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ABSTRAKT

Bakalarska prace se zabyva tvorbou podnikatelského planu. Teoreticka ¢ast je
zaméfena na charakteristiku podniku a podnikani, dale pozadavky a postup
vypracovani kvalitniho podnikatelského planu pro zaloZeni malého podniku.
Praktickd ¢ast je samotnym vypracovanim podnikatelského planu pro nové
vznikajici spole¢nost Elimit, kter& bude poskytovat komplexni nutriéni

poradenstvi v brnénském regionu.

ABSTRACT

Bachelor thesis deals with the creation of a business plan. The theoretical part
focuses on the characteristics of a business, the requirements and procedure
for developing a quality business plan for a small business. The practical part
includes the actual preparation of a business plan for newly established Elimit

company that will provide a comprehensive nutrition counseling in Brno region.

KLIiCOVA SLOVA
podnikatelsky plan, podnikani, podnikatel, finanéni plan, zaloZeni podniku,

nutriéni poradenstvi

KEY WORDS
Business plan, business, entrepreneur, financial plan, establishment of

a company, nutrition counseling



BIBLIOGRAFICKA CITACE ME PRACE
VAHALA, Z. Podnikatelsky zamér: Zalozeni vyzivové poradny. Brno: Vysoké
uceni technické v Brné, Fakulta podnikatelska, 2012. 58 s. Vedouci bakalarské

prace Mgr. Jana Sopikova, Ph.D.



CESTNE PROHLASENI

ProhlaSuji, Zze predlozena bakalafska prace je pavodni a zpracoval jsem ji
samostatné. Prohlasuji, Zze citace pouzitych pramend je Uplna, Ze jsem ve své
praci neporusil autorska prava (ve smyslu Zakona ¢. 121/2000 Sb., o pravu

autorském a o pravech souvisejicich s pravem autorskym).

VBrmnédne.............



PODEKOVANI
Na tomto mist& bych chtél podékovat pani Mgr. Jané Sopikové, Ph.D. za

vedeni pfi vypracovani této bakalarskeé prace a za jeji bezmeznou trpélivost.



UV OD .ottt e et e e e e e e era s 11
1 VYMEZENIi PROBLEMU, CILE PRACE A METODY PRACE .........cccc..... 12
1.1 VYymezeni ProbIEmU ........coovviiiiiiiie e e 12
I O 1 1= o] > Vo =TSSR 12
RS T Y/ =7 (oo YA o] - Lo = SRR 13

2  TEORETICKE VYCHODISKO ...cccuiiiuiiiiiiiiiiinisisisesisisesessss e 14
2.1  Podnik @ pOdNiKANT ........ccovuiiiiieee e 14
2.1.1  PodniKatel........c.ceviiiiiieeeiee e 14
2.1.2  POANIK . 14
2.1.3  POANIKANT ..ccoiiiiee e 15
2.1.4  Pravni formy podniK&Ni ........ccooooiiiiiiiiiiiiiciiccc e 16
2.1.5 Kiritéria rozhodovani o volbé pravni formy...........cccoeeeiiiiiiiiiiinnnnns 16
2.1.6  Obchodni SpOIEENOST......ccceeieiiiii e 16

2.2 Spole€nost s ru€enim OMEZENYM ..........uueurrrreeerereeeeeeeeeeeerreeerreeeeeeeee 17
2.2.1 Postup zaloZeni spole€nosti s ru€enim omezenym .............ccc..... 18

2.3 Podnikatelsky Plan ..........oouuiiiiiei e 19
2.3.1 Definice pojmu podnikatelsky plan .........cccccveviiiiiieeieieeeeeen. 20
2.3.2 Pozadavky na podnikatelsky plan...........ccccovviiiiiiiiiiieii, 20
2.3.3 Struktura a obsah podnikatelského planu................cccevveviiiinnnnnn.. 21

2.4 MarketingOVy VYZKUM.........uuuiiiiie e e e e e e e 22
2.4.1 Analyzy strategického charakteru............cccccvvvviiiiiiie v, 23
2.4.2  BranQiNg .....euooeee o 26
2.4.3  NAZEV SPOIECNOST ... 27

3 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNA SITUACE........cccoooiniicicinirenenn. 29

3.1 SLEPT @NAlYZA ... e 29



3.2 Analyza konkurence v oblasti nutricniho poradenstvi v Brné............... 31

3.2.1 Porterova péti-faktorova analyza konkurenéniho prostredi .......... 31
3.3 ANAIYZA ITNU . 34
3.3.1  SegMEeNtace trNU .......uiii i 34

4 VLASTNIi NAVRH RESENI: PODNIKATELSKY PLAN ZRiZENi NUTRICNI

PORADNY e 36
4.1 TIUINT SrANA .. 36
4.2 EXEKULIVNT SOUNIN L...oiiiiiiiiiiece e 36
4.3 ANAIYZA TrNU ...oeei 37
4.4 POPIS POUNIKU ...uuiiieieiiieieiiiie et e e e e e eeaeenn s 37

4.4.1  CilpodniKani .....cooooiiiiii 37
4.4.2 POPIS SIUZDY ... 38
4.4.3 UmIstenifirmy ... 38
4.4.4  Persondlni zajiSteNni.......cccoeeeeiiiiii 38
4.4.5 Kancelarfské vybaveni ........cccccoiiiii 39
4.5  OrganizaCni PIAN ..... .o 40
451  Pravni fOrMa.......cooooiiiiiiiiieee e 40
4.5.2 Udaje 0 VIAStNICICN .......oovveeeceeceece e 40
4.6 MarketingoVvy PIAN .......oooeie e 41
4.6.1  VStUP NATIN oo 41
4.6.2  ZBKAZNICH ..evvviieiiiiiiieeie e 41
4.6.3 Motivace zaKazniKa ............ccooeiiiimiiiiiiiei e 42
4.6.4  MarketingOVY MiX.....ccooiiiiiiiiieieeeee e 42
A7 HOANOCENT MIZIK ... 46
4.8 FINANCNT PIAN ...oeiiiii e a7

4.8.1 VKIad dO SPOIECNOSTI.....ccceieiieiiiiiieiee e 47



4.8.2 POCAtECNT FOZVANA.......eiiiiiiiiiiiiieie e 48
4.8.3 PocateCni naklady ... 48
4.8.4 Zakladatelsky rozpoCet..........cccceeieiiiiiiiii 49
4.8.5 Provozni ndklady.........cccooioiii 49
4.8.6 Predpokladané mésicni prijmy .......ccccoeeiiii 49
4.8.7 Analyza bodu ZVratU.........ccooveviiiiiiieie e 51
ZAVER ..ottt 54
SEZNAM POUZITE LITERATURY ..ottt 55



UvoD
Kdyz se Dalajlamy zeptali, co jej nejvice prekvapuje na lidstvu, odpovédél:

,Clovék. Nebot obétuje své zdravi, aby vydélal penize. Pak obétuje penize, aby
ziskal zpét své zdravi. A déle, Ze je tak uzkostlivy ohledné budoucnosti, Ze si
neuziva pfitomnost; nasledkem ¢ehoz nezije v pfitomnosti, ani v budoucnosti;

Zije, jako by nemél nikdy umfit a pak umira, aniz kdy skutec¢né Zzil."

Hlavnim ddvodem pro vybér tématu bakalarské prace ,Podnikatelsky
zameér: zfizeni vyzZivové poradny pro vefejnost” je skutecnost, Zze se aktivné
pohybuiji v problematice vyzivového poradenstvi a delSi dobu uvazuji o zalozeni
podobného podniku. Zpracovanim tohoto tématu mohu ziskat védomosti, které
Ize uplatnit v praxi.

Cilem mé bakalarské prace je zpracovani podnikatelského planu na
zalozZeni nutriéni poradny, ktera bude feSit jeden z hlavnich problémd dnesni
doby — nadvaha, obezita a civiliza¢ni choroby. Tyto civilizacni choroby vznikaji
hektickym Zivotnim stylem a jejich léCba je mnohonasobné drazSi nez
prevence.

Bakalafskd prace je rozdélena na dvé hlavni Casti, teoretickou
a praktickou c&ast. Teoretickd ¢ast obsahuje struCny navod na zalozeni
spole¢nosti a vypracovani podnikatelského planu, mimo jiné poskytuje nahled
do zakladnich metod marketingu.

V praktické Céasti zpracuji konkrétni podnikatelsky plan na zaloZeni
vyZzivové poradny v centru Brna pomoci metod uvedenych v &asti teoretické.

Podnikatelsky plan je nutné povazovat za proménlivy dokument, ke
zménam muZze dochazet jiz pfi zakladani podniku, v pribéhu podnikani nebo pfi

rozSifovani.
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1 VYMEZENI PROBLEMU, CILE PRACE A METODY
PRACE

1.1 Vymezeni problému

Podnikatel hleda problémy a zmény ve spole¢nosti, které se snazi vyuzit
jako prileZitost pro svoje podnikani.' Pro pochopeni zaméru mé prace je
dalezité uvédomit si hlavni problém souc€asnosti. Tim je neustaly nérlst
morbidity obyvatelstva prakticky na celém svété. Civilizaéni choroby zabijeji
roéné miliony lidi i pfes to, Ze jim Ize predejit.> Nespravny Zivotni styl vede
k postupnému zhorSovani zdravotniho stavu populace a pFfes veSkerou
modernizaci snizuje kvalitu Zivota. Vznika obrovsky trh s poptavkou po sluzbach
vedoucich ke zlepSeni dosavadniho zplisobu Zivota.

Zdravotnictvi se stale modernizuje, ale I€Ci jen symptomy. Neléci ¢lovéka
jako celek, coz déla lékafe bezbrannym proti civilizaénim chorobam. Lidé si
zaCinaji uvédomovat tento stav a obraceji se stale Castéji na alternativy. Uz
i néktefi 1ékari si uvédomili vyznam vyZzivy a spolupracuji s firmami zabyvajicimi
se touto problematikou.

Eliminovanim nejvétSich rizik mizeme predejit vétSiné civilizacnich
onemocnéni. Coz znamena o dvé tfetiny méné srdeCnich chorob, infarktd
a cukrovky 2. typu a 0 40% méné rakoviny. Jednim z hlavnich rizik civilizanich

onemocnéni je nevhodna strava.®

1.2 Cile prace

Cilem této prace je vypracovani podnikatelského planu na zalozZeni
spole¢nosti nabizejici sluzby vyZivového poradenstvi a vytvofeni metodiky

zaloZeni spolecnosti s ru¢enim omezenym.

! DRUCKER, P.F., inovace a podnikavost. 1993. s 33

2 WHO News [online]. 2011 [cit. 15. 3. 2012]. Dostupné z
http://www.who.int/mediacentre/news/releases/2011/NCDs_profiles_20110914/en/index.html

®  WHO FACTFILE  [online]. 2011 [cit. 15. 3. 2012]. Dostupné  z:
http://www.who.int/features/factfiles/noncommunicable_diseases/en/index.html
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1.3 Metody prace

Teoreticka Cast se zabyva osobou podnikatele, pravnimi, ekonomickymi
a organizaCnimi aspekty zaloZeni spole¢nosti a podnikatelskym planem jako
dokumentem. V praktické ¢asti popiSu konkrétni kroky, které je tfeba provést ke
zdarnému zaloZeni a vedeni vyzivové poradny. Pomoci analyzy trhu vyberu
vhodnou lokalitu a uvedu praktické priklady moznosti pro ziskani a udrzeni
klientely. Pro ucely teoretické Casti byla pouzita metoda reSerSe literatury.
Zdrojem literatury byly pfevazné monografie zaméfené na tvorbu
podnikatelského planu, zakoniky, publikace zabyvajici se marketingem dale
elektronické publikace na odbornych internetovych portalech. Pro Gcely hledani
vlastnich navrhud feSeni byly pouzity metody analyzy strategického charakteru.

O téchto metodach bude podrobnéji pojednéano v kapitole 4.

13



2 TEORETICKE VYCHODISKO

V této kapitole jsou zpracovany teoretické poznatky nezbytné pro
vytvofeni podnikatelského planu zaméfeného na oblast poskytovani sluzeb.
Nejprve vymezim zakladni pojmy v oblasti podniku a podnikani, spolecnosti
s ru€enim omezenym a tvorbé podnikatelského planu. Vénovat se budu
i marketingovému vyzkumu a z&kladnim analyzdm potfebnym Kk vytvoreni

podnikatelského planu.

2.1 Podnik a podnikani

Zde uvedu informace a definice problematiky podnikdni a osoby

podnikatele. Vysvétlim pojmy podnik, podnikani a pravni formy podnikani.

2.1.1 Podnikatel

Podnikatelem je dle obchodniho zakoniku®
* 0soba zapsana v obchodnim rejstfiku,
* 0soba, ktera podnika na zakladé zivnostenského opravnéni,
* 0soba, ktera podnika na zakladé jiného nez Zivnostenského opravnéni
podle zvlaStnich predpisa,
» fyzick4 osoba, ktera provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsana do
evidence podle zvlastniho predpisu.

2.1.2 Podnik

Jde o funkéné a pravné samostatny podnikatelsky subjekt, sestavajici
z hmotnych, osobnich i nehmotnych sloZzek. Cinnost podniku spogiva
v uspokojovani potteb jinych subjektd, a jeho cilem je dosahovani zisku.’

4 zakon &. 513/1991 Sb., obchodni zakonik, § 2 odst.2.
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Podnikem se rozumi: ,Kazdy subjekt vykonavajici hospodarskou ¢innost,
bez ohledu na jeho pravni formu. K témto subjektom patfi zejména osoby
samostatné vydélecné c¢inné a rodinné podniky vykonavajici femesinég, ¢i jiné
¢innosti a obchodni spole¢nosti nebo sdruzeni, kterd bézné vykonavaji

hospodarskou ¢innost.“®

2.1.3 Podnikani

.---podnikatelstvi je stav mysli a proces vytvareni a rozvijeni ekonomické
¢innosti spojenim kreativity, inovace a ochoty nést riziko s kvalitnim
managementem v rdmci nové nebo jiZ existujici organizace.*’

.-..podnikatel neustale vyhledava zmény, reaguje na né a vyuziva jich
jako svych prileZitosti.“®
Existuji dva typy pojeti podnikani:

a) podnikatelstvi (opportunity entrepreneurship), kdy majitelé téchto
podnikl maji inovativni pfistup, snazi se vyuzit pfilezitosti a
prekonavaji neefektivni oblasti ekonomiky.

b) podnikani — (necessity entrepreneurship) dle tohoto pfistupu je
podnikatel kdokoli, kdo vlastni a vede podnik. Patfi sem i takovi
podnikatelé, ktefi zaloZili firmu ne kvdli pfilezitosti, ale protoze neméli
jinou moznost uplatnéni. Jako pfiklad bych zde uvedl zednika
pracujiciho jako OSVC. Je vedeny jako podnikatel, ale nepfinasi

zadnou inovaci.

®> SYNEK, M a kol. Manazerska ekonomika. 2000. s. 17

® NARIZENI KOMISE (ES) €. 800/2008 ze dne 6. srpna 2008, [online]. [cit. 10. 2. 2012].
Dostupné z:http://eur -lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=0J:L:2008:214:0003
:0047:cs:PDF 214/38

" EVROPSKA KOMISE, entrerpreneuship in Europe. 2003. [online]. [cit. 15. 4. 2012]. Dostupné z:
http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/site/en/com/2003/com2003_0027en01.pdf s.6

® DRUCKER, P. F. Inovace a podnikavost. 1993. s. 39
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2.1.4 Pravni formy podnikani °

V Ceské republice existuje nékolik pravnich forem pro podnikéani. Volba
pravni formy zavisi na kazdém podnikateli. Podnikatel by mél pfed zaCatkem
podnikani zvazit vyhody a nevyhody vSech forem podnikani. Volba pravni formy
patfi k dlouhodobym rozhodnutim, jelikoZ jeji zména neni jednoducha. Mezi
zakladni pravni formy podnikani patfi:

» samostatny podnikatel (Zivnostnik),
» obchodni spole¢nost,
o statni podnik,

e aostatni formy.

2.1.5 Kiritéria rozhodovani o volb & pravni formy

Pfi rozhodovani je tfeba zohlednit darnova, podnikohospodarska,
administrativni i vydéleéna hlediska. Dle Synka'® jsou hlavnimi kritérii
rozhodovani tyto aspekty: zpusob a rozsah ruceni, opravnéni k fizeni, vedeni
podniku, moznost spolupracovani, pocet zakladateli, naroky na pocate¢ni
kapital, administrativni naro€nost zaloZeni, rozsah vydaju, U€ast na zisku,

financni moznosti, danové zatizeni a zvefejiovaci povinnost.

2.1.6 Obchodni spole €énosti

Obchodni spolednost™ je pravnickd osoba zaloZena za U&elem
podnikani. RozliSujeme néasledujici typy obchodnich spole¢nosti:
» vefejna obchodni spole¢nost,
* spole¢nost s ru¢enim omezenym,
» akciova spole¢nost,
* evropska spolec¢nost,
* komanditni spole¢nost,

* aevropské hospodarské zajmové sdruzeni

® SYNEK, M. a kol. Manazerska ekonomika. 2001. s. 29
19 SYNEK, M. a kol. Manazerska ekonomika. 2001. s. 36
1 7akon &. 513/1991 Sh., obchodni zakonik § 56-75
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2.2 Spole énost s ru éenim omezenym *?

Dle kritérii popsanych v kapitole 3.2.5. je vhodna pravni forma pro dany
zameér spole¢nost s ru¢enim omezenym.

Spolec¢nost s ru€enim omezenym je nejjednodussim typem kapitalovych
spole¢nosti, prestoze obsahuje mnoho prvkd osobni spole¢nosti. Spole€nost

muze mit od jednoho do padesati spolecniku.

» zakladni kapital
Z&kladni kapital je tvofen vklady spole€nikd. Minimalni zakladni kapital
spole¢nosti je 200 000 K¢. Je-li spole€nost zaloZzena jednim zakladatelem,
muze byt zapsana do obchodniho rejstfiku, jen kdyz je v plné vySi splacen jeji
zakladni kapital.
* ruéeni
Spole¢nost odpovida za poruseni svych zavazka celym svym majetkem.
Spolecnici ruci spole¢né a nerozdilné za zavazky spolecnosti do vySe souhrnu
nesplacenych ¢asti vkladl vSech spolec¢nikd podle stavu zapisu v obchodnim
rejstriku.
* 0znaceni spole €nosti
Obchodni firma spole¢nosti s ruenim omezenym musi obsahovat
oznaceni ,spole¢nost s ru€enim omezenym®*, postaci vsak zkratka ,spol. s r.0.”
nebo ,s.r.o0.“. Firma dale nesmi mit klamavé oznaceni stejné jako nesmi byt
zaménitelna s jinou firmou.
e organy spole €énosti
Valna hromada - nejvySSi organ spoleCnosti, schazi se minimalné
jedenkrat roéné. Schvaluje rozdéleni zisku, ucetni zavérku a pfipadnou Uhradu
ztraty. Schvaluje zvySeni nebo sniZzeni zakladniho kapitalu, jmenuje, odvolava

a odménuje jednatele a dozor¢i radu.

12 74kon &. 513/1991 Sb., obchodni zakonik § 105-153
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Jednatelé — statutérni orgdn spolecnosti. MGze byt jeden nebo vice
jednateld. Jednateli nalezi obchodni vedeni. M& za povinnost informovat
spolec¢niky o zaleZitostech spole¢nosti.

* dozor ¢&i rada
Dozoréi rada se zfizuje, stanovi-li tak spoleéenska smlouva. Ukolem

dozorci rady je dohlizet na €innost jednateld.

2.2.1 Postup zaloZeni spole énosti s ru éenim omezenym *3

ZaloZeni spolecnosti s ru¢enim omezenym sestava z nékolika kroka. Je
tfeba navstivit notafe, banku a ZzZivnostensky ufad. Je tfeba obstarat tyto
doklady: souhlas s umisténim sidla, vypis z bankovniho Uc¢tu, notarsky zapis
o zaloZeni spole¢nosti, prohlaSeni spravce vkladu, vypis z katastru nemovitosti
k sidlu spole¢nosti, vypis z Zivnostenského Ufadu, ¢estné prohlaSeni jednatele,
vypis zrejstfiku trestll jednatele a prohlaSeni odpovédné osoby. Tyto

dokumenty je tfeba zaslat na rejstfikovy soud, ktery ma pét dni na rozhodnuti.

Dulezitym dokumentem pro zaloZeni spole¢nosti je zakladatelska listina.

Zakladatelska listina
Tato listina se pouziva v pripadé, Ze spole¢nost s ruéenim omezenym
zaklada jedna osoba. Pfi vice nez jednom zakladateli se sepisuje spole¢enska

smlouva.

Nalezitosti spoleCenské smlouvy/ zakladatelské listiny jsou nasledujici:
* nazev a sidlo spolecnosti,
o ur€eni spole€nikd uvedenim firmy nebo nazvu a sidla pravnické osoby
nebo jména a bydlisté fyzické osoby,
» pfedmét podnikani (Cinnosti),
* vySi zakladniho kapitdlu a vysi vkladu kazdého spoleCnika vc&etné

zpusobu a lhity splaceni vkladu,

13 7akon ¢&. 513/1991 Sb., obchodni zakonik, § 57, § 105-153e.
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e jména a bydlisté prvnich jednateld spole¢nosti a zplsob, jakym jednaji
jménem spolecnosti,

* jména a bydlisté ¢lent dozorci rady, pokud se zfizuje,

» ur€eni spravce vkladu,

e jiné udaje, které vyzaduje obchodni zakonik.

Po podpisu spoleCenské smlouvy nebo zakladatelské listiny je potfeba
slozit zakladni kapital. Ten se ulozZi na ucet v bance, ktery je vedeny na jméno
spolecnosti.

Spole¢nost s ru€enim omezenym vznika dnem, ke kterému je zapsana
do obchodniho rejstfiku. Navrh nazapis do Obchodniho rejstfiku podava
spole¢nost u mistné pfislusného rejstiikového soudu. Navrh podepisuji
vSichni jednatelé a jejich podpisy musi byt Ufedné ovéfeny.

Navrh obsahuje nasledujici Casti: rejstfikovy soud, navrhovatele,
spole¢nost s ru€enim omezenym, jiz se navrh tyk4, navrh na zapis, pfilohy,
datum provedeni zapisu, zavéreCnou ¢ast a poznamky.

Schvaleni zapisu do obchodniho rejstfiku trva cca jeden tyden. Po jeho
provedeni je nutné spole€nost registrovat na finanénim uUfadé a do osmi dnu od
nastupu zaméstnancu je registrovat na prislusné spravé socialniho

zabezpeceni.

2.3 Podnikatelsky plan

Cilem kazdého podnikatele je byt uspésny. K dosazeni tohoto cile je
dalezité objektivné posoudit moznosti a predpoklady pro podnikani a urcit si
vhodnou strategii.

Jedna se o prevedeni podnikatelského zaméru do konkrétnich hodnot.
Podnikatel vyuZije podnikatelsky plan na zacatku svého podnikani stejné tak
jako lze plan zpracovat pro jiz existujici firmu. Maze slouZit k internim i externim

ucelim.
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2.3.1 Definice pojmu podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je dokument, ktery podnikateli pomaha jak
v pocatcich podnikani tak i pozdéji pfi Ffizeni podnikatelskych aktivit.
V podnikatelském planu by mélo byt dostate€né mnozstvi informaci o realnosti
nasSeho Uspéchu jak pro nas, tak pro pfipadné investory. Dokument by mél
obsahovat zpusob vyuZziti silnych stranek a pfileZitosti stejné tak jako eliminaci
nepfiznivych faktord. Cilem planu je presvédcit o kvalitach daného planu
a o vlastnostech a schopnostech podnikatele cely plan nejen sestavit, ale
i uskute€nit. Hlavnim Ukolem podnikatelského planu je konkretizovat
podnikatelsky zamér, pfipadné planované zmény, jasné definovat podnikatelské
cile a strategie vedouci k jejich dosazeni. V neposledni fadé je podnikatelsky
plan vyuzivan k ziskani penéznich prostfedkl, jako jsou granty, dotace,
bankovni Gvéry nebo individualni investofi. PInohodnotny podnikatelsky plan
musi vychazet ze solidnich analyz. Pfipadné potenciélni investory by mél plan

presvédéit o odpovidajici navratnosti investic.™

2.3.2 Pozadavky na podnikatelsky plan

Zpracovani podnikatelského planu by mélo odpovidat ur€itym zasadam.
Smyslem téchto zasad je snadna orientace a snadné porovnani s plany jinych

firem.

Podnikatelsky plan by mél byt:*®
» srozumitelny — jednoduché vyjadfovani, doplnéni o tabulky a grafy,
* logicky — navaznost mysSlenek a podloZeni fakty,
* uvazené struény — stru¢né uvedeni, ne na ukor faktd,
» pravdivy a realny — pravdivost a realnost je samoziejmosti pro seriézni
firmu,
* a mél by respektovat rizika — identifikace a respektovani rizik, variabilita

v feseni.

** KERKOVSKY, M. Podnikatelsky projekt. 2002. s.7-8.
® VEBER, J; SRPOVA, J. Podnikani malé a stfedni firmy. 2005. s.90
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Podle Fotra by mél plan rovnéz'® demonstrovat vyhody produktu &i
sluzby, orientovat se na budoucnost, nebyt pfiliS optimisticky z hlediska trzniho
potencialu, upozornit na konkurenéni vyhody a prokazat schopnosti firmy hradit

aroky a spléatky.

2.3.3 Struktura a obsah podnikatelského planu

Rozsah a slozitost podnikatelského planu zavisi na velikosti firmy

a Ucelu, pro ktery je podnikatelsky plan sestavovan.

Podnikatelsky plan musi obsahovat:
* vymezeni cili podnikani,
e analyzu trhu,
» obor, pfedmét podnikani,
e pravni formu podniku,
» definice finan¢nich cily,
» dlouhodoby vyhled,
e rozvahu, vysledovku, Cash Flow,
» danove zatizeni,
e pfipadné pojisténi podniku,

* avliv na Zivotni prostredi.

Pevnou strukturu podnikatelského planu pro v8echny podniky nelze
stanovit. Pfi zpracovani musi byt kladen duraz na prehlednost a srozumitelnost
Gdaji. V zavislosti na predmétu podnikani jsou jednotlivé €asti vice ¢i méné

rozpracovany.

® FOTR, J. Podnikatelsky plan a investiéni rozhodovani. 1999. s. 208
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Struktura podnikatelského planu je nasledujici:*’
* titulni strana
» exekutivni souhrn
» analyza trhu
e popis podniku
» vyrobni plan, obchodni plan
* marketingovy plan
e organizacni plan
* hodnoceni rizik
e financni plan

o pfilohy

2.4 Marketingovy vyzkum

V nasledujici kapitole popisi zakladni analyzy, které je vhodné
vypracovat pro realné&jsi tvorbu podnikatelského planu.

Marketing je soubor metod, pfistupu a €innosti zaméfrenych na feSeni
problému spojenych s trhem, jeho rozvojem a vibec vSemi aktivitami, které jsou
na né&j zacileny. Marketing nelze ztotoznovat pouze sreklamni ¢&i jinou
propagaéni &innosti.'?

Po kazdé sluzbé ¢i vyrobku existuje urcita poptavka, ktera je dana
potfebami subjektt, které hodlaji tyto své potfeby prostfednictvim dané sluzby
uspokojovat. Je dulezité zabyvat se otazkou pro koho je sluzba uréena, jaky
problém subjekt sluzbou feSi, v jakém rozsahu bude o tuto sluzbu zajem a jak
zajistit informovanost o existenci dané sluzby™.

Analyza trhu by podnikateli méla podat dostate¢né informace pfedevsim
0 poptavce, potfebach a vlastnostech cilovych subjektd a v neposledni fadé

také o konkurenci, resp. alternativé ve zpasobu uspokojeni zjiSténych potreb.

" KORAB, V. PETERKA, P. REZNAKOVA, M. Podnikatelsky plan. 2007 s. 36-37

'® SIEBER, P. Studie proveditelnosti. Metodicka pfirucka, ministerstvo pro mistni rozvoj. s. 17-
21 [online]. [cit. 11. 4. 2012]. Dostupné z: www.strukturalni-fondy.cz/Upload/Rizeni-fondu-
EU/Metodika-zpracovani-studie-proveditelnosti

9 BLAZKOVA, M. Marketingové fizeni a planovani pro malé a stredni firmy. 2007.
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2.4.1 Analyzy strategického charakteru

V této praci jsou pouzity nasledujici metody analyzy:

a) SLEPT

SLEPT® analyzaje priizkum sociélniho, legislativniho, ekonomického,
politického a konecné technologického prostfedi. VSeobecné je to strategicky
audit vlivu makrookoli. Podstatou SLEPT analyzy je nalézt odpovédi na ftfi
otazky v kazdém prostfedi: Které z faktord maji vliv na podnik? Jaké jsou
mozné ucinky téchto faktori? Které z nich jsou v blizké budoucnosti pro podnik

nejdalezitéjsi?

b) Porterova analyza p éti trznich sil

1! uréuje konkurenéni tlaky, rivalitu na trhu. Rivalita trhu zavisi

Porteriv mode
na pusobeni a interakci zakladnich sil a vysledkem jejich spoleéného pusobeni
je ziskovy potencial odvétvi.
Mezi pét zakladnich trznich sil patfi tyto:
1. riziko vstupu potencialnich konkurent G — Jak snadné nebo obtizné je
pro noveho konkurenta vstoupit na trh? Jaké existuji bariéry vstupu?
2. rivalita mezi stivajicimi konkurenty — Je mezi stavajici konkurenty
silny konkurenéni boj? Je na trhu jeden dominantni konkurent?
3. smluvni sila odb ératelti — Jak silna je pozice odbérateld? Mohou
spolupracovat a objednavat vétsi objemy?
4. smluvni sila dodavatel  — Jak silna je pozice dodavateli? Jedna se
o monopolni dodavatele, je jich malo nebo naopak hodné?
5. hrozba substitu €énich vyrobk G — Jak snadno mohou byt naSe produkty

a sluzby nahrazeny jinymi?

%% KORAB, V., MIHALISKO, M. ZaloZeni a fizeni spole¢nosti. 2005. s. 25.
L Internetovy portadl Vlastnicesta.cz [online]. [cit. 11. 4. 2012]. Dostupné
z: http://lwww.vlastnicesta.cz/metody/metody-marketing/porteruv-model-konkurencnich-sil/
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c) Marketingovy mix
Marketingovy mix*? predstavuje a konkretizuje v3echny kroky, které
organizace déla, aby vzbudila poptavku po produktu. Tyto kroky se rozdéluji do

Ctyf proménnych:

1. Produkt oznaduje nejen samotny vyrobek nebo sluzbu (tzv. jadro
produktu), ale také sortiment, kvalitu, design, obal, image vyrobce,
znaCku, zaruky, sluzby a dalSi faktory, které z pohledu spotiebitele
rozhoduji o tom, jak produkt uspokoji jeho ocekévani.

2. Cena je hodnota vyjadifena v penézich, za kterou se produkt prodava.
Zahrnuje i slevy, terminy a podminky placeni, ndhrady nebo moznosti
avéru.

3. Misto uvadi, kde a jak se bude produkt prodavan, véetné distribu¢nich
cest, dostupnosti distribuéni sité, prodejniho sortimentu, zasobovani
a dopravy.

4. Propagace fika, jak se spotiebitelé o produktu dozvédi (od pfimého

prodeje pres public relations, reklamu a podporu prodeje).

VYROBKOVA POLITIKA CENOVA POLITIKA
(product) (price)
sartiment ceniky
kvalita slevy
design nahrady
znacka platebni podminky

cilovi zakaznici
planované pozicovani

KOMUNIKACN] POLITIKA DISTRIBUCNI POLITIKA
{promation) (place)
reklama distribuéni slevy
osobni prodej dostupnost distribucni sité
podpora prodeje prodejni sortiment

public relations

Obr. 1: Marketingovy mix 2

?2 Internetova reklamni agentura Robertnemec.com [online]. [cit. 11. 4. 2012]. Dostupné z:
http://marketing.robertnemec.com/marketingovy-mix-rozbor

2 tamtéz
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d) analyza trhu

Jde o kvantitativni analyzu, ktera hodnoti typ, rozsah, skladbu a vyvoj na
trhu. Konkrétné se jednad o zjisténi poctu a definovani potencionalnich
zakaznikd a uzivatelu dané sluzby nebo vyrobku. Analyza trhu je do jisté miry
klicovym faktorem budouciho Uspéchu nebo nelspéchu organizace na trhu.

PFi analyze je duleZité sesbirat data. Data rozdélujeme na primarni, ktera
pochazi z prvotniho zdroje a sekundarni, ktera shromazdil a publikoval nékdo
jiny. Déle délime informace na interni a externi. Interni informace lze ziskat

uvnitf podniku. Externi informace pochézi z okoli podniku.
Cilem vyzkumu trhu jsou odpoveédi na tyto zakladni otazky:

1. Kdo je cilovym zakaznikem a jaka je potfeba, kterou by mél cilovy
uzivatel uspokojovat?

2. Jak vysokou poptavku Ize ocekavat?

3. Jaké jsou alternativni dostupné zpusoby, kterymi mize cilovy uZivatel
Své potreby realizovat?

4. Jak vysokou cenu je ochoten zakaznik za danou sluzbu zaplatit?

Podnikatel by se mél ptat na tyto otazky:>*
Jak je trh velky?

Jaka je mira rastu trhu?

Jak atraktivni je trh?

Jak je trh ziskovy?

Jaky je vyvoj a odhad poptavky?
Jaké jsou odhady potieb?

N oo o~ w N PF

Jaké jsou trzni trendy?

Marketingovou analyzu trhu mizeme rozdélit do tfi fazi:

24 Podnikatelsky portal Podnikatel.cz [online]. [cit. 11. 4, 2012].
Dostupné z: http://www.podnikatel.cz/clanky/jak-mapovat-trh-a-konkurenci/
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I.  Marketingovy vyzkum — ziskAvame, analyzujeme a zpétné syntetizujeme
informace o trhu
II.  Marketingové planovani — vymezime poslani projektu, hlavni strategicky
cil projektu a zvolime strategii
lll.  Definovani marketingovych nastroju fizeni — vymezeni vyznamnych

marketingovych problému

PFi analyze trhu je dllezité spravné segmentovat trh a definovat cilovou
skupinu i konkurenci.

PFi segmentaci trhu je dalezité spravné vymezeni trhu. Pod pojmem trh
rozumime celkovou hodnotu nebo objem zboZzi &i sluzeb, které uspokojuji stejné
potfeby zakaznika. Segmentaci trhu Ize provadét podle geografického,

demografického a psychografického hlediska.?

e) Analyza konkurence

Firma identifikuje nejen své pfimé konkurenty, ale také nepfimé
a potencialni konkurenty. Analyza konkurentl slouZi firmé& k pochopeni jejich
konkuren&nich vyhod ¢&i nevyhod oproti ostatnim firmam, dale k pochopeni
minulych, soucasnych a pfedevsSim budoucich strategii a zaroven budoucich
marketingovych rozhodnuti konkurentd. V neposledni fadé slouzi k predpovédi,
jak konkurenti pravdépodobné zareaguji na naSe marketingova rozhodnuti.
Pomoci analyzy konkurence firma definuje takové strategie, na jejichz zakladé
dosahne konkurenéni vyhody v budoucnu. Mimo jiné analyza pomuze ke

zvySeni povédomi o prileZitostech a hrozbach.?

2.4.2 Branding

Pojmem branding?’ se oznaduji nejriiznéjsi metody slouZici k budovani
a posilovani znacCky. Je tfeba dbat na potfeby a poZadavky potencialnich

zakaznikl, zvySovat jejich oCekavani a posléze je naplhovat. Branding by mél

> EFORET, M., PROCHAZKA, P., URBANEK, T., Marketing — zaklady a principy. 2003. s. 81.

%6 KANOVSKA, L. Zaklady marketingu. 2009. s. 24.

2 LAKE, Laura. What is Branding and How Important is it to Your Marketing Strategy?
About.com [online]. 2011 [cit. 18.2.2012]. Dostupné z:
marketing.about.com/cs/brandmktg/a/whatisbranding.htm
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dostateCné vysvétlit jedineCny prodejni argument dané firmy. Branding

predstavuje komplex vSech ukon(, které vedou k vybudovani Uspésné znacky.

Mezi tyto Ukony patfi zejména:
* logo — logotyp, barevné kombinace, symboly
e slogan
e vybér zpusobu komunikace se zakaznikem
e umisténi
» posilovani jména znacky
» tvorba cen

» vztahy s vefejnosti

Prostfednictvim kvalitniho brandingu mizZe podnikatel dosahnout nejen
srozumitelného sdéleni poselstvi své firmy, ale také potvrdi jeji divéryhodnost
a podpofi loajalitu zakaznikd. Kvalitni branding zaroven pomuze motivovat
potencialni kupce produktu firmy a umozni emocionalni spojeni zakaznika

s firmou.

2.4.3 Nazev spole €nosti

M v/

firmu pamatuji a ve zna¢né mife néazev ovliviuje jejich rozhodnuti pro urcity
produkt. Proto je dobré nepodcenit vhodny vybér nadzvu uz kvuli tomu, Ze je
téZzké ho pozdéji zménit. Nazev se uvadi v Zivnostenském a obchodnim

rejstfiku a mimo jiné z néj vychazi logo firmy.
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Nazvy firem mZzeme rozdélit do &tyf kategorii?®:

1. Popisné
Mezi vyhody popisnych nazvu patfi fakt, Zze si klient okamzité spoji nazev
s ¢innosti firmy. Nevyhodou je omezeni v pfipadé, Ze firma chce rozsifit pole

pasobnosti.

2. Vymyslené
Nejednd se jen o zcela vymySlené nazvy. Do této kategorie patfi i ndzvy
vzniklé upravenim nebo zkomolenim slov z rlznych jazykd. Vyhodou je

v,

dostatedné zviditelnit.

3. ZkuSenostni
Nazvy této kategorie vychazeji ze zkuSenosti klienta s danou firmou.
Jsou to upravené popisné nazvy. Vyhodou je opét fakt, Ze neni tfeba klientovi

vysvétlovat pole pusobnosti firmy. Nevyhodou je velka konkurence.

4. Evokujici
Tyto nazvy vyjadfuji spiSe ,ducha“ spole€nosti. Na trhu nejsou bézné,

a proto mohou byt obrovskou vyhodou v konkurenénim boji.

Spravny nazev by mél jednak oddélit firmu od konkurence, ukazat svétu
vlastni odliSnost a vytvofit pozitivni a dlouhotrvajici propojeni s firmou. Nazev by
mél byt dobfe zapamatovatelny, mél by poskytnout spoustu moznosti pro

reklamu a dominovat ve své kategorii.

Mezi dalSi dulezité vlastnosti UspéSného a dobfe zvoleného nazvu patfi
napfiklad snadna vyslovitelnost, sklofiovatelnost a hravost. Tyto vlastnosti maji

vyznam zejména pro dobrou zapamatovatelnost a odliSnost.

8 Agentura zabyvajici se nazvy a znackou [online]. [cit. 20. 2. 2012]. Dostupné z:

http://www.igorinternational.com/process/igor-naming-guide.pdf
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3 ANALYZA PROBLEMU A SOU CASNA SITUACE

Tato kapitola se vénuje analyze makrookoli pro podnik zabyvajici se
vyzivovym poradenstvim a analyzou konkurence v oblasti nutri¢niho
poradenstvi ve mésté Brné. Pouzité analyzy jsou SLEPT a Porterova péti-

faktorova analyza. Tyto analyzy jsou blize popsany v kapitole 3.4.1.

3.1 SLEPT analyza

Socialni oblast

Cesi zaginaji fesit svou té&lesnou vahu. Se svou t&lesnou hmotnosti je
v soudasné dobé spokojeno 67 % Cechd. Zhubnout by si pralo 35 %. Nejéastsji
by si upravili sloZeni jidelni¢ku (56 %), pfidali by na sportovnim vyZiti a ubrali by
na omezovani jidla nebo jeho c&etnosti. Celych 15 % by redukovalo vahu
pomoci diety. %

Ve svété panuje globalni pandemie obezity. PoCet obéznich obyvatel
celosvétové stoupa v podstaté od 80. let. Zdat Svétové zdravotnické
organizace (dale WHO)*® vyplyva, 7e 1,6 miliardy lidi star$ich patnacti let trpi
nadvahou, z toho 400 miliont lidi spada do kategorie obéznich. Progn6zy WHO
fikaji, Ze v roce 2015 by mohlo byt na svété 2,3 miliardy dospélych s nadvahou
a vice nez 700 miliona lidi trpicich obezitou. Situace zacina byt vadzna i u déti —
s nadvéahou se potyka pfinejmensim 20 milion( déti starsich péti let™.

V Ceské republice trpi nadmérnou hmotnosti 52 % dospélé populace,
z toho 35 % spad& do kategorie nadvahy a 17 % je obéznich. Za posledni tfi
roky vzrostl poéet obéznich vCR o0 5 %, tj. témé&f o 425000 lidi. Tempo
tloustnuti se zvySuje a problémy s vahou rostou umeérné s vékem. Ve skupiné
18-44 let ma normalni vahu 67 % populace, zatimco u lidi starSich 45 let je to
jen 30 % obyvatel. Pod pojmem obezita se rozumi metabolické onemocnéni

charakterizované zvySenou télesnou hmotnosti a nadmérnym ukladdanim

? portal firemnifinance.cz SLEPT analyza 4Q 2009 [online]. [cit. 20. 2. 2012]. Dostupné z:
http://ffirmy.finance.cz/download/467-slept-analyza-4q-2009/

0 WHO Obesity [online]. [cit. 20. 2. 2012]. Dostupné z: http//www.euro.who.int/obesity

3 ObesityNews CeSi tloustnou ale nepfipousti si to [online]. [cit. 20. 2. 2012]. Dostupné z:
www.obesitynews.cz/?id=143
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v

zasobniho tuku. PFi¢iny i dusledky jsou multifaktorialni. Vymezit 1ze pomoci
indexu BMI, hodnoty viz tabulka. Hodnotu BMI ziskdme podle vzorce: hmotnost

v kg / vyska v metrech?

Tab. &. 1: Vymezeni obezity *

Kategorie Rozsah BMI Z&kladni BMI
téZka podvaha <16,5 Méné nez 0,6
podvéha 16,5 -18,5 0,6 -0,74
idedlni vaha 18,5-25 0,74 -1
nadvaha 25-30 1-1,2

mirna obezita 30-35 12-14
stfedni obezita 35-40 1,4-1,6
morbidni obezita > 40 Nad 1,6

Legislativni oblast

Spole€nost, majici za prfedmét podnikani poskytovani vyzivového
poradenstvi, musi dodrzovat nejen pfi svém vzniku, ale i béhem celé své
existence zakon €. 455/1991 Sb., o Zivhostenském podnikani. Podnikatel
poskytujici vyzivové poradenstvi, at’ uz jako osoba samostatné vydéle¢né ¢inna
nebo v ramci obchodni spole¢nosti, zaloZzené za tim ucelem, je povinen ziskat
pro svij podnikatelsky obor zivhostenské opravnéni. DalSim zakonem tykajici
se podnikani je zdkon €. 513/1991 Sb., obchodni z&konik, a to pfedevsim jeho
ustanoveni o obchodnich spole¢nostech, ktera jsou nej¢astéji novelizovana.
Proto je pro podnikatele podnikajiciho ve formé obchodni spoleénosti s ru¢enim

omezenym obtizné sledovat tyto ¢etné zmény.

Ekonomicka oblast
Mezi ekonomickd rizika mazZzeme zaradit zvySeni sazby dané z pfidané

hodnoty, coz snizuje kupni silu zakazniku.

Politicka oblast
V soucasné situaci vladni nestability je hlavnim rizikem pfed¢asny pad

vlady, ktery by mohl nepfiznivé ovlivnit celkovou ekonomiku zemé.

32 Obezita.cz Monografie [onlineg]. [cit. 18. 3. 2012] Dostupné
z: http://www.obezita.cz/uploads/media/xenical-monografie.pdf s. 9
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Technologicka oblast
Technicko — technologické rizika vzhledem k podstaté podnikani, coz je

poskytovani sluzeb, nemaji velky vliv na dany podnik.

3.2 Analyza konkurence v oblasti nutri €niho poradenstvi

v Brné

Tato Cast je zaméfena na analyzu konkurenéniho prostfedi v oblasti

mésta Brna.

3.2.1 Porterova p éti-faktorova analyza konkuren é€niho prost redi

Vnitini konkuren €ni rivalita
Na Brnénském trhu se vyskytuje omezeny pocet subjektl, které nabizeji
podobné sluzby jako firma, jiz planuji zalozit. V nasledujici ¢asti pfedstavim tfi

nejvyznamnéjsi poradny, jejich produktové portfolio a silné a slabé stranky.

Viafit s.r.o. %

Spole¢nost Viafit je ¢eskou spolecnosti plsobici na trhu od prosince
2008. Spole¢nost nabizi nutri¢ni terapii, béZnou analyzu sloZeni téla a diky
spolupraci s |ékafi také vySetifeni krve, moci a stolice. Dale nabizi kurzy hubnuti
a pohybové aktivity. Soucasti spole¢nosti je i psychologicka poradna. K silnym
strankam spole¢nosti patfi kvalitni sluzby nabizené profesionaly, Iékarské
zadzemi a v neposledni fadé silni smluvni partnefi, kterymi jsou VSeobecna
zdravotni pojistovna, Vojenskd zdravotni pojistovna a Revirni bratrsk&
pokladna. Klienti téchto pojiStoven Cerpaji slevy od 20 do 50 %, cozZ je silna
marketingova vyhoda. Spole¢nost Viafit na druhou stranu pasobi nemodernim
stylem, nevyuziva aktualni marketingové kanaly a neni atraktivni pro bonitni

klientelu.

* Internetova prezentace spolec¢nosti Viafit [online]. [cit. 20. 2. 2012] Dostupné

z: http://lwww.viafit.cz
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Viviente *

Jedné se o typicky model vyzivové poradny. Ve spole€nosti spolupracuji
tfi nezavisli poradci. | pfes nizky vék poradenského tymu nabizi tato poradna
kvalitni vyzivové poradenstvi. Nabidkou se vSak neliSi od ostatnich subjektl na
trhu. K marketingovym vyhodam patfi profesiondlni internetové strdnky a
pofadani preventivnich akci. Jako nevyhodu muaZeme brat organizaci
spole¢nosti. Spojenim ¢&tyf poradcu fungujicich na Zzivnostensky list hrozi
rozpory a problémy. Diky malému finanénimu kapitalu sidli v neatraktivnich

prostorach.

Sunkins *

V tomto pfipadé se nejedna pfimo o vyzivovou poradnu. Jedna se
o Ceskou firmu, pusobici od roku 2007, vyrabégjici vyzivové dopliky, které
distribuuje stylem multi level marketingu. Stejné jako napfiklad firmy Herbalife,
LR, Amway atd. Na rozdil od ostatnich spoleCnosti se Sunkins specializuje jen
na vyzivu. Ve svém marketingu se opira o osobnosti jako je RNDr. Petr Foft,
CSc. a MUDr. Ondrej Nyvlt. Spole€nost se prezentuje mimo jiné pod znackou
Svét zdravi®. Timto zpusobem nabizi vyZivové poradenstvi a feSeni problému
pomoci dopliikd Sunkins. Silnou strankou spolecnosti je urcité dostateény
finan€ni kapital, forma distribuce a spoluprace se znamymi osobnostmi ve
vyzivé. Nevyhodou tohoto stylu poradenstvi je fakt, Ze je zaloZzeno pouze na

doplficich, coz rapidné sniZuje kvalitu poradenstvi.

V néasleduijici tabulce jsou uvedeny ostatni konkurenéni subjekty pasobici
v Brné. Subjekty jsou rozdéleny do dvou kategorii na pfimé konkurenty
(konkurence znacky) a nepfimé (konkurence odveétvi). Srovnané parametry jsou

vycteny z béZnych informaénich kanald.

% Internetova prezentace vyzivové poradny Viviente [online]. [cit. 20. 2. 2012] Dostupné

z: http://poradna.viviente.cz
Internetovd prezentace spolecnosti Sunkins [online]. [cit. 20. 2. 2012] Dostupné
z: http://www.sunkins.cz
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Tab. &. 2: Konkurence v Brn &%

Kogrligréekr;ce organizace analyza poradenstvi Jidelni éek 14 dni
Viafit S.I.0. 300 K& 580 K¢& 2500 Ké&
Nutriacademy S.r.o. 250 K¢& 450 K¢& 2000 Ké&
Konkurence
odv étvi
Nutribju osve 300 K& 300 K& 2500 Ké&
Viviente osve 400 K¢ 500 K¢& 3000 Ké&
Metabolic balance osve 500 K& 500 K& 1500 K&
Body and soul osve 500 K& 500 K& 1500 K&
Institut kompliment S.r.o. 450 K¢& 550 K¢& 2000 K¢&
Umenienergii.cz Osv¢ 500 K¢& 250 K¢ 1000 K&
Nutrivita S.I.0. 800 K¢& 1000 K¢& 1500 K¢&
Sunkins a.s. X X X

Hrozba vstupu novych konkurent
Trh je dostateéné obslouzeny, ale stale atraktivni, protoZze neustéle roste
poptavka. Bariéry vstupu jsou finanéni a také v podobé odborné zpuasobilosti.

Bariéry existuji, ale jsou pfrekonatelné.

Hrozba substitut G
Dulezité je mit diferencovany produkt. Byt jiny neZz konkurence,
nabidnout kvalitnéjsi sluzby. Naklady na pfechod zakaznika ke konkurenci jsou

minimalni. Tato hrozba se jevi velice realné.

Vyjednavaci sila odb ératel G

Vyjednavaci sila zdkaznikd maze probihat jak v ramci ceny, tak i v rdmci
nabizenych sluzeb. Vyjednavaci sila zakaznikl vramci ceny je minimalni.
Spole¢nost bude mit pevné dany cenik sluzeb, kde bude cenova hladina na
arovni konkurence. Na druhou stranu je velkd vyjednavaci sila vramci
nabizenych sluzeb. Podnikatel musi kontrolovat nové trendy v oboru a nabizet

je klientiim. Nabizené sluzby jsou hlavnim kritériem Uspéchu.

Vyjednavaci sila dodavatel
Vyjednavaci sila dodavatelt je minimalni. Spole¢nost neni vazana na
zadného dodavatele zboZi. K fungovani potfebuje jen bézné kancelarské

pomucky a elektroniku.

% zdroj: vlastni zpracovani
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3.3 Analyza trhu

Vyzivoveé poradenstvi je ur€eno pro vSechny, kdo maji problém v oblasti
télesné hmotnosti, at se jedna o nadvahu ¢i obezitu anebo naopak podvahu
a podvyzivu. Dle studie Zivotni styl a obezita® zroku 2005 provedené
agenturou STEM/MARK v CR trpi kazdé paté dité ve véku 6-12 let obezitou.
NejnovéjSi vyzkumy uvadi, ze 21 % muzi a 31 % Zen trpi obezitou. DalSich
37 % Zen a 51 % muzl trpi nadvahou.

Pocet lidi, majicich problém, ktery Ize vyfeSit nutricnim poradenstvim, a
tedy i trh v této oblasti, bude neustéle rust.

Méni se trend zaméstnani. Nastupuje IT prace, spocivajici v nedostatku
pohybu a Spatné Zivotosprave.

Se zvySovanim mnozZstvi lidi se zdravotnimi problémy Ize predpokladat
zvySeny zajem a intervence vefejnych Cinitel, coz podpofi zajem o poradenské

sluzby.

3.3.1 Segmentace trhu

Tato kapitola je vénovand segmentaci trhu, na ktery je vhodné novou

firmu umistit. Dle charakteristik zakaznika mazZeme trh rozdélit do tfi kategorii:

Geograficka segmentace

Pro podnikatelsky zadmér ,Zfizeni vyzivové poradny pro vefejnost je
zvolenou lokalitou mésto Brno, méstska ¢ast Bystrc. Na jihovychodé sousedi
s Zebétinem, na severu s Kninickami a na vychod& s Kominem a Jundrovem.
SoucCasné je Bystrc jednim 2z nejvétSich brnénskych sidlist a jednou
Z nejvyznamnéjSich méstskych ¢asti Brna jelikoz se neustéle rozviji.
region — Brno-Bystrc
velikost lokality — 27 km?
hustota zalidnéni — 30 000 obyvatel

¥KUNESOVA, Marie a kolektiv. Zivotni styl a obezita populace 18+. 2006 [online]. [cit. 20. 2.
2012]. Dostupné z: http://www.khsova.cz/03_plneni/files/obezita_dospeli.pdf
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Demografickd segmentace

Vék — vék neni omezen, protoze problémy spojenymi s vyZivou trpi lidé vSech
vékovych skupin. NejCastéji vSak vyhledavaji vyzivové poradenstvi Zeny starSi
Ctyficeti let.

Pohlavi — jak je jiz uvedeno vySe, poradenské sluzby vyuZivaji prevazné Zeny.
Problémem Spatného stravovani trpi celad populace, bez ohledu na pohlavi.
Prijem — pfijem potencionalniho klienta je velice dulezity. V pfipadé vyZivového
poradenstvi se nejedna o bézny vydaj a ekonomicky slabSi populace by do
sluzeb takového stylu investovala, az v zasadni problematické situaci jako je
napfiklad cukrovka nebo hypertenze.

Povolani, vzd élani — s narustajici mirou sedavych zaméstnani roste pocet lidi
s nadvahou a problémy s pohybovym ustrojim. Zéakazniky budou prevazné
osoby se sedavym zaméstnanim. Vzdélani nehraje roli, ale uvadi se, Ze lidé
s vy$S8im vzdélanim si vice uvédomuiji dulezitost prevence a zdravého Zivotniho

stylu.

Psychograficka segmentace

Typické zakazniky muzeme rozdélit do tfi skupin. Prvni skupinou jsou
lidé se snizenym sebevédomim v dusledku nespokojenosti se svym vzhledem,
pfipadné s potizemi v oblasti prace, sportu & osobniho Zivota pravé diky
nadvaze ¢i obezité. Druhou skupinou klientd budou lidé zajimajici se o zdravy
Zivotni styl, popfipadé profesionalové, ktefi jsou okolnostmi nuceni vypadat
reprezentativné a byt v co nejlepsSi kondici. Posledni skupinu tvofi klienti majici

zdravotni potize, které vyZaduji zménu Zivotniho stylu.
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4 VLASTNIi NAVRH RESENi: PODNIKATELSKY PLAN
ZRiZENi NUTRICNi PORADNY

Tato kapitola je hlavni ¢asti mé bakalafské prace. Bude zde uveden
navrh podnikatelského planu na zaloZeni vyZivové poradny. Nézvy kapitol
koresponduji se strukturou podnikatelského planu tak, jak ji uvadéji autofi

Korab, Peterka a Reziakova.

4.1 Titulni strana

Nazev firmy: Elimit, s.r.o.
Sidlo firmy: Vevefi 77, 602 00 Brno
Spolecnici: Zdenék Vahala
Kontakt: zdenek.vahala@elimit.cz
Sandra Pickova

Kontakt: sandra.pickova@elimit.cz
Forma podnikani: spole¢nost s ru¢enim omezenym (s.r.0.)
PFfedmét podnikani: zprostfedkovani vyzivového poradenstvi
Financovani: Spole¢nost bude financovana z vlastnich zdroj(
Vize firmy: Poskytovani kvalitnich poradenskych sluzeb.

4.2 Exekutivni souhrn

Spole€nost Elimit je nové vznikajici firma v oblasti vyZivového
poradenstvi. Poslanim firmy bude nabizet Sirokou paletu poradenskych sluzeb
v oblasti zdravého Zivotniho stylu se zaméfenim na vyZivu za pfiznivé ceny.

Cilem firmy je stét se ikonou zdravého Zivotniho stylu a IéCebné vyZivy.

% KORAB, V. PETERKA, P. REZNAKOVA, M. Podnikatelsky plan. 2007 s. 36-37
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VyzZivova poradna bude fungovat jak interné, tak externé. Interni provoz
zahrnuje bézné poradenstvi, zakladni antropometrii a tvorbu vyZivovych plana.
Externi sluzby nabidnou poradenstvi v misté bydlisté Kklienta, online
poradenstvi, telefonické konzultace, popfipadé asistenci pfi nakupu vhodnych
potravin nebo praktickou ukazku pfipravy zdravého pokrmu. VSe ke
spokojenosti klienta.

Budeme se podilet na organizaci a samotné realizaci preventivnich akci
zaméfenych na predchazeni civilizaénich chorob. LéCebna vyzZiva je stézejni
odliSeni od konkurence, tuto sluzbu nabizi jen zdravotnicka zafizeni a to jen
velice omezené.

Nabidneme feSeni jak pro financné silné klienty formou vysoce kvalitnich
doplfikd tak pro socialné slabSi formou poradenstvi, edukace a vybérem

levnych a zaroven kvalitnich potravin.

4.3 Analyza trhu

Tato Cast je blize popsana v kapitolach 3.2 a 3.3.

4.4 Popis podniku

4.4.1 Cil podnikani

Cilem firmy bude poskytovat kvalitni vyZivové poradenstvi a vytvofrit
spole¢nost, kterd bude mit dobré jméno v oblasti prevence a zdravého Zivotniho
stylu. Chceme nabizet Sirokou paletu poradenskych sluzeb za pfiznivé ceny a
vyjit maximalné vstfic zakaznikovi s jeho potfebami a pozadavky. Cilem je
nabizet vice neZ jen standardni vyZivové poradenstvi, ale spiSe kvalitni feSeni
individualnich problémd a prani stejné jako Sifit osvétu v problému civiliza&nich
chorob a zdravého Zivotniho stylu.

Elimit bude pomahat lidem Z2it zdravéji a délat spravna rozhodnuti
k dosazeni jejich cile. Bude tak ¢init riznymi zplUsoby: pfimym poradenstvim,
motivaénimi pfedndsSkami, spolupraci s firmami, benefiénimi akcemi nebo

aktualnim informovanim o trendech zdravého Zivotniho stylu.
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Vizi spoleénosti je stat se vyznamnou poradenskou spoleénosti v Ceské
republice, kterd poskytuje kvalitni nutriéni poradenstvi a méa dobré

a respektované jmeéno.

4.4.2 Popis sluzby

Hlavnim cilem spolecnosti bude poskytovani poradenskych sluzeb
v oblasti zdravé vyzivy a zdravého zivotniho stylu. Jako doplfikové sluzby bude
spole¢nost poskytovat relaxacni, posilovaci a formovaci cvi¢eni. Tyto sluzby
budou v individualni i skupinové formé. Poradenské sluzby lze rozdélit na

konzultace, antropometrie a tvorbu plana.

4.4.3 Umisténi firmy

Spole¢nost Elimit bude mit kancelai ve mésté Brné. Po vyhodnoceni
analyzy konkurence v Brné se majitelé rozhodli pro méstskou ¢ast Brno —
Bystrc. Kancelai bude vyuZivana pro schuzky sklienty a zpracovani
edukacniho materidlu. Konkrétni misto neni zatim vybrano. Dalezitym faktorem
pro vybér mista pro kancelafr je dostupnost méstské hromadné dopravy a
moZnost parkovani. Pro prostor &tyf kancelafi je dostadujici plocha 70 m?.
Kancelar bude standardné vybavena pracovnim stolem, dloznymi prostory,
dvéma zidlemi a pocitaem. TF¥i kancelafe budou slouZit pro schizku s klientem.

Ctvrta kancelaF poslouzi majiteli firmy.

4.4.4 Personalni zajist éni

Vedeni firmy:

» Zdenék Vahala bude jednatelem a vykonnym feditelem firmy. Na starosti
bude mit marketing a finan¢ni planovani. Zaroven bude obchodnim
zastupcem. NapIni jeho prace bude kontaktovani potencionalnich
zakazniku a firem.

 Sandra Pickova bude jednatelem a bude mit na starosti tvorbu
edukaCnich materidlt, vybér zaméstnancl, jejich vedeni, kontrolu

a nadstandardni poZadavky klientu.

38



Vedeni firmy vyuZije nasledujici pracovni sily:

Vyzivové poradkyn é/poradci

Pracovni naplni vyzivovych poradkyn bude poradenstvi a tvorba
individualnich vyzivovych planu. Zakladni podminkou pro pfijeti poradkyné bude
absolvovani vysokoSkolského nebo vysSiho odborného vzdélani v oboru vyZzivy
Clovéka, komunikacni schopnosti, samostatnost a schopnost ucit se nové véci.
Nutnosti bude vlastnictvi zivnostenského listu.

S poradkynémi bude uzaviena smlouva o poskytovani sluzeb, v ramci
nichZ bude dohodnuta doloZka o povinnosti mi€enlivosti. Finan¢ni ohodnoceni

7 v 7

poradkyn se bude pohybovat na 40% z pfijaté ¢astky od klienta.

Ugetni
Ugetni bude pracovat stejné jako poradkyné na smlouvu o poskytovani

sluzeb. Naplini prace bude vést ucetnictvi spolecnosti.

Nabor zaméstnanct bude probihat vzdy v pfitomnosti kompletniho
vedeni spolec¢nosti. Zohlednén bude zajem o dlouhodobou spolupraci a aktivni
pristup. V budoucnosti je planovano zaloZeni samostatnych pobocek formou

franchiz.

4.4.5 Kancelé rské vybaveni

Firma bude mit jeden prostor, rozdéleny na &tyfi samostatné kancelare.
Jedna kancelaf bude slouzit fediteli spole€nosti na administrativni praci
a obchodni schuzky. Zbylé tfi kancelafe budou vyuzity pro poradenskou
¢innost. Pro vybaveni kancelafi budou nezbytné tyto véci, viz tabulka €. 4. Cena
za vybaveni kanceléfri ¢ini 63 260 KE&. K této cené je nutné pricist naklady na
pfipadnou rekonstrukci objektu. Rekonstrukce zahrnuje vymalovani, koberce
a pfipadné doplrky. Tyto naklady byly odhadnuty na 20 000 K.
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Tab. &. 3:Kancela fské a technické vybaveni ¥

Kancela fské vybaveni Cenav Ké
4x pracovni stll 4x 1 000
10x zidle 10x 649
3x knihovna 3x 2 690
3x skfirika 3x 3 000
1x vésak 800
3x notebook 3x 5500
3X monitor 3x 1 800
1x poditac 10 000
1x multifunkéni tiskarna 1500
kancelarské potieby 1500
Celkem 63 260

4.5 Organiza éni plan

45.1 Pravni forma

Firma bude zaloZena jako spole€nost s ru¢enim omezenym se dvéma

vlastniky. Majitelé firmy se v zakladatelské smlouvé dohodli na vysi zakladniho

kapitalu 400 000 K¢.

Tato pravni forma byla zvolena z divodu veétSi davéryhodnosti firmy

a z toho vyplyvajicich lepSich moznosti marketingu a partnerskych smiuv.

Tab. €. 4: Vklady majitel @ firmy *°

Jméno Podil Zakladni vklad Ké Celkem K¢é
Zdenék Vahala 1 200 000
Sandra Pickova Y 200 000 400 000

4.5.2 Udaje o vlastnicich

Zdenék Vahala — vykonny feditel, jednatel spole¢nosti, marketingovy a finan¢ni

feditel:

» absolvent Fakulty podnikatelské Vysokého u€eni technického v Brné, rok

ukonceni studia: 2012, obor Manazer télesné kultury

» Ctyfi roky praxe ve sluzbach

* komunikacni schopnosti

%9 zdroj: vlastni zpracovani
%0 zdroj: vlastni zpracovani
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Sandra Pickova, Dis. — jednatel spolecnosti, technicky feditel, Skolitel:

4.6

4.6.1

absolventka VysSi odborné Skoly zdravotnické, obor diplomovany
nutriéni terapeut

ukonc&eni studia 2012

tfileta nutrini praxe v nasledujicich zafizenich: FN U Sv. Anny, FN
Bohunice, Nemocnice Milosrdnych bratfi, Masaryklv onkologicky Ustav,
Vojenska nemocnice, Domov pro seniory Nopova, Domov pro seniory
Vychodilova, Zéakladni Skola a Matefska Skola Blazkova 9, vyZzivova
poradna — vSe v Brné

absolventka kurzu ,Poradce pro vyzivu“ na NutriAcademy s.r.o., Brno

Marketingovy plan

Vstup na trh

Vstup na trh bude pro firmu narony, protoZze v oblasti vyzivového

poradenstvi pusobi vice firem. Pro Uspé&Sné zahdjeni Cinnosti bude vyuZito

zavadécich cen a vyrazné reklamy.

4.6.2

Zakaznici

Potencionalnim zakaznikem je prakticky kazdy jedinec. Firma nabizi

sluzby jak pro osoby se zdravotnim omezenim, tak i pro klienty se zajmem

o prevenci. Zalezi jen na firmé, jak klienta oslovi a zaujme. Realné muzeme

mezi

potencionalni zakazniky zafadit osoby se zdravotnim problémem

(cukrovka, vysoky krevni tlak), osoby nespokojené se svym vzhledem (obezita,

nadvaha, podvaha) a jedince se zajmem o zdravy Zivotni styl.
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4.6.3 Motivace zakaznika

Motivaci zékaznika pro vybér firmy Elimit bude nabidka kvalitnich
poradenskych sluzeb za béZnou cenu. Dllezitym faktorem bude tvorba dobrého
jména spole¢nosti pouzitim modernich marketingovych zdroji. Kvalita sluzeb

bude zaruéena certifikacemi.

4.6.4 Marketingovy mix

. Produkt

Produktem firmy Elimit bude zprostfedkovani sluzeb vyzivového
poradenstvi. Do kompletniho programu patfi vstupni konzultace, prubézna

konzultace, antropometrie a tvorba individualniho vyZivového planu.

Vstupni konzultace

Zhruba 60 minutova konzultace obsahuje informace o vlivu vyZivy na
zdravi. Ukazka faktd o narlstu civilizaCnich chorob prostfednictvim grafa
a statistickych udaji. Navrh vhodné prevence. Osobni a rodinna anamnéza.

Motivuje klienta k dalSi navstéveé.

Prabézna konzultace

BéZzna konzultace je spojend s kontrolnim pfeméfenim na méficim
pristroji InBody 230. Obsahuje hlubsi seznameni se s klientem, uvedeni divodu
vyhledani vyzivového poradce a stanoveni cile. Klientovi se stanovi ukoly do

dalSi navstévy a moznost vyuziti individualniho vyZivoveho planu.

Antropometrie

Jedna se soubor technik méfeni lidského téla. Spole€nost vyuziva
analytického pfistroje InBody 230 a dalSi specialni pomucky jako napf.
krejcovsky metr, kaliper a glukometr. Tato sluzba se ve vétSiné pfipadu
pridruzuje ke konzultacim, avSak je mozné vyuZit pouze samostatneho zméreni

jednotlivymi metodami.

42



Vyzivoveé plany

Vytvofeni individualniho programu na miru. Vychazi z potfeb

a pozadavku klienta a navrhu poradce. Program zahrnuje sestaveni jidelni¢ku,

kontrolni konzultace s pfeméfenim a individuélni podporu a motivaci klienta pfi

dodrZovani diety.

Spolecnost nabizi vyzivoveé plany v téchto kategoriich:

zaméreni na nemocné (léCebna vyziva)

Program pro pacienty s diagnézou metabolické poruchy, onemocnénim
ledvin, jater, srdce a pohybového Ustroji. Dale s poruchami pfijmu
potravy a malnutrici.

zaméreni na téhotné

Program vhodny pro Zeny pfed, béhem i po t€hotenstvi, obsahujici mimo
jiné i détskou vyZivu od novorozencu po dospélost.

detoxikace

Program slouzici k procisténi téla od toxickych latek a nastartovani
spravné funkce téla.

sportovni vyZiva

Program vhodny pro sportovce a sportovné aktivni klienty, zaméfeny na
vyZivu pfi vysokych narocich na vykon.

program upravujici vahu

NejbéznéjSi forma poradenstvi, zaméfena na redukci tuku nebo naopak
nartst hmotnosti.

zdravy Zivotni styl

Program pro osvojeni si spravnych stravovacich navykl, vyvazené
stravy a zdravého Zivotniho stylu. Klade ddraz na prevenci pred

civilizaénimi nemocemi.

VySe uvedené programy se ve vétSiné pripadl prolinaji, nicméné je

nutné je do nabidky rozepsat, aby mél klient pfedstavu o nabizenych sluzbach

poradny.
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[I. Cena

Firma vstoupi na trh s cenami srovnatelnymi s konkurenci. LiSit se bude
akénimi nabidkami, a to zejména cenou vstupnich konzultaci, vérnostnim
programem a systémem doporuceni. Cenik sluzeb a dasova naroCnost

jednotlivé sluzby jsou uvedeny v tabulce €. 5.

Tab. &. 5: Cenik sluzeb **

Sluzba Casova naro énost CenavKe

vstupni konzultace 1 hod 500

konzultace 1 hod 500

antropometrie 10 min 100

Vyzivové programy
léCebna vyZiva 10 hod 5000
program pro téhotné 10 hod 5 000
detoxikace 10 hod 5 000
sportovni vyZiva 10 hod 5000
program upravujici vahu 10 hod 5000
zdravy Zivotni styl 10 hod 5 000
lll.  Propagace

Cilem propagace je zviditelnéni firmy, osloveni klientd a budovani

dobrého jména spolecnosti. K propagaci vyuzije firma nasledujici moznosti.

Internet — webové stranky jsou v dnesSni dobé samozifejmosti a jejich kvalita
vypovida o kvalité firmy. Na strankach, které budou mit moderni graficky
design, zékaznik nalezne informace o naSich sluzbach, medailonky vyZivovych
poradkyn, zajimavé tipy a fakta o zdravi a kontaktni formulaf. Klient bude mit
moznost registrace a ucasti v diskuzich a forech. Zhotoveni webovych stranek

prijde na 10 000 K¢. Mési¢ni webhosting bude stat 100 K&. Firma si necha jen

zhotovit stranky, o aktualizaci se bude starat vedeni.

Letdky — letaky budou fungovat jako prostfedek zviditelnéni. Budou kvalitné
graficky zpracované. Tyto letdky budou umistény na mistech, ktera navstévu;ji

potencionalni zakaznici. Napfiklad Cekarny lékarfskych ambulanci, matefské

1 zdroj: vlastni zpracovani
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Skolky, Skoly a jind vefejné dostupnad mista. V prvnim mésici firma planuje

zhotovit a umistit 2000 letaka formatu A6. Dohromady za cenu 4000 K¢&.

Reference spokojenych zakaznik G — nejlepsi reklama je spokojeny zakaznik.
Proto firma dba na osobni pfistup a maximalni spokojenost zakaznika, ktery se
pak sam stane ,chodici reklamou*.

Spoluprace s partnery — spoluprace s dalSimi subjekty nabizejicimi sluzby
spojené se zdravym Zivotnim stylem, napf. maséry, osobnimi trenéry,

rehabilitacnimi pracovniky, ale i Iékafi.

Vstupni konzultace zdarma - Spole¢nost nabidne mnoZstvi vstupnich
konzultaci zdarma. Na tuto akci vyclenila finance v hodnoté 50 hodin, cozZ &ini
10 000 K&.

Osloveni firem — spole¢nost oslovi pfimym marketingem firmu s minimalné
dvaceti zaméstnanci a nabidne poradenské sluzby zaméstnancam dané firmy

se slevou, nebo formou benefitd.

Preventivni akce - firma se zapoji do preventivnich akci VSeobecné zdravotni
pojistovny a pojiStovny Ministerstva vnitra. Preventivni akce spocivaji
v terénnim méfeni pomoci analytického pfistroje InBody 230, tzn. na vefejnych

prostorach.

Uéet na socialni siti — v souéasné dobé je velmi efektivni prezentovat svoji

firmu na socialni siti. NejrozSifenéjsi siti je facebook.com. Registrace je

zdarma.
Reklama v MHD Brno - Firma umisti informacni a reklamni plakaty do vozidel

méstské hromadné dopravy. Vyhotoveni 100 kusl plakatd velikosti A4,
instalace a prvni mésic stoji 9600 K&. Kazdy dalSi mésic 7000 K¢&.
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IV. Distribuce

Sluzba bude distribuovana pfimou cestou, a to bud v kancelafi

spolec¢nosti, nebo po domluvé pfimo u klienta.

Kancela

Celkova plocha pro ¢&tyfi kancelarské jednotky &ini 70m? Kancelare
budou standardné vybaveny pracovnim stolem, tfemi Zidlemi, uUloZnym
prostorem a individualnimi okrasnymi a tematickymi prvky. Cena za pronajem
se v brnénské ¢asti Bystrc aktualné pohybuje okolo 125 K& za m? mési¢né. P
rozmérech 70 m? je ogekavany mésiéni ndjem 8750 K&. Naklady na sluzby

a energie se pohybuji na hranici 1400 K& mésicné.

Nestandardni formou distribuce sluzeb je moZnost navstévy vyZzivové
poradkyné v misté bydlisté klienta. Tato moznost uSetfi klientovi ¢as, €imz
zatraktivni sluzbu zejména u Casové vytizenych klientd. Konzultace bude
probihat stejné jako v kancelafi. Navic poradkyné muaze zhodnotit aktualni
zasobu potravin klienta a maze pomoci pfi pfipravé zdravého pokrmu. Nebude
mozné vyuzit méficiho pfistroje InBody 230 z divodu vyuzivani tohoto pfistroje
v prostorach poradny. Tato situace se vyfeSi analyzou téla pomoci tzv.
zaStipcové metody, kterd vyZaduje jen kaliper a tabulky.

4.7 Hodnoceni rizik

Podnikatelsky plan musi pocitat s riziky, které mohou Uspéch vyrazné
ovlivnit nebo samotné podnikani zmafit. Pfiprava na rizika by méla byt dikladna

a kvalitni.
Riziko nevhodn é nastavené ceny

V pfipadé nastaveni vysoké ceny nabizené sluzby je riziko odchodu zakaznika.

Cena je pro vétSinu klientu stézejni.
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Riziko konkurence
Neschopnost ziskat adekvatni podil zdkaznikd na trhu. Z divodu upfednostnéni

konkurence, ceny nebo alternativni sluzby.

Riziko nedostate ¢éného osloveni potencionalnich zakaznik G
Riziko Spatné zaméfené a provedené reklamni kampané zapfic¢ini nenaplnéni

kapacit a nedosazeni potfebného zisku.

Riziko neefektivity zam éstnanc U
Spatny pfistup a nesplnéni klientovych o&ekavani muaZe vést k Sifeni

negativnich informaci klientem a zapfi€inéni Spatné reputace firmy.

4.8 Finanéni plan

Financni plan zahrnuje naklady a vydaje nutné pro vznik a provoz firmy,
dale vypocet predpokladanych nakladd a vynosl z produktd. Finanéni plan je
nejdulezitéjSi Casti podnikatelského planu, proto by mél byt sestaven co

nejvérohodnéji a nejrealistiCtéji.

4.8.1 Vklad do spole €énosti

Majitelé firmy se v zakladatelské smlouvé dohodli, Ze kazdy vlozi
zékladni kapital 200 000,- K&. Zadny ze zakladatelti nevioZi nepenézity vklad,
takZe celkovy zakladni kapital bude 400 000,- K&
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4.8.2 Pocéatecni rozvaha

Tab. &. 6: Po&ateéni rozvaha *

Aktiva Pasiva

Stala aktiva 211 850 |(Vla stni kapital 400 000
DHM 196 260 | Zakladni kapitél 400 000
DHN(software) 15 590

Obézna aktiva 188 150

Bankovni ucet 188 150

Ostatni aktiva 0 | Ostatni pasiva 0
Celkem 400 000 | Celkem 400 000

4.8.3 Pocateéni naklady

Pocate¢nimi vydaji budou pfevazné naklady na zaloZeni spole¢nosti
s ru¢enim omezenym, déle na vybaveni a rekonstrukci kancelare a samoziejmé
reklamni kampan. Seznam jednotlivych polozek pocatecnich vydaji uvadi

nasledujici tabulka. Celkové pocate¢ni naklady jsou 258 450 K&.

Tab. &. 7: Po&ate&ni naklady *®

PoloZka Cena v Ké

naklady na zaloZeni spoleénosti 12 000*
reklamni kampan 33 600
pfistroj InBody 230 136 000
InBody software 12 000
kancelafské vybaveni 63 260

program FitLinie 3590

rekonstrukce kancelafe 20 000
Celkem 280 450

2 zdroj: vlastni zpracovani
“3 zdroj: vlastni zpracovani
* Internetovy portal zalozenifirmyzdarma.cz cena zaloZeni s.r.o. [online]. [cit. 11. 4. 2012].

Dostupné z: http://www.zalozenifirmyzdarma.cz/?page=sro-zalozeni-svepomoci&sub=kolik-
bude-zalozeni-stat
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4.8.4 Zakladatelsky rozpo cet

V pfipadé Ze budou pocéate¢ni naklady vysSi nez zakladni kapital, bude
muset firma pfistoupit ke zfizeni Uvéru. Potfebna vySe uGvéru se zjisti
porovnanim vlastniho kapitdlu s kapitdlem potfebnym na rozbéhnuti
spole¢nosti. Dle poc&ate€nich vydaja bylo zjisténo, Ze potiebny kapital s 10%
rezervou ¢ini 308 495 K¢&. Po odecteni penézitych a nepenézitych vkladd bude

spole¢nost nadale disponovat ¢astkou 91 505 K¢.

4.8.5 Provozni naklady

Provozni néklady zahrnuji platby najemného, osobni naklady, poplatky
za energie a sluzby, poplatky za telefon a internetové pfipojeni, pojisténi,
naklady na reklamu a provoz webovych stranek. Jednotlivé polozky jsou
uvedeny v tabulce. Do provoznich nakladl je tfeba zapocitat i naklady spojené
s eduka¢nimi materialy, které klient dostane pfi volbé& programu.

Tab. &. 8: Provozni naklady *°

Polozka Mésiéné Ké Roc¢né Ké
najemné 8 750 105 000
energie a sluzby 1400 16 800
telefonni poplatky 2 300 27 600
poplatky za internet 500 6 000
marketing a propagace 7 100 85 200
pojisténi podnikatele 500 6 000
acetni 2000 24 000

mzdové néklady 40 000 480 000
edukaéni materialy 2000 24 000
program FitLinie 84 1000

Celkem 64 634 775 600

v ,e

4.8.6 Predpokladané m ésiéni pFijmy
Hlavnim mési¢nim pfijmem vyZzivové poradny jsou poplatky za nabizené
sluzby. Tyto pfijmy jsou zavislé na poctu zakaznikda. Pocet zadkaznik( je velmi

téZké odhadnout. Proto si pro pfedpoklddany mésic¢ni pfijem stanovime razné

“5 zdroj: vlastni zpracovani
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varianty podle poctu zakazniku. Dle ceniku je hodnocena hodina prace jedné

vyZzivové poradkyné na 500 K¢.

Varianta €. 1 je variantou pesimistickou. V této kalkulaci poc&itame s vytizenim

poradny 100 hodin za mésic.

Tab. &. 9: Pesimisticka varianta

Sluzba Cetnost hodin Obrat K &
vstupni 50 25 000
konzultace
konzultace 9 4500
antropometrie 6 600
plan 40 20 000
Celkem 100 50 100

Tab. €. 10: Kalkulace pesimistické varianty ~*’

Obrat Variabilni naklady Fixni naklady Zisk p fed zdan énim

50 100 20 040 64 634 -34 574

PFi pesimistické varianté dosahujeme mésicni ztraty 34 490 K¢. V této
situaci je mozné kryt ztratu ze zakladatelského rozpoc€tu po dobu tfi mésica.

V tomto obdobi je nutné zvysit pocet klientd.

Varianta ¢. 2 je variantou realistickou. Vytizenost poradny je 310 hodin za
mésic.

Tab. &. 11: Realisticka varianta *

Sluzba Cetnost hodin Obrat K &
vstupn 100 50000
konzultace
konzultace 27 13500
antropometrie 18 1800
plan 180 90000
Celkem 310 155300

%% zdroj: vlastni zpracovani
*7 zdroj: vlastni zpracovani
“8 zdroj: vlastni zpracovani
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Tab. &. 12: Kalkulace realistické varianty *°

Obrat Variabilni naklady Fixni naklady Zisk p fed zdan énim

155 300 62 120 64 550 28 630

PFi této varianté dosahuje spoleénost zisku pfed zdanénim 28 630 K¢&. Pfi
této varianté mize podnik fungovat se ziskem a po stabilizaci bude nutné

investovat do rozvoje a reklamy za u€elem dosahnuti optimistické varianty.

Varianta €. 3 je optimisticka varianta kde pocitame s vytizenim poradny 720
hodin mésicné.

Tab. &. 13: Optimisticka varianta >°

Sluzba Cetnost hodin Obrat K &
vstupni 250 125 000
konzultace
konzultace 64 32 000
antropometrie 36 3 600
plan 400 200 000
Celkem 720 360 000

Tab. €. 14: Kalkulace optimistické varianty '

Obrat Variabilni naklady Fixni naklady Zisk p fed zdan énim

360 000 144 000 64 550 151 450

Optimistickd varianta pocitd s maximalni vytizenosti vSech poradkyri.
Zisk prfed zdanénim je 151 450 K&. Po dosaZeni této varianty se firma bude

vénovat rozsSifeni pomoci novych pobocek a franchis.

4.8.7 Analyza bodu zvratu

Analyza bodu zvratu odhali, pfi jakém poctu klientd pokryje vyZzivova
poradna své naklady a zac¢ne generovat zisk.
Vypocet:
(BZ) =FN / p-b
215 = 64 550 / (500-200)

“9 zdroj: vlastni zpracovani
*0 zdroj: vlastni zpracovani
*! zdroj: vlastni zpracovani
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FN - fixni naklady
p - cena ks

b - variabilni naklady na ks

Nasledujici graf znazorfiuje okamzik, kdy se vyrovnaji pfijmy a vydaje.

Graf &. 1: Bod zvratu 2

250 000

200 000

150000 fixni naklady
variabilni naklady

100 000 celkové naklady
obrat

50 000
Ké 0 1 T T T T T T T T 1
0 50 100 150 200 250 300 350 400 pocethodin

Tab. &. 15: Bod zvratu >

Poéet hodin Variabilni Fixni naklady Celkové néklady Obrat
naklady
0 0 64 550 64 550 0
50 10 000 64 550 74 550 25 000
100 20 000 64 550 84 550 50 000
150 30 000 64 550 94 550 75 000
200 40 000 64 550 104 550 100 000
250 50 000 64 550 114 550 125 000
300 60 000 64 550 124 550 150 000
350 70 000 64 550 134 550 175 000
400 80 000 64 550 144 550 200 000

Bod zvratu nastane pfi vytizenosti poradny 215 hodin mési¢né. Tato vytizenost

je vnaSich propocCtech prfesné mezi pesimistickou a realistickou variantou.

%2 zdroj: vlastni zpracovani
%% zdroj: vlastni zpracovani
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Cilem spolec¢nosti Elimit je dosdhnout bodu zvratu v obdobi prvnich tfi mésicu

fungovani.
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ZAVER

Cilem této prace bylo vypracovat podnikatelsky plan, ktery bude slouzit
podnikateli v zacCatcich podnikani. Konkrétné jsem se zabyval zaloZenim
spole¢nosti pusobici v oblasti nutriéniho poradenstvi. Jako vhodné misto,
vzhledem ke konkurenci a dostupnosti, jsem zvolil Brno, méstskou ¢ast Bystrc.

V teoretické &asti popisuji podnikatelsky plan jako dokument, definice
podniku a podnikani, zakladni informace o spole¢nosti s ru¢enim omezenym,
vCetné jejiho zaloZeni a vyznam brandingu v podnikani. Informace uvedené
v teoretické c¢asti by mély byt dostacujici pro nezasvéceného zajemce
o podnikani.

Prakticka c&ast zahrnuje analyzu trhu, konkurence a makrookoli
zakladané spole¢nosti. Bylo zjisténo, Ze v souCasné dobé se vyZivovym
poradenstvim zabyva nemalé mnozstvi firem, nicméné mnoho z nich
nedisponuje dostate¢nou odbornosti podloZzenou ukonéenym studiem
prislusného oboru. DalSim poznatkem je skute€nost, Ze na trhu neni spolecnost
nabizejici IéCebnou vyzivu. Hlavni myslenkou praktické cCasti je vytvoreni
podnikatelského planu pro konkrétni spolecnost. Plan je sestaven tak, aby
pomohl zacinajicimu podnikateli v pocatcich podnikani, ale i Kk zaujeti
pripadného investora.

V Gvodu jsem si stanovil tyto cile:

* Vypracovani podnikatelského planu na zaloZeni spole¢nosti nabizejici
sluzby vyzivového poradenstvi

» Vytvoreni metodiky zaloZeni spole¢nosti s ru¢enim omezenym.

VéFim, Ze jsem vySe uvedené cile splnil a jsem presvédéen o mozném

uplatnéni téchto poznatku v praxi.
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