ostatni naklady 360 000K 360 000 K 360 000 K

VH 3015463 K 2973493 K 2930 683 K
Roéni VH 3015 462,80 K 2973 492,82 Kk 2930 683,21 Kk

66




Priloha¢. 10: Vykaz cash flow pro rok 2012 - pesimistickaianta (Zdroj: vlastni zpracovani)

Perez. prost. na z&. obdobi 125000 K| 40050 K | -44900 K | -113 550 K | -174 050 K | -218 250 K
Trzby za prodej zboZi 202 30@EK 202 300 K | 226 100 K | 238 000 K | 261 800 K | 285 600 K
Mzdové néaklady 138 000&K| 138000 K | 138000 K | 138000 K | 138 000 K | 138 000 K
Provozni néklady 37 000K | 37000K | 37000K | 37000K | 37000K | 37000K
Spoteba materidlu 63 750K | 63 750K | 71250K | 75000K | 82500 K | 90000 K
Splaceni fjcky 25000 K | 25000 K | 25000K | 25000 K | 25000 K | 25000 K
Odpisy 6 500 k 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K
Ostatni ndklady 30 000K | 30000 K | 30000K | 30000K | 30000K | 30000 K
Pergz. prost. na konci obdobi 40 050K | -44900 K | -113 550 K | -174 050 K | -218 250 K | -246 150 K
Per¢z. prost. na z&. obdobi | -246 150 K| -265 900 K | -293 800 K | -346 150 K | -414 800 K | -491 600 K
Trzby za prodej zboZi 297 50@K 285600 K | 249 900 K | 226 100 K | 214 200 K | 190 400 K
Mzdové néaklady 138 000&K| 138000 K | 138000 K | 138000 K | 138 000 K | 138 000 K
Provozni naklady 37 000K | 37000K | 37000K | 37000K | 37000K | 37000K
Spoteba materiélu 93 750K | 90000 K | 78750 K | 71250K | 67500K | 60000 K
Splaceni pjeky 25000 K | 25000K | 25000K | 25000 K | 25000 K | 25000 K
Odpisy 6 500 Kk 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K
Ostatni ndklady 30 000K | 30000 K | 30000K | 30000K | 30000K | 30000 K
Pergz. prost. na konci obdobi | -265 900¢K -293 800 K | -346 150 K | -414 800 K | -491 600 K | -584 700 K
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Priloha¢. 11: Vykaz cash flow pro rok 2012 - realistickdigata (Zdroj: vlastni zpracovani)

Peréz. prost. na z&. obdobi 125000 K| 159 305 K | 193 610 K | 258 245 K 338045 K 448 175 K
Trzby za prodej zboZi 342 805K 342 805 K [ 383 135K | 403300 K | 443630 K | 483960 K
Mzdové naklady 138 000&K| 138 000 K | 138 000 K | 138 000 K 138 000 K 138 000 K
Provozni naklady 37 000&K| 37000 K | 37000 K | 37000 K 37 000 K 37 000 K
Spoteba materidlu 85 000K| 85000 K | 95000 K | 100000 K | 110000 K | 120000 K
Splaceni pjcky 25000 K | 25000 K | 25000 K 25000 K 25000 K 25 000 K
Odpisy 6500K | 6500K | 6500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K
Ostatni naklady 30 000&K| 30000 K | 30000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K
Pergz. prost. na konci obdobi 159 305¢K 193610 K | 258245 K | 338045 K | 448175K | 588 635 K
Peréz. prost. na z&. obdobi 588 635 K| 744 260 K | 884 720K | 979685 K | 1044320k | 1093 790 K
Trzby za prodej zboZi 504 125K483 960 K | 423465 K | 383135K | 362970 K | 322640 K
Mzdové naklady 138 000&K| 138 000 K | 138 000 K | 138 000 K 138 000 K 138 000 K
Provozni naklady 37 000&K| 37000 K | 37000 K | 37000 K 37 000 K 37 000 K
Spoteba materialu 125 000¢K 120 000 K | 105 000 K| 95 000 K 90 000 K 80 000 K
Splaceni pjeky 25000 K | 25000 K | 25000 K | 25000 K 25 000 K 25 000 K
Odpisy 6500K | 6500K | 6500 K 6 500 K 6 500 K 6 500 K
Ostatni naklady 30 000&K| 30000 K | 30000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K
Pergz. prost. na konci obdobi 744 260¢K 884 720 K | 979685 K | 1 044 320K | 1 093 790 K | 1 112 930 K
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Prilohag. 12: Vykaz cash flow pro rok 2012 - optimisticka@rianta (Zdroj: vlastni zpracovani)

Peréz. prost. na z&. obdobi 125000K | 305575K | 486150K | 715675K | 969675 K |1272625K
TrZzby za prodej zbozi 526 578K 526575K | 588525K | 619500K | 681450 K | 743400 K
Mzdové naklady 150 000K | 150 000K | 150000 K | 150000 K | 150000 K | 150 000 K
Provozni néklady 37 000K | 37000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K
Spoteba materialu 110 500¢K| 110500 K | 123500 kK | 130000 K | 143 000 K | 156 000 K
Splaceni fj¢ky 25 000 K 25 000 K 25 000 K 25 000 K 25 000 K 25 000 K
Odpisy 6 500 K 6 500 K& 6 500 K& 6 500 K& 6 500 K& 6 500 K&
Ostatni naklady 30 000K | 30000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K
PereZ. prost. na konci obdobi 305 575¢K| 486 150K | 715675 K | 969675 K |1272625K |1 624525 K
Peréz. prost. na z&. obdobi 1624 525K 2 000 900 K| 2352800 k|2631275 K |2 860800 K | 3065 850 k
TrZzby za prodej zbozi 774 378K 743400K | 650475K | 588525 K | 557550 K | 495600 K
Mzdové naklady 150 000K | 150 000K | 150000 K | 150000 K | 150000 K | 150 000 K
Provozni naklady 37 000K | 37000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K 37 000 K
Spoteba materialu 162 500¢K| 156 000 K | 136500 K | 123500 K | 117000 K | 104 000 K
Splaceni pjcky 25 000 K 25 000 K 25 000 K 25 000 K 25 000 K 25 000 K
Odpisy 6 500 K 6 500 K& 6 500 K& 6 500 K& 6 500 K& 6 500 K&
Ostatni naklady 30 000K | 30000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K 30 000 K
PergZ. prost. na konci obdobi | 2 000 90GK2 352 800 K | 2 631 275 K | 2 860 800 Kk | 3 065 850 K | 3 221 950 K
Priloha¢. 13: Vykaz cash flow pro rok 2013 - pesimistickaianta (Zdroj: vlastni zpracovani)
Peréz. prost. na z&. obdobi -584 700 K -829 445 K -969 215 K -1 076 685 K
Trzby za prodej zboZi 630 70&K 785 400 K 833 000 K 630 700 K
Mzdové naklady 414 000K 414 000 K 414 000 K 414 000 K
Provozni néklady 113 220K 113220 K 113220 K 113220 K
Spoteba materialu 202 725K 252 450 K 267 750 K 202 725 K
Splaceni pjcky 75000 K 75 000 K 75 000 K 75 000 K
Odpisy 19 500 K 19 500 K 19 500 K 19 500 K
Ostatni ndklady 90 000K 90 000 K 90 000 K 90 000 K
Pergz. prost. na konci obdobi -829 445K -969 215 K -1 076 685 K -1 321 430 K




Priloha¢. 14: Vykaz cash flow pro rok 2013 - realistickdigata (Zdroj: vlastni zpracovani)

PergZ. prost. na z&. obdobi 1112930K 1238 655 kK 1560 225 K 1942 055 K
Trzby za prodej zbozi 1068 748K 1330890 K 1411 550 K 1068 745 K
Mzdové naklady 414 000K 414 000 K 414 000 K 414 000 K
Provozni néklady 113 220K 113220 K 113220 K 113220 K
Spoteba materialu 270 300K 336 600 K 357 000 K 270 300 K
Splaceni pjeky 75 000 K 75 000 K 75 000 K 75 000 K
Odpisy 19 500 K 19 500 K 19 500 K 19 500 K
Ostatni ndklady 90 000K 90 000 K 90 000 K 90 000 K
Pergz. prost. na konci obdobi 1 238 655K 1560 225 K 1942 055 K 2067 780 K
Priloha¢. 15: Vykaz cash flow pro rok 2013 - optimitickérieata (Zdroj: vlastni zpracovani)
PereZ. prost. na z&. obdobi 3221 950K 3803515 K 4701 565 K 5696 995 K
Trzby za prodej zbozi 1641 678K 2 044 350 K 2 168 250 K 1641675 K
Mzdové néaklady 450 000K 450 000 K 450 000 K 450 000 K
Provozni néklady 113 220K 113220 K 113220 K 113220 K
Spoteba materialu 351 390¢K 437 580 K 464 100 K 351 390 K
Splaceni pjeky 75 000 K 75 000 K 75 000 K 75 000 K
Odpisy 19 500 K 19 500 K 19 500 K 19 500 K
Ostatni ndklady 90 000K 90 000 K 90 000 K 90 000 K
Pergz. prost. na konci obdobi 3 803 515K 4701 565 K 5 696 995 K 6 278 560 K
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Ptilohag. 16: Vykaz cash flow pro rok 2014-2016 - pesinaigdi varianta (Zdroj: vlastni zpracovani)

Perez. prost. na z&. obdobi -1321430K | -2085731kK -2878 154 K
Trzby za prodej zboZi 2879 80@K| 2879800k 2 879 800 k
Mzdové naklady 1656 000K | 1656000 K 1 656 000 K
Provozni naklady 461 938K 471 177 K 480 601 K
Spoteba materialu 944 163K 963 046 K 982 307 K
Splaceni fjcky 300 000 K 300 000 K 300 000 K
Odpisy 78 000 K 78 000 K 78 000 K
Ostatni ndklady 360 000K 360 000 K 360 000 K
Pergz. prost. na konci obdobi -2 085 731K | -2 878 154 K -3 699 262 K

Prilohag. 17: Vykaz cash flow pro rok 2014-2016 - realiséicvarianta (Zdroj: vlastni zpracovani)

Per¢z. prost. na z&. obdobi 2067 780K | 2988888 K 3848039 K
Trzby za prodej zbozi 4879 93¢ K| 4879930 K 4879 930 K
Mzdové naklady 1 656 000K | 1656 000 kK 1 656 000 K
Provozni naklady 461 938K 471 177 K 480 601 K
Spoteba materialu 1258884K | 1311602k 1337 834 K
Splaceni fjcky 300 000 K 300 000 K 300 000 K
Odpisy 78 000 K 78 000 K 78 000 K
Ostatni ndklady 360 000K 360 000 K 360 000 K
Pergz. prost. na konci obdobi 2988 88&K | 3848039 kK 4671534 K

Prilohag. 18: Vykaz cash flow pro rok 2014-2016 - optinmiké varianta (Zdroj: vlastni zpracovani)

Pergz. prost. na z&. obdobi 6 278 560 K 9294 023 K 12 267 516 K
Trzby za prodej zbozi 7 495 95@ K 7 495 950 K 7 495 950 K
Mzdové naklady 1 800 000K 1800 000 k 1 800 000 K
Provozni ndklady 461 938K 471177 K 480 601 K
Spoteba materialu 1 636 54K 1669 280 K 1702 666 K
Splaceni fjcky 300 000 K 300 000 K 300 000 K
Odpisy 78 000 K 78 000 K 78 000 K
Ostatni naklady 360 000K 360 000 K 360 000 K
Pergz. prost. na konci obdobi 9 294 02K 12 267 516 K 15198 199 K
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