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Abstrakt

Diplomové préace se zamétuje na vytvoreni navrhu redlného podnikatelského zaméru pro
zalozeni pobocky cukrarny Romance. Prvni ¢ast obsahuje teoretickd vychodiska, na ktera
navazuje analyticka ¢ast a marketingovy prizkum. V navrhové ¢asti je na zékladé
ziskanych informaci vytvofen podnikatelsky plan, ktery hodnoti Sanci na uspésné

uskutecnéni projektu.

Kli¢ova slova

Podnikani, podnikatelsky plan, Porterova analyza, SLEPT analyza, SWOT analyza,
marketingovy plan, rozvoj firmy

Abstract

The diploma thesis focus on creating of the proposal of the real business plan for the
establishment of the new branch office of confectionery shop Romance. The first part
contains theoretical background, followed by analytical part and marketing research. In the

proposal part, based on the information obtained, a business plan is created, which

evaluates the chance of successful project implementation.
Key words

Business, business plan, Porter analysis, SLEPT analysis, SWOT analysis, marketing plan,

company development
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UvoD

Tématem diplomové prace je podnikatelsky zamér pro zalozeni cukrarny. Téma jsem si
vybral zamérn¢, protoze v rodiné provozujeme dvé cukrarny a neustile premyslime o
rozvoji a novych prilezitostech. Prvni cukrarnu s vlastni vyrobnou tradi¢nich cukrarenskych
vyrobku zalozili prarodi¢e v obci Snézné na Vysoc¢iné pied 25 lety a troufam si fict, Ze za tu
dobu si vybudovali dobré jméno. Rodice se rozhodli zalozit dalsi cukrarnu v Brné v roce
2005 s tim, ze veSkeré vyrobky jako zakusky, dorty a cukrovi dodava pravé cukrarna ze
Snézného. V ramci této prace se zabyvam podnikatelskym zamérem na zalozeni dalsi

takové cukrarny, ktera by stejné jako cukrarna v Brn€ podporovala celé rodinné podnikani.

Uvédomuji si vyznam a dulezitost vypracovani podnikatelského planu, v rdmci kterého
bude vypracovéana fada analyz, které napomiizou ziskat lepsi predstavu o realizovatelnosti

daného zaméru.
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VYMEZENI PROBLEMU A CILE PRACE

Cilem diplomové préce je zpracovat podnikatelsky zamér pro potieby firmy, tedy vytvoteni
nové pobocky Cukrarny Romance. Soucédsti bude ekonomické vyhodnoceni
podnikatelského zaméru. Zaroven zpracuji analyzy, vcetné bodu zvratu, ktery bude
zpracovan na zakladé predpokladanych trzeb a naklada. Cilem bude i zjistit, jak velky je

potencial tohoto podnikatelského zameéru a jestli vilbec ma smysl danou pobocku zakladat.

Diplomové prace se sklada ze tii hlavnich casti. Prvni Cast je zaméfend na teoreticka

vychodiska prace, kde na zakladé odborné literatury predstavim pouzité metody.

Druhd, analytickd c¢ast, se soustiedi na analyzu soucasné situace podniku a trhu. Mezi
pouzit¢é metody patii analyza vnitintho prostfedi metodou “7S”, Porteriv model
konkureéniho prostfedi nebo Slept analyza. Je proveden i marketingovy vyzkum a na zavér

kapitoly je provedena souhrnna SWOT analyza.

Ve treti, navrhové €asti, je prve popséana vize podnikatelského zdméru, pfedstavena lokalita
a navrzen marketingovy plan. Nasleduje finan¢ni plan, kde jsou vycisleny ocekavané
néklady, odhadnuty ptipadné vynosy, urcen hospodaisky vysledek a sestaven bod zvratu.
Dale jsou identifikovdna rizika a navrzena opatieni na jejich snizeni. Na zavér je

zhodnoceni a posouzeni daného podnikatelského zaméru.
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1. TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

1.1.Zakladni pojmy

Podnikatelsky zamér

Podnikatelsky zamér charakterizuje zakladni napad, pro ktery bude nésledné sestaveny

podnikatelsky plan. Podnikatelsky zamér je dualezité struéné vysvétlit i jako hlavni

argument pro ziskani potencialniho investora. Podnikatelsky zamér a podnikatelsky plan se

Casto chybné uvadi jako synonyma. Zameér vSak charakterizuje prvotni a hlavni myslenku

podnikatelské ¢innosti, ktera tvoii nejpodstatnéjsi ¢ast podnikatelského planu.

V ramci popsani podnikatelského zaméru se autor nejvice zaméiuje na:

Popis produktu — hlavnim uéelem této ¢asti je popsat vlastnosti produktu, k ¢emu
produkt slouzi, jestli je vyrobek na trhu novy, nebo uz na daném trhu existuje a jaka

bude cena tohoto vyrobku. (1, s.17)

Konkurenéni vyhodu produktu — dnes je na trhu mnoho konkurentti a prosadit se
Presvédcit ptfipadného investora a vysvétlit mu v ¢em je nas produkt lepsi a v ¢em
se odlisuje od ostatnich na trhu. Tato informace muze byt klicova pti zisk&vani

potencialnich investort. (1, 5.17)

Uzitek pro zakaznika — Dilezitost kladena na vysvétleni, pro¢ by mél zakaznik
kupovat na$ produkt, a nikoliv ten od konkurence, a déale poukéazat na to, jaky

prospéch plyne z tohoto produktu pro zakaznika. (1, s.17)

Podnikani

Z&kon vymezuje pojem podnikéni v zakoné ¢. 513/1991 Sb., Obchodni zakonik konkrétné

v 82 jako soustavnou ¢innost, ktera je provadéna podnikatelskym subjektem samostatné a

pod vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost a za ucelem dosazeni zisku. (2)
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Podnik

Podnik oznacuje jakykoliv subjekt, ktery vykonava ¢innost. Tato ¢innost spociva v nabidce
produktu nebo sluzby zakaznikiim na trhu, ale nemusi pfi tom nevyhnutelné dosahovat
zisku, ikdyz je to jeden z primdrnich cild. Podstatou je aktivita a schopnost piezit na trhu

v konkurenénim okoli. (3, s. 1)

Podnikatel

W

Podnikatelem podle Zakona ¢. 455/1991 Sb., Zakon o zivnostenském podnikani

(zivnostensky zakon) je:
a) ,,osoba zapsana v obchodnim rejstiiku,
b) osoba, ktera podnika na zaklade Zivnostenského opravneni,

C) osoba, ktera podnikd na zdiklade jiného nez Zivnostenského oprdavnéni podle
zvlastnich predpisi,
d) osoba, ktera provozuje zemédelskou vyrobu a je zapsdina do evidence podle

zvlastniho predpisu “.

., Mistem podnikani pro fyzickou osobu je adresa zapsand jako misto podnikani v
obchodnim rejstiiku nebo v jiné zdakonem upravené evidenci. Podnikatel, jakozto fyzicka
osoba, je povinen zapisovat do obchodniho rejstiiku své skutecné misto podnikani.
Podnikatel musi mit pravni ditvod k zapsanym prostoram a jejich uzivani po celou dobu,
kdy tyto prostory pro své podnikani vyuziva. Sidlem organizacni slozky podniku se rozumi

adresa jejiho umisteni*. (4)

Podnikatelem, tak jako ho zn&dme dnes, je jednotlivec, ktery se rozhodl uplatnit svoje
psychické a fyzické schopnosti v podnikatelském prostiedi. Odbornost, tvofivost, odvaha a
iniciativa jsou vlastnostmi, které mu umoziuji najit pfi¢iny nerovnovahy na trhu a zaroven
vcas rozpoznat podnikatelské ptileZitosti. Tyto vlastnosti mizeme tedy oznacit jako zéklad

uspéchu. (5, s. 13)

Slovo ,.entrepreneur* pivodem z francouzstiny pielozime doslova jako ,,prostfednik®.

Hlavni ulohou takového Cloveéka bylo prevzit odpovédnost za rizika daného projektu. Je
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mnoho historickych prament, které popisuji umélce anebo tvurce a jejich dila, ale zadny
Z nich neoznacuje tyto lidi za podnikatele. Az do zacatku 18. stoleti, kdy se zacina pojem

podnikatel povazovat jako profese. (1, s. 18)
1.2.Analyza prostiredi a konkurence

Aby zakladatel podniku dokazal vstoupit na trh pfipraveny a zacal zodpovédné provozovat
svoji Cinnost a aby byla zarucCena urcité stabilita uz od poc¢atku fungovani podniku, prvni

krok, ktery je pofebné vykonat, je analyzovat prostiedi a konkurenci.
1.2.1. Analyza vnitiniho prostiedi firmy (7S)

Model 78S je jednou z metod analyzy vnitiniho prostfedi podniku, kdy se pohliZi na subjekt
jako na souhrn sedmi zékladnich faktorti, které se navzajem ovliviiuji a rozhoduji o tom,

jak bude dana firemni strategie naplnéna.
Prvky modelu 7S jsou nésledujici:
e Strategie — zpuisob, jak ziskat konkurenéni vyhodu.
e Struktura — jak jsou vzajemné jednotky organizace propojené.
e Systémy — postupy a procesy, které definuji, jak se prace vykonava.
e Spolupracovnici — zaméstnanci a jejich atributy.
e Styl fizeni — typ vedeni.
e Schopnosti — schopnosti zaméstnancu.

e Sdilené hodnoty — piesvédCeni a postoje organizace. Ty jsou centrem modelu
poradenské spole¢nosti McKinsey a ¢asto jsou prezentované v seznamu jako prvni.

(6, s. 16)
VSechny prvky musi byt v organizaci vyrovnané, aby tato organizace pracovala dobfe.
Tento model mlze byt vyuzity pro urceni, které prvky je potfebné piizpusobit ke zlepSeni
vykonnosti. Tvrdé prvky (strategie, struktura a systémy) jsou lehko definovatelné a mtzou

byt ovliviiovany ptimo vedenim. Mékké prvky (schopnosti, styl fizeni, spolupracovnici a

15



sdilené hodnoty) jsou méné hmatatelné a hiife definovatelné, ale jsou stejné dulezité jako

tvrdé prvky. (6, s. 16)

., 78 analyza byva v praxi pouzivana bud’ jako samostatna interni analyza nebo jako
doplnek k analyze firemnich faktoru. V prvé rade je treba dat si pozor na to, Ze 7s analyza
nepokryje vSechny dilezZité aspekty interniho prostiedi (resp. Firemni faktory). V druhém
pripadeé je treba dat si pozor na duplicitu obou analyz napr.: lidské zdroje. “ (7, S. 51)

1.2.2. Porteriv model konkurenc¢niho prostredi

Podnik potiebuje mit komplexni ptehled o situaci odvétvi v kterém podnika nebo planuje
podnikat. Jestlize si chce vybudovat trvalou konkurenéni vyhodu a schopnost reagovat na
zmény z okoli, nesta¢i znat pouze potencialni konkurenty. M. Porter v roce 1979 definoval
model, ktery se zabyva postavenim podniku ve zkoumaném konkuren¢nim prostiedi a je

znam pod nazvem PorterGiv model péti konkurenénich sil. (8, s. 29)

Cilem modelu je zkoumani konkurenc¢niho prostiedi v daném odvétvi. Jedna se o odhaleni
a pochopeni sil, které na podnik pusobi. Dochazi k identifikaci sil, které maji na podnik
nejveétsi vyznam v budoucim vyvoji. Podnik, ktery chce uspét, se musi se silami vyrovnat,
reagovat na n¢ a snazit se je zmeénit ve sviij prospéch.

Sily, které na podnik pusobi:

* Stavajici konkurence

* Novéa konkurence

* Vliv odbératelti (zdkazniki)

* Vliv dodavatelli

* Substitu¢ni produkty

16



X
i

_
7
Sy
_

Obréazek 1 Portertiv model

Zdroj: vlastni zpracovani dle (8)
Stavajici konkurence

Vsichni Ucastnici v daném odvétvi, ktefi na trhu nabizi své produkty nebo sluzby,
predstavuji aktudlni konkurenci pro podnik piisobici ve stejném odvétvi. Spolu s podnikem

tvoii jadro, které je jako celek ovliviiovano prvky z okoli, coz stimuluje napéti. (9)
Nova konkurence
Nové podniky, vstupujici na trh, se snazi ziskat podil na trhu, ¢imz mtzou ovlivnit chovani

zakaznikt. Do odvétvi také prinasi novou kapacitu a nové zdroje. Nasledkem vstupu nové

konkurence muize byt pokles cen nebo rust nakladu. (10, s. 7)
Substitu¢ni produkty

Substitucni produkty jsou charakteristické tim, Ze limituji potencidlni vynosy odvétvi a také
si podnik mtze dovolit pfifadit svym produktim. Porter ve své publikaci hovoii o dopadu
nahradnich produktt jako o celkové elasticité poptavky daného odvétvi. Neni pravidlem, ze
pii identifikaci substituti se musime striktné¢ pohybovat v naSem odvétvi. MlZe nastat

situace, Ze produkt se stejnou funkci nabizi konkurent v jiném odvétvi. (10, s. 18)
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Vliv dodavatelu

Za ucelem vyroby vlastniho produktu anebo moznosti nabidky vlastni sluzby, potiebuje
podnik nakoupit cizi produkty nebo sluzby. Pokud je na trhu velké mnozstvi dodavatela,
podnik m& moznost vybéru podle kvality, vztahti a ceny. Nastava vSak i opacna situace, a
to kdyz se na trhu objevi jen par dodavateld, ze kterych si mize podnik vybrat. Mozné
scénare, které podnik musi ocekévat jsou naptiklad, kdyz se dodavatel rozhodne Ze nebude
podnik zasobovat, nebo podnik nema dostatek zdroji, aby mohl produkty nakupovat.
(Schoemaker, 2016) Dodavatelé uplatituji svij vliv vyjednavanim a hrozbou zvySeni cen,
nebo snizenim kvality produktu a sluzeb. Pokud je odvétvi neschopné kompenzovat rist,

silni dodavatelé tlaci ceny vysoko a tim maximalizuji svij zisk. (10, s. 27)
Vliv odbérateli

Odbératelé se snazi svym vlivem postavit konkurenci proti sobé, aby zéaskali co nejlepsi

SV v

dulezitosti nakupid v odvétvi, v porovnani s jeho celkovym obratem prodeje. (10, s. 25)
1.2.3. Slept analyza

Analyza SLEPT vychazi z pivodni analyzy PEST. Jedna se o pfidani pismene L jako
Legal, tedy pravni prostiedi. Dal§imi klicovymi faktory jsou socialni, ekonomické,
politické a technologické prostiedi. Pti ptidani dalsiho faktoru Environmental se z ni stava
analyza PESTEL nebo téZ PESTLE. Dale existuji analyzy STEEPLE a STEEPLED, které
pfidavaji faktor Education neboli vzdélani a Demographic, tedy faktor demograficky.
Analyza se zabyva makroprostfedim podniku a slouzi tedy jako prostiedek analyzy
externiho prostfedi. Nejde pouze o zkoumani soucCasné situace, ale moznych zmén okoli.
Pocitad se s pfedpokladanym vyvojem a budoucnosti v danych kategorii. Faktory, které

vstoupi do analyzy, musi mit vliv na nasi strategii podniku. (11)
Politicke a pravni faktory

Okoli podniku, kam spadaji zmény v legislativé, zdkonech nebo normach, které upravuji
podnikani a vymezuji prostor pro podnikéni. Také danové zdkony, regulace exportu a

importu anebo cenova politika. VSechny zminéné faktory omezuji podnik v rozhodovani a

18



ptredstavuji hrozby. Na druhou stranu se ale mohou transformovat do obrovskych

ptilezitosti, pokud je podnik v¢as identifikuje. (11, s. 16-17)
Ekonomické faktory

Stav ekonomiky a jeji zmény urcuji prosperitu podniku. Jinak feCeno, ekonomicky riist
zvySuje spotiebu lidi a naopak. Tento ekonomicky riist na jedné strané piinasi situace, které
podniky subjektivné povazuji za piilezitosti, na strané druhé situace, které jsou rozsahem a
obsahem pokladané za hrozby. At uz se jedna o prilezitost nebo hrozbu, stale by podniky
kterymi jsou Grokova mira, mira inflace, dafiova politika a ménovy kurz. (11, s. 16-17)

Socialni faktory

Tato skupina faktorti zahrnuje jakékoliv zmény v Zivotnim stylu a presvédceni lidi.
Poslednich 40 let zaznamenal svét mnoho zmén v chovani populace. Butler ve své knize
uvadi, ze se zvySuje pocet lidi v dichodovém véku a mladi Casto prodluzuji sva studia,
kvtli statutu studenta. I takovéto malo vyznamné zmény mohou znacné ovlivnit zivotni
cyklus podniku. Pti vybéru cilové skupiny, neboli targetingu, je dobré védét, jak se
spole¢nost chova, z divodu vyuziti plného potencialu podniku. (12, s. 253) Prosperita
podniku ale z velké Casti zavisi 1 na zaméstnancich. Naptiklad v souvislosti s rostoucim
z4yjmem o lepsi tzv. Work-Life balance, tedy vyrovnanim osobniho a pracovniho Zivota,

nabizeji zaméstnavatelé benefity jako kratsi ivazky nebo volngjsi pracovni dobu. (11, s. 18)
Technologické faktory

“Ty nejrychlejsi zmeny se vyskytuji v technologii a Zadna mald firma si je nemiize dovolit
ignorovat anebo bez nich zZit. Zmeny nevytvorili dobu volnosti, ale namisto toho vytvorili u
lidi nutnost neustdle zlepSovat svoje zrucnosti, aby zistali zaméstnatelni.” (12, s. 253)
Jakmile se podnik zaméfi na strategii budovani produktu, ktery je jednim znakem odlisny
od téch konkurencnich, nemiiZze se spoléhat na to, Ze tuto vyhodu mu v kratké dobé n€kdo
neukradne. V takovém ptipad¢ by musel snizit cenu nebo zménit nabidku. V nejlepSim

pfipadé ale bude neustale investovat do vyvoje a pfichdzet s novymi napady, které¢ budou
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pfinaset neustdle nové, odliSné a jedine¢né produkty. Bohuzel kazda finan¢ni i Casova

investice do vyzkumu s sebou nese riziko netspésnosti. (13, s. 46)

1.2.4. Marketingovy vyzkum
Dulezitym pomocnikem pfi téméf jakémkoli marketingovém zkoumani, zji§tovani c¢i
hledani, je marketingovy vyzkum. Je pouzitelny v riznych oblastech marketingového a
komunika¢niho mixu, ale asi nejvétsi uplatnéni najde ve zkoumani spotiebitele.
Marketingovy vyzkum poskytuje empirické informace o situaci na trhu, pfedevSim o
zakaznicich. Tyto informace jsou ziskané na zéklad¢ objektivizovanych a systematickych

metodologickych postupti, které respektuji specifické slozitosti socialné-ekonomické
reality. (14, s.7)

“Zakladni cile marketingového vyzkumu ve financnich sluzbach jsou:
e omezeni nejistoty rozhodovani pri zasadnich cinnostech firmy,
o dosdahnuti spravného nastaveni vSech prvkii marketingového mixu v souladu se
specifickymi podminkami danych sluzeb,
o sledovani a kontrola vysledkit marketingovych aktivit.” (15, s. 174)
Znaky marketingoveho vyzkumu shrnuje Richterova a kolektiv takto:
e Objektivnost — znamen4, Zze zkoumani marketingového systému ma byt neskreslené
a bez emoci, poznatky ziskané vyzkumnou ¢innosti spravné reflektuji skute¢nost,
ktera byla pfedmétem vyzkumu;
e spolehlivost — urCuje stabilitu a konzistenci vysledkii zkoumani, umozinuje
opakovani aplikace vzdy se stejnymi vysledky
e etika — marketingovy vyzkum je zalozeny na divéfe, a to na vzajemné divéfe mezi
zadavatelem studie a realizatorem, ale pfedevSim na dlvefe vefejnosti vici

uvedenym dvoum subjektim. (16, s. 13)
1.3.Marketingovy plan

Marketing

“Marketing je procesem planovani a napliiovani koncepce, ocenovani a distribuce

myslenek, vyrobkii a sluzeb. Sméruje k uskuteciiovani vzdjemné vymény, uspokojujici
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potieby jedince a organizace.” (17) Kotler mluvi o marketingu jako o “spolecenském a
Fidicim procesu, kterym jednotlivci a skupiny ziskavaji to, co potrebuji a pozaduji,

prostiednictvim tvorby, nabidky a vymény hodnotnych vyrobkii s ostatnimi.” (18, s. 44)
Marketingova strategie

Aby si podnik vytvofil a dlouhodob¢ udrzel pozici na trhu, potiebuje spravné nastavenou
marketingovou strategii. Cile urcuji, kam se chceme dostat, ale strategie nam ukazuje kli¢,
jak toho dosahnout. Marketingova strategie se zakldda na segmentaci, targetingu a
positioningu. (18, s. 348) Mezi faze, které patii pod strategické planovani fadime

nasledujici:

e Faze analyz — prizkum trhu, segmentace, targeting, positioning, Porteriv model,

BCG, PEST, SWOT a jiné

e Faze syntézy — vytvofeni marketingového mixu, tvorba cilli, ceny, propagace a

distribuce
e Féaze kontroly — vyhodnoceni (19)
Marketingovy mix

Jedna se o soubor vnitinich ¢initelt v podniku, které maji charakter ovlivnit rozhodovani
spotiebitele pti nakupu. (20, s. 39) Spolu s vybérem trzniho segmentu a cilovych trhi
vytvaii mix marketingovou strategii podniku. (21, s.146) Podnik ma dvé moznosti, bud’
zafne segmentaci a na zdklad¢ vybraného segmentu vytvoii mix pfimo na miru danému
segmentu, nebo vytvoii marketingovy mix a aZ potom hleda nejlepsi odpovidajici skupinu

zakazniku. (14, s. 98)

Neil H. Borden uvadi tyto slozZky marketingového mixu, také znamé jako 4 P:
e Product — vyrobek anebo sluzba
e Price —cena
e Place — misto prodeje, distribuce

e Promotion - propagace
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Pohostinstvi je ale sluzbou, proto je jeste potieba doplnit nasledujici polozky:
e People — zaméstnanci a zakaznici
e Proces — forma poskytnuti sluzby
e Physical evidence — prostiedi, kde je sluzba poskytovana (19)

V soucasné dob¢ jsou znamy i dal$i podoby, kde autofi zabyvajici se touto problematikou
pozméiuji zaklad. K ucelim této prace postaci zdkladni model marketingového mixu

sluzeb 7P.
Product — vyrobek nebo sluzba

Je dilezit¢ si uvédomit, Ze produkt neni jen Cist¢ néco, co prodavame. Clovek je
ovliviiovan svymi emocemi, hodnotami, okolim, a proto posuzujeme produkt na zakladé

sveho vlastniho pohledu. Profesor Leeflang rozdélil produkt do 3 vrstev:
o fyzicky produkt — barva, viing, velikost, parametry a jiné

e rozsiteny produkt — charakteristické rysy — znacka, obal, styl, dopliikové sluzby,

cena, znamost

e totdlni produkt — zakaznikim pfipisované rysy — zaruka Zivotnosti, instalace,
vlastnosti a rysy produktu, které jsou dilezité pro konkrétni zdkazniky a proto jsou

nejvice marketingové ovlivnitelné (22, s. 139)
Price — cena

Pokud chce podnik fungovat v del§im horizontu, musi byt ziskovy. Nesmi nastavit ceny v
takové vysi, aby celkové vynosy byly nizsi nez celkové néklady. Na druhou stranu ale
nesmi byt cena pfili§ vysoka, protoze zakaznik pfipiSe vyssi hodnotu penéziim a produkt
nekoupi. Existuje né€kolik mozZnosti stanoveni ceny, a pfi jeji tvorbé je mozné metody

kombinovat. Nej€asteji pouzivané metody jsou:

¢ konkuren¢né orientovania cena — vySe ceny odpovidd pfiblizné¢ vysSce ceny

konkuren¢nich produkta

22



e nakladové orientovana cena — vySe ceny je stanovena na rozpoC¢tu nakladd na
produkty podle zdroji, cinnosti anebo procesti spojenych s vyrobou anebo

provozem
e poptavkové orientovana cena — cena podle vnimani produktu zakazniky (23)
Place — misto prodeje, distribuce

Distribu¢ni politika charakterizuje jak dodat spravny produkt ve spravny ¢as, na spravné
misto. Tento proces muze byt pfimy (produk jde pifimo od prodejce k zakaznikovi) a
nepiimy (do procesu vymény vstupuji meziclanky jako jsou maloobchody, velkoobchody
anebo zprostiedkovatelé). (21, s. 252)

Promotion — propagace

Komunikacni strategie je dalezitd hlavné pro novy podnik, aby se dostal do povédomi
zakaznikd. Podnik ma na vybér metody pull a push, repsektive kombinaci téchto metod.

Konkrétni nastroje jsou:
¢ reklama — neosobni komunikace skrze placeného zprostiedkovatele

e piimy prodej — jednd se o nabidku a pfipadny nésledny prodej skrze osobni

osloveni zédkaznika, naptiklad telefonaty, vystavy, veletrhy ...

e public realtions — jedna se o ziskavani a udrzovani vztahti se zainteresovanymi

stranami a také zlepSovani jména podniku

e podpora prodeje — soubor technik, které maji za cil podat informaci o ptidané
hodnoté produktu (18, s. 835-837)

People — zaméstnanci a zakaznici

Jedna se v prvé fadé o lidi, ktefi jsou zodpovédni za to, jakym zplisobem bude sluzba
poskytnuta. Podnik musi uvadZené rozhodovat, jakého zaméstnance piijme, protoZe
zakaznikova spokojenost bude z velké €asti ovlivnéna pravé touto osobou. Na druhé strané
do skupiny People patii i zdkaznici, protoZe jsou soucésti procesu poskytovani sluzby a tim

padem maji vliv na vyslednou kvalitu. (24, s. 27)
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Proces

Proces je mezera mezi zdkaznikem a vysledkem sluzby. Jednd se také o interakci mezi
zékaznikem a poskytovatelem sluzby. (24, s. 23) Konkrétné v hostitelskych sluzbach se

jedna naptiklad o rychlost obsluhy, splnéni pozadavki a jiné.
Physical Evidence — prostiedi

V ramci sluzeb chapeme physical evidence jako prostiedi, ve kterém je sluzba nebo produkt
poskytovany, nebo jinak feCeno, atmosféra podniku. Kromé materidlniho vybaveni
prostiedi a samotného vzhledu prostorti sem zafadime téz Cistotu podniku, bezpec¢nost nebo
i jak je personal vhodné obleeny. Jednoduse zakaznici preferuji misto, kde se citi

ptijemné. (25)
1.4.Lewintuv model
Zé&kladnim prvkem tohoto modelu jsou tfi kroky, které maji vést ke zdarné zméné:
e Faze rozmrazeni souc¢asného stavu
e Faze vlastni zména
e Faze zmrazeni

Smejkal a Rais uvadi: “Lewin tento postup chdpe tak, Ze nez se podari prijmout nové
chovani skupiny, je nutné zbavit se starého chovani.” A dodavaji: ,,U tohoto pristupu je
nutné, aby predmét zmeny (prijemce zmeny) meél viili zbavit se starého chovani (pri
rozmrazovani) a nahradit je novym. S rozmrazenim souvisi obvykle oslabeni sil, které
udrzuji chovani organizace (firmy) na soucasné urovni. K rozmrazeni je obvykle potieba
néjaka forma konfrontacniho stretu (jmenovani nového managementu, volby atp.) nebo
proces preskoleni vsech zainteresovanych. Podstatou techto aktivit je vidy presveédcit

zainteresované (zajmové) skupiny ve firmé (stakeholders) o nutnosti provedeni zmény.”

(26)
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1.5.SWOT analyza

Vyhodnoceni silnych a slabych stranek organizace ve vztahu k pfilezitostem a hrozbam
podnikatelského prostiedi je vSeobecné oznaCované jako SWOT analyza. Nazev této
analyzy je odvozen od anglickych slov: Strengths — silné stranky, Weaknesses — slabé
stranky, Opportunities — piilezitosti a Threats — hrozby. (27, s. 106)

Pomaha shrnout klicové aspekty vyplyvajici z analyzy podnikatelského prostfedi. Lynch
(28, s. 304) definoval SWOT analyzu nasledovné: ,,SWOT analyza analyzuje interni
faktory, jako silné a slabé strdnky organizace, spolu s externimi faktory, kterymi jsou

prileZitosti a hrozby, kterym organizace na trhu celi.”

Na zakladé této analyzy miZe byt urena nejvhodnéjsi strategie a nasledné kroky, které
bude tieba dodrzet. Cilem je zjistit, do jaké miry jsou silné a slabé stranky relevantni, nebo

schopné vypoiadat se se zménami probihajicimi v podnikatelském prostiedi. (27, s. 106)

Nevyhody této analyzy spocivaji v tom, Ze je az piili§ jednoducha. Tedy nemapuje uréeny
trh a organizaci do hloubky, coz muze skreslit vysledky analyzy a dal$i nevyhodou je, Ze je
subjektivni. Proto se Casto pouziva v kombinaci s PESTE analyzou, analyzou Porterovych

péti sil, nebo jinou externi analyzou. (27, s. 106)
1.6.Finanéni plan

Finan¢ni planovani pro podnik znamena souhrn ¢innosti vedouci k tvorbé fina¢niho planu,
ktery se vyuziva kromé jiného pii odhadovani potfebnych zdroji k financovani budoucich
potieb. (29, s. 157) Vyznam finan¢niho planovani vystihuje citat nékdejsiho generalniho
mérit, jsou spokojenost zdakaznikii, spokojenost zaméstnancu a cashflow.” (30) Podle
Simana je finan¢ni fizeni dominatni a integrujici slozkou celkového fizeni podniku.
Definuje ho jako “efektivni Fizeni penéznich prostiedkii viozenych do podnikani, . jejich

ziskani a zhodnoceni” (31, s. 1)

Sestavenim financniho planu vytvaii podnik zaklad pro finan¢ni analyzu. Ta piedstavuje
soubor metod a aktivit slouzicich pro posouzeni aktudlni a budouci situace podniku.

Obsahové se lisi podle koncového dCitatele — investora, banku, manazera, obchodniho
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partnera... (32, s. 7) K hlavnim technikam, které jsou pii analyze pouzivané patii rozbor

absolutnich ukazatelli a pomérovych ukazateli.
1.6.1. Rozvaha

Rozvaha ptedstavuje staticky souhrn majetku podniku a zdroji kryti tohoto majetku. V

zavislosti od diivodu sestaveni existuji tfi druhy rozvahy:
e Zahajovaci — pii zakladani nového podniku
¢ Konecna — bézny typ, ktery podnik sestavuje ke konci roku
e Mimoradna — pii likvidaci, fazi anebo rozdéleni podniku (33, s. 129)

Majetek podniku se znaci jako aktiva podniku a zdroje, za které byl majetek pofizen se
nazyvaji pasiva podniku. Aby byl majetek povazovan za aktivum, musi pro podnik
pfedstavovat budouci ekonomicky uzitek. Pasiva podniku ptedstavuji pro podnik zavazek,
jehoz plnénim se v budoucnosti snizi aktiva podniku. Rozvaha, jinak bilance podniku,
vyjadifuje stav aktiv a pasiv. Sklada se z 5 zakladnich slozek, ze kterych dvé — dlouhodoby
majetek a obézny majetek — spadaji do aktiv a tii — vlastni kapital, cizi zdroje a kratkodobé
zavazky — do pasiv. (34, s. 52)
Mezi aktiva patii:

e Dlouhodoby majetek — dlouhodoby nehmotny majetek, dlouhodoby hmotny

majetek a dlouhodoby finanéni majetek

e Obézna aktiva — zasoby, kratkodobé pohledavky, dlouhodobé pohledavky a finanéni

majetek
e Ostatni aktiva (35, s. 24)
Mezi pasiva patii:

e Vlastni kapitdl — zakladni kapital, kapitalové fondy, fondy ze zisku, vysledek

hospodaieni

o Cizi zdroje — rezervy, kratkodobé zavazky, dlouhodobé zavazky a bankovni uvéry
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e Ostatni pasiva (35, s. 26)
1.6.2. Vykaz zisku a ztrat

Ulohou vykazu zisku a ztrat je informovat o usp&$nosti podniku, respektive o vysledku za
urcité obdobi. Tento vysledek ale neni Cistou hotovosti, kterou podnik ziskal. Divodem je
to, ze charakterizuje vztah mezi naklady a vynosy. Néklady, ackoliv ptedstavuji Castky,
které podnik vynalozil na ziskani vynost, nemusel je vSak bezpodmine¢né realné zaplatit.
Vynosy jsou ¢astkami, které podnik ziskal za prodej produktu nebo sluzeb, ale neznamena

to, ze je ve skute¢nosti i inkasoval. (34, 5.66)

Ruckova (29, s. 3) definuje vykaz zisku a ztrat nasledovné: “Vykaz zisku a ztrat je pisemny
prehled o vynosech, nakladech a vysledku hospodareni za urcité casové obdobi. Zachycuje

teda pohyb vynosit a nakladi”

Jelikoz ndm vykaz zisku a ztrat fikd, jak vynosy a ndklady za urcité obdobi ovlivnily
vysledek hospodafeni, ktery je v tomto vykaze rozdéleny na né€kolik stupiili (provozni, z
finacnich operaci, za béznou ¢innost, mimotadny, za uctované obdobi, pfed zdanénim),

tento G¢tovany vykaz je dulezity pii hodnoceni firemni ziskovosti. (29, s. 32)
1.7.Financovani malych a stfednich podniki

“Financni zdroje podnikii se mohou clenit i z hlediska dosavadni tradice jejich vyuZivani
na standardni a alternativni. Ze samotného ndzvu vyplyvd, Ze standardni financni zdroje
Jjsou takové, které se jiz urcitou dobu vyuzivaji a podniky je znaji (bankovni uvery, leasing,
faktoring a forfaiting). Na druhé strané alternativni financni zdroje predstavuji nové
netradicni moznosti financovani, jako napriklad finance ze strukturalnich fondu, pomoc ze

strany statu anebo rizikovy kapital” (36, s. 43)

Dulezitym finanénim rozhodnutim, v souladu s podnikovymi cily, je zabezpecit vhodné
feSeni optimalni kapitdlové struktury, to jest podilu jednotlivych slozek vlastnich a cizich
zdroji podniku. Hlavnim cilem rozhodovani je co nejefektivnéji vyuzZit existujici
disponibilni zdroje a co nejvyhodnéji ziskat externi zdroje s piihlédnutim na cenu

jednotlivych zdroji (nerozdéleny zisk patii k nejlacin€jSim zdrojim pro podnik, vlastni

kapital je nejdraz§im zdrojem a n€kdé uprostied jsou zdroje ziskané uvérem). JelikoZ zdroje
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jsou urcitym limitujicim faktorem kazdé¢ investice, financovani investi¢nich zaméri by se
mélo piidrzet uréitych podminek a pravidel investovani v konkrétnim podnikatelském
subjektu. (37, s. 112)

“Optimalni kapitalovou strukturu dosahuje podnik v bode, kde se vyhody plynouci ze
zvySovani podilu ciziho kapitalu vykompenzuji marginalnimi naklady financnich tézkosti,

spojenych s moznym riistem platebni neschopnosti.” (37, s. 112)

Financovani podniku je charakterizované jako proces ziskavani kapitalu, se kterym podnik
hospodaii a vykonava svoji podnikatelskou ¢innost. Velikost a struktura tohoto kapitalu je
dana fina¢nimi potfebami a fina¢nimi zdroji, ze kterych se kapital soustied'uje. Objem

kapitalu ovlivituje také volbu pravni formy podniku. (38, s. 47)

Finanéni zdroje, které podnik ziskdva a pouzivé na finanéni zabezpeceni své Cinnosti, je

mozno ¢lenit z vicero hledisek:

e Podle charakteru zdroju, tj. o jaké zdroje se jedna, v zasadé jsou to vklady
vlastnikii, zdroje ze zisku, odpisy z investicniho majetku, finan¢ni vypomoci,

dlouhodobé, stirednédobé a kratkodobé uvérové zdroje a zavazky.

e Podle casu, na ktery ma podnik dany zdroj k dispozici: zdroje, které miize pouzivat
trvale, zdroje, které jsou k dispozici na dobu piekracujici jeden rok (zdroje
dlouhodob¢ a stfednédobé) a zdroje s dobou pouZitelnosti do jednoho roku

(kratkodobé)

e Podle toho, odkud pochazi: interni zdroje vytvofené uvnitt podniku a externi zdroje,
pfichazejici do podniku zvenci
e Podle vlastnictvi: vlastni zdroje a cizi zdroje (39, 5.34)
“Podniky miizeme clenit podle riiznych kritérii, jako jsou napriklad technicko-organizacni
charakteristika, forma vlastnictvi, organizacné-pravni forma podniku, velikost podniku.

Podle velikosti podniku rozliSujeme mikropodniky, malé, stredni a velké podniky.” (40, s.
65)
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“Malé a stredni podniky tvori vyznamnou cast hospodarstvi, s nejvétsim potencidalem riistu
a vlivem na stabilizaci hospodarstvi a vyvdzeny regiondlni rozvoj. Jsou dulezité pri tvorbé
pracovnich mist, zabezpecovani a zavadeni inovaci do hospodarské praxe. Jsou citlivé na
kvalitu podnikatelského prostredi a potrebuji podporu ze strany statu. Popora ma dve

formy: financni (prima a neprimda) a informacni.” (40, s. 65)
1.7.1. Standardni formy financovani

Zakladnim zdrojem kapitalu podniku je vklad vlastnikd. V podnikéni dochazi k nasledné
kombinaci jednotlivych forem financovani, kterymi se nasledné ziskéva pottebny kapital.
Rozlisujeme dvé zakladni formy financovani podnikatelské cinnosti podle toho, jakym

zpusobem podnik ziskava potiebny kapital:
e Externi zdroje financovani
e Interni zdroje financovani

Externi zdroje financovani

Externi zdroje jsou takové zdroje, které plynou do podniku prostfednictvim jinych subjektu.
O externi financovani se jednd, pokud kapitdl pfichdzi do podniku formou Uvéra, dotaci,

nebo prostrednictvim zéavazkll vyplyvajicich z obchodniho styku mezi jednotlivymi

subjekty. (38, s. 37)
Interni zdroje financovani

Internimi zdroji financovani rozumime pokryvani potieb podniku ze zdroji ziskanych z
finan¢né-hospodaiské ¢innosti samotného podniku. Interni zdroje se objevuji az v prubéhu

hospodateni podniku. Podle toho jak podnik dané zdroje ziskava, rozliSujeme tyto formy:
e Financovani ze zisku — samofinancovani
¢ Financovani z odpist
e Financovani z rezerv
e Financovani v duasledku uvolnéni penéz — racionalizaci, zménou majetkové

struktury a uplatnovanim technického pokroku (36, s. 67)
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Dlouhodobé tivérové formy jsou nésledujici:

Obligace (dluhopisy) jsou cenné papiry, které vydava emitent s cilem ziskat
dlouhodobé anebo stirednédobé uvérové prostiedky.

Finan¢ni Gvéry se posytuji, piijimaji a splaceji v penézni formé¢ na zéklad¢ uvéroveé
smlouvy uzavirané mezi vétitely a dluzniky.

Dodavatelské uvéry poskytuji dodavatelé odbératelim ve formé produktu.

Leasing — prondjem riznych soucasti majetku zakaznikiim, ktefi je pouzivaji za
uhradu podle smluvné dohodnutych podminek. Z finanéniho hlediska je to

specificka forma uvérového kryti dlouhodobych potieb najemct.

Forfaitnig je prodej pohledavky exportéra viuci zahranicnimu kupujicimu pied

Ihtitou jeji splatnosti. (39, s. 102 - 108)

Formy kratkodobého financovani jsou nasledujici:

Obchodni Gvéry — prostiedky, které se neposkytuji v penézni, ale v naturalni formé.
Jedna se o tvérovy vztah mezi nebankovnimi subjekty.

Stala pasiva — uvérovy zdroj, ktery ma podnik bezaro¢né k dispozici pro kryti svych
potieb v diisledku platebniho styku

Zalohy od odbératelti — Gveér, ktery poskytuje odbératel dodavateli v penézich pied
tim, nez se uskute¢ni dodavka.

Bankovni Givéry — nejdilezitéjsi iveéry z kratkodobého hlediska.

Faktoring — predstavuje prodej podnikovych pohledavek specializovanym
spole¢nostem, pro které je tento druh obchodii hlavni néplni jejich ¢innosti. (39, s.

130 - 137)

1.8.Bod zvratu

Bod zvratu pifedstavuje objem prodeje, kdy trzby piesné¢ odpovidaji nakladim. V tento

okamzik je zisk roven nule. Bod zvratu se nékdy také oznacuje jako mrtvy bod, bod kryti

nakladu ¢i nulovy bod. Bod zvratu se vyuziva pro urceni hranice, od kdy se vyplati dana
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investice. Stanovi bod, od kdy je podnik, produkt nebo projekt rentabilni. Matematické
odvozeni bodu zvratu je nésledujici: (34)

Trzby = Naklady

cena * mnozstvi = fixni naklady + variabilni ndklady na jednotku * mnozstvi

Fixninaklady celkem
Bod zvratu =

cena za jednotku — variabilni naklady na jednotku

1.9.PERT diagram

Zkratka PERT znamena Project Evaluation and Review Technique. Jedna se o metodu
hodnoceni a kontroly projektu. Zabyva se tvorbou a hodnoceni sitovych diagrami, které
jsou tvofeny tikoly a udalostmi. Spociva v uréeni odhadd, které vychazi optimistickych,
béznych a pesimistickych variant trvani jednotlivych ¢asti projektu a dalSich statistickych
vypocti. Metoda predpoklada, Ze dobu trvani jednotlivych ¢asti projektu je mozno
odhadnout s uréitou pravdépodobnosti. Metoda se pouziva pro fizeni slozitych akci, které
se vyznacuji stochastickou povahou. Doba trvani ur€ité ¢innosti se chape jako nédhodna
proménnd, kterd ma odpovidajici urcité rozlozeni pravdépodobnosti. Cilem tohoto modelu
je uspotfadani Cinnosti tak, aby bylo zajisténo dodrzeni terminu dokonceni projektu s
vysokou pravdépodobnosti. Zakladnim rozdilem oproti metodé CPM je, Ze doba trvani
danych ¢innosti nejsou znadma, ale jsou pouze odhadnuta s urcitou pravdépodobnosti. Doba
trvani je nahodnou veli¢inou a ne konstantou. Casy trvani jednotlivych &innosti jsou dany

expertnimi odhady. (41)

e Optimisticky odhad ¢asu trvani ¢innosti — odpovida nejkrat$i dob¢ trvani ¢innosti,
ktera by mohla nastat za idealnich podminek. Pravdépodobnost této doby je 0,01.

e Nejvice pravdépodobny odhad doby trvani ¢innosti — odpovida dob¢ trvani ¢innosti,
ktera by €innost v piipadé opakovani potiebovala ke své realizaci

e Pesimisticky odhad Casu trvani Cinnosti — odpovida nejdelsi dob€ trvani ¢innosti,
ktera by mohla nastat za extrémné nepfiznivych okolnosti. Pravdépodobnost této
doby je 0,01. (41)
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1.10. Ishikawa diagram

Ishikawa diagram byl pouzit poprvé v roce 1943 Kaoru Ishikawem, po kterém je i
pojmenovany. Tento diagram se stal standartnim néstrojem, ktery je vyuzivany pro
zlepSovani kvality. Kaoru Ishikawa (1915 - 1989) pochézel z Japonska a vénoval se oblasti
manazerské kvality. Je povazovany za nejvyznamnéjSiho odbornika v této oblasti. Ishikawa
diagram je nastroj, ktery se pouzivd pro grafické zobrazeni pti¢innych souvislosti mezi
praveé feSenym problémem a jeho moznymi pfi¢inami vzniku. Je to tedy diagram pfi¢in a
nasledkid. Cilem tohoto diagramu je nachazeni nejpravdépodobnéjSich pfic¢in problému,
ktery je predmétem feSeni. Tento diagram se nejcastéji vyuziva v oboru jakosti. V dnesni
dobg¢ je hledani pfic¢in problémi nepostradatelné.

Princip vychazi z ptedpokladu, Ze kazdy problém mé svou pficinu, vic pficin anebo
kombinaci pfic¢in. Aby bylo snaz§i najit feSeni problému, znézorni se pfi¢iny do diagramu.
Jednoduché a lehce pochopitelné spracovani vede k pochopeni u Sirokého okruhu

pracovnikd. (42)
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2. ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

2.1.Zakladni informace o firmé

Néazev: Cukrarna Romance

Sidlo: Skorkovskeho 154, Brno, 636 00

Provozovna: Kotlanova 1b, Brno — Lisen, 628 00

Pravni forma: Fyzicka osoba podnikajici dle zivnostenského zakona nezapsana Vv
obchodnim rejstiiku

Podnikajici osoba: Ladislav Vasek

Identifika¢ni €islo: 43404324

Piredmét podnikani: Stravovani v restauracich, u stankii a v mobilnich zafizenich.

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohdch 1 az 3 Zivnostenského zdkona

Opravy a udrzba motorovych vozidel, kromé motocykll. Zprosttedkovani velkoobchodu a
velkoobchod v zastoupeni. Maloobchod v nespecializovanych prodejnéch. Ostatni profesni,
védecké a technické ¢innosti.

Odpovédna vedouci: Romana Vaskova

Webova adresa: www.cukrarnaromance.cz

Emailova adresa: cukrarnaromance@seznam.cz
2.2. Popis spolec¢nosti a hlavni ¢innost firmy

Cukrarna Romance byla oteviena v roce 2005 a nachazi se v ptizemi pétipatrového domu s
byty na sidlisti na ulici Kotlanové v brnénské méstské ¢asti Lisen. Cukrérna je v provozu

od srpna roku 2005. Pisobi tedy na brnénském trhu pies 12 let.

Cukrarna nabizi kvalitni domaci zakusky, které ji dodava rodinné spiiznéna Cukrarna
Snézné. Tato cukrarna ji dale dodava dorty, cukrovi, mini zakusky a dal$i cukrarenské
vyrobky. Spole¢né nabizi Siroky vybér dortd, ale Casto pfijimaji i objednavky dortt na
zakdzku podle specifickych potieb zakaznika. Dale cukrarna nabizi rtizné cukrovinky,

dortové ozdoby, ¢okoladové vyrobky a jiny sortiment. Provozovna funguje i jako kavarna,
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zékaznici si tedy mohou zakoupit vyrobky spolu s kavou a posedét v prostorach

provozovny, nebo v letnich mésicich na pfedzahradce.

Cukrarna ma liniovou organizacni strukturu. Za chod cukrarny odpovida majiteli

odpovédna vedouct, ktera fidi dalSi zaméstnance.

Maijitel

Odpovédna vedouci

Zaméstnanci

Obréazek 2 Organizadni struktura

Zdroj: vlastni zpracovani

2.3.Analyza vnitiniho prostiedi firmy (7S)

Strategie

Strategii spolecnosti je dale rozsifovat svoji nabidku s cilem uspokojovéni potieb zakaznikl
s produkty za ptijatelnou cenu a vypotadat se s konkurenci za tvorby zisku. Spole¢nost ma
v planu vytvofit nové webové stranky s moznosti objednani vyrobku online. Déle méa

spole¢nost v planu v blizké dobé oteviit novou pobocku.
Struktura

Ve firmé¢ jsou vymezeny ukoly a kompetence jednotlivych zaméstnanc, ma linioveé
organiza¢ni strukturu, a proto je struktura jasna a piehledna. Spolecnost zastupuje a vede
jeji majitel, za chod cukrdrny odpovida odpovédna vedouci. Dale ve spole¢nosti pracuji

zaméstnanci, ktefi maji na starost prodej.
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Styl Fizeni

Kazdy pracovnik je zodpovédny za svoji praci a je vzdy jasné, kdo za pripadnou chybu
muze. Majitel firmy dava prostor pro naméty a pripominky ze strany zaméstnanc.
Systémy

Informacni systémy ve spole¢nosti chybi, komunikace mezi vyrobou a prodejem funguje na
zaklad¢ psané dokumentace, telefonu a popiipadé emailu. Komunikace mezi spolecnosti a

jejimi zakazniky je zalozena z vétSiny na osobnim kontaktu, piipadné komunikace probiha

po telefonu nebo emailem.
Spolupracovnici

Firma zajistuje zaskoleni novych zaméstnanc. Odpovédna vedouci ma na starost nové
prichoziho zaméstnance naucit vSe potfebné. Pracovnik ma pifedem rozvrhnutou napln

prace a urcené svoje pravomoce. Kolektiv je staly, k obménam skoro nedochazi.
Schopnosti

Zaméstnanci jsou pfijimani do spole¢nosti na zakladé svych znalosti a zkusenosti. Pokud se
spole€nost snaZi najit zaméstnance, tak se pfi vybéru soustiedi na moznost, ze vlastni
takoveé znalosti, které budou spliovat nastavenou kvalitu v podniku a budou pfinosem i pro

ostatni zameéstnance.
Sdilené hodnoty

Kazdy z pracovniki se snazi ke své praci pristupovat zodpoveédné a ned¢€lat chyby, které by

zpomalovaly procesy ve firmé a pfitiZily by tak ostatnim.
2.4. Porteriv model konkuren¢niho prostredi

Stavajici konkurence Cukrarny Romance

Mezi hlavni konkurenty patii liSefiské cukrarny Nebe a Havana. Cukrarna Nebe sidli
pouhych 250 metri od Cukrarny Romance v domecku, ktery neslavné vétSina mistnich
obyvatel zna. Jedna se o byvalou hospodu, ktera byla po dlouhou dobu opusténa. Majitelé

tento prostor proménili v cukrarnu, kde oproti Cukrarné Romance disponuji détskym
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koutkem a hti$tém s piskovistém. Stejn¢ jako nas podnik nabizi Siroky sortiment zékuskd,

dorta a dalSich cukrovinek.

Cukrarna Havana sidli priblizné kilometr od Cukrarny Romance. Tato cukrarna vznikla
jako rozsifeni nabidky a sluzeb znamé restaurace Havana. Za kratkou dobu si vytvofila
silnou pozici na mistnim trhu a to pfevazné¢ diky nabidce kvalitnich, originélnich a
zajimavych vyrobku. Nabizi ruéné vyrabéné nanuky, vlastni zmrzlinu, domaci zakusky,
dorty a chlebicky. Domaci zadkusky vyrabi dle tradi¢ni italské receptury.

Podbélova

@ Cukrarna Nebe I\Jovoiis';e:‘wskq'

573 3
® -
B @ Cukrarna Romance

(=] }
Elnl 8
& B
I 0 "
,_\_\‘f"‘;
B8
@ Havana _— B !

= A \,‘,,p\'\S\Y'\a

Obréazek 3 Poloha Cukrarny Romance a konkurence
Zdroj: (43)
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Konkurence v uvazované lokalité

V Novém Mést¢ na Moravé pusobi cukrarna U Janovskych, ktera se nachazi na

Vratislavové namésti. Nabizi zakusky, dorty na objednavku, kavu a dalsi cukrarenské

vyrobky a v 1ét¢ zmrzlinu. DalSimi konkurenty v Novém M¢sté na Moravé jsou kavarny

Kafé 133 a M&A Bu Café.
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Obrazek 4 Poloha Obchodniho Domu Kostka a konkurence

Nova konkurence

Zdroj: (45)

Diky nizkym vstupnim a vystupnim bariérdm musime pocitat s pfichodem novych

konkurenti do naseho odvétvi. Podniku plijde o ziskani dobré povésti na zdkladé vysoké
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kvality produktti za pfivétivou cenu. Ziskana dobra povést pomtze podniku udrzet si své

zakazniky a ziskat nové, v pripade Spatné povésti vSak zakazniky miizeme ztratit.

Pokud se nechame novou nebo i stalou konkurenci pfedehnat, mize dojit k nenaplnéni
finan¢niho planu a pozdéjsiho snizovani nakladd na tukor kvality povésti, ktera bude jesté
vice zniena. Spatna povést se daleko hiife napravuje nez ta lepsi a mize zapf¥icinit krach
podniku. Pokud se najde novy podnik, ktery pfijde na naSe pole ptisobnosti, méli bychom
zjistit, proc si véfi v uspéch ve své nové Cinnosti. Zisk informaci od konkurenta je slozity
proces, ktery ale povede k zamezeni odliSnosti, ktera povede k lepSim nabizenym sluzbam

nového konkurenta a ptipadnému prechodu zékaznikt ke konkurenci.
Vliv odbérateli

Nasimi odbérateli jsou koncovi zdkaznici, jsme tak zcela zavisli na jejich objednéavkéch,
které jsou proménlivé. Vliv odbérateli je tedy velky, firma proto musi plnit veSkeré

pozadavky, které si zdkaznik stanovi.

Zékaznik je citlivy na cenu a kazdy ma jiné potieby a pozadavky, proto se nas podnik bude
snazit vyjit vSem pozadavkim vstfic, tim si mize upevnit svou pozici na trhu. Konkurence
v daném odvétvi je vysoka a tak pro zakaznika neni problémem zajistit si tyto sluzby jinde.
Situace se miiZze zhorSit, pokud zdkaznik po zméné zjisti, Ze nabizené sluzby maji lepsi

charakter a miiZe tak dojit k rozSifeni védomi mezi zakazniky, zZe nase firma neni nejlepsi.
Vliv dodavateli

Hlavnim dodavatelem veskerého cukrarenského zbozi jako jsou zakusky, dorty, cukorvi a
dalsi je jiz od zaloZeni rodinnd Cukrarna SnéZné ze SnéZného na Vysocin€. Jedna se o
rodinn¢ spfiznénou cukrarnu, diky tomu ma s timto dodavatelem podnik nadstandarni
vztahy. Komunikace a vyjednavani je snadné a pratelské. Také se vyrazné spolupodili na

projektech jako jsou svatebni veletrhy, dodavky vyrobka pro velké podniky a podobné.
Substitu¢ni produkty

Produkty jsou v tomto oboru lehce nahraditelné z divodu vysoké konkurence a

nenaroného vzdélani nebo odbornosti. ZkuSenosti ostatnich konkurenti mohou ptedcit
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nasi nabidku. NarGst konkurence nas muze pfinutit snizit ceny a dojde tak k zvySeni

nakladt, coz vyusti v mensi ziskovost.
2.5. Slept analyza

2.5.1. Socialni faktory

Trh tvoii lidé, a proto je pro cukrarnu vyznamnym ukazatelem struktura obyvatelstva.

Tabulka niZe obsahuje data z posledniho s¢itani lidu, které prob¢hlo v roce 2011.

Tabulka 1 Struktura obyvatel v Novém Mé&sté na Moravé
Zdroj: vlastni zpracovani dle (46)

Obyvatelstvo
Ekonomicka aktivita celkem vtom
abs. % mugzi Zieny
Obyvatelstvo celkem 9989 100,0 4932 5057
Ekonomicky aktivni 4703 47,1 2 502 2201
Ekonomicky neaktivni 4928 49,3 2230 2 698
Nezjisténo 358 3,6 200 158
Vékova skupina
0-14 1469 14,7 760 709
15-64 6 873 68,8 3458 3415
65 a vice 1623 16,2 701 922
nezjisténo 24 0,2 13 11
pramérny vék 40,7 X 39,4 42,1

2.5.2. Legislativni faktory

Cukrarna musi dodrzovat mnohé legislativni zakony a pravni normy jako ostatni
podnikatelské subjekty v Ceské republice. NejdiileZitéjsimi pravnimi piedpisy jsou:
e Zakon €. 89/2012 Sb., Obcansky zakonik,

e zakon ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich — zde jsou definovany zpisoby a

podminky zaloZeni a vedeni spole¢nosti,

e zakon ¢. 185/2001 Sb., o odpadech — definuje pravidla pro nakladani s odpady,

dodrzovani ocharny zivotniho prostiedi a lidského zdravi,
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e zakon ¢. 235/2004 Sb., o dani z ptidané hodnoty — definuje podminky kdy se

podnikatel musi nebo mize stat platcem ¢i neplatcem k DPH,

e zakon ¢&. 262/2006 Sb., zakonikem prace — popisuje pravni vztahy mezi

Zameéstnavatelem a zaméstnanci, jejich povinnosti a prava,
e zakon ¢. 563/1991 Sb., o Gcetnictvi,
e z&kon ¢. 586/1992 Sb., o danich z ptijmu.

Jako gastronomicky provoz musi take dodrzovat pravni piedpisy ohledné hygieny.
Gastronomickd provozovna ma na zakladé zakona ¢. 258/2000 Sb. o ochrané vetejného
zdravi ur€ité povinnosti, kterymi jsou oznadmeni Cinnosti na piislusném ufadu Krajské
hygienické stanice, zpracovani dokumentace systému HACCP (Systém analyzy rizika a
stanoveni kritickych bodill), zpracovani sanitacnich postupt, zajisténi likvidace vSech druhii
odpadu a zajisténi znaceni potravin a podavani informaci o alergenech obsazenych v

prodavanych potravinach. Dal§imi pravnimi piedpisy pro cukrarnu jsou:
e Zakon ¢. 110/1997 Sb., o potravinach a tabakovych vyrobcich,

e Vyhlaska €. 137/2004 Sb., o hygienickych poZadavcich na stravovaci sluzby a o
zéasadach osobni a provozni hygieny pfi ¢innostech epidemiologicky zavaznych
e Nafizeni Evropského parlamentu a Rada (ES) €. 852/2004 ze dne 29. dubna 2004 o
hygien¢ potravin,
Na zéakladé vstupu Ceské republiky do Evropské Unie v kvétnu roku 2004, vyplyvaji nové
skutecnosti, které je potieba zajistit na zdkladé mnoha natizeni Evropského parlamentu a
Rady. Za ptiklad mlZeme uvést povinnost informovat zdkaznika o obsahovanych

alergenech v pokrmu.

Jako dalsi legislativni faktor mizeme zminit minimalni mzdu. Ta je stanovena dle skupiny
zaméstnani. Pii urceni musime dbat pozornosti, abychom urcili spravné skupinu. Naptiklad
kdyz zaméstnanec manipuluje s tézkymi pfedméty, nebo s hotovosti pti vykonu prace,

muze dojit ke zméné skupiny.
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2.5.3. Ekonomické faktory
Ekonomické prostiedi se tyka predevsim piijmu, vydaji, cen, uvéra a Uspor. Je nutné, aby
podnik sledoval ptijmy obyvatelstva a zmény jejich vydaju.

Mezi ekonomické faktory jisté patii inflace. Pojmem inflace oznacujeme snizovani kupni
sily neboli nérlst cenové hladiny zbozi a sluzeb. VySe inflace ovliviiuje zékaznikovo
rozhodnuti, protoze i pfesto, Ze¢ ma vyssi plat nebo duchod, tak nemuselo dojit nutné k
ptidani, protoze je niz§i kupni sila.

Vyvoj inflace za obdobi 2013 az 2017 v Ceské republice je uveden v tabulce niZe.

Tabulka 2 Mira inflace v Ceské republice pro obdobi 2013 — 2017
Zdroj: vlastni zpracovani dle (46)

Mira inflace v % | 1.40% | 0.40% | 0.30% | 0.70% | 2.50%

Dalsim ekonomickym faktorem jsou zmény cen. Zmény cen v podobé nakupt surovin,
pohonnych hmot a energii, je slozka, kterd navySuje nase nadklady. Zamezeni zvySovani

nakladl, mizeme mirné korigovat diky zménam dodavatele.
2.5.4. Politické faktory

Mezi politické faktory patii naptiklad uvalend embarga na dovoz surovin, které ovliviuji
jejich ceny. Zbozi je levnéjsi ve statech, které nesmi vyvazet, nebot” dochazi k pietlaku
zboZi na trhu. Firmy se potiebuji zbavit zboZzi, které bylo plivodné uréeno pro vyvoz. Staty

uvaluji embargo, aby podpoftily domaci producenty, av§ak mohou timto zpiisobit riist cen.

SniZzovani nebo zvySovani pfimych i1 nepfimych dani ovliviiuje spotiebu urcitého zboZzi.
Stat méni vysi dani kvili Gpraveé financovani statu a vetejné spravy, ochrané obyvatelstva,

fiskalni politice.
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2.5.5. Technologické faktory

Diky zdokonalovani technologii mtize podnikatelsky subjekt investovat do nového
vybaveni, které mu pfinasi usporu ndkladi na provoz v budoucnu. V nasem piipadé to

muze byt napiiklad kdvovar s niz§i spotfebou energie.
2.6. Lewiniiv model

Autorem modelu je Kurt Lewin, ktery na zménu nahlizel pomoci tii kroki: rozmrazeni
(ptiprava dané zmény), piechod na novou uroven (samotnd zmeéna) a znovuzmrazeni
(fixace zmeény). Lewindv model spocéiva v rozdéleni zmén na né€kolik etap. Jsou jimi:
analytickd, navrhova, realiza¢ni a vyhodnoceni provadéné zmény.

2.6.1. Sily inicializujici proces zmény
Je vhodné nejprve urCit jaké sily zménu podporuji, a které naopak pusobi proti
implementaci zmény.

Sily piisobici pro planovanou zménu:

e Zajem spolecnosti o zvySeni postaveni na trhu
e Potencial zvyseni trzeb

e Rozsiteni okruhu zakaznik
Sily pusobici proti zméné

e Zakonné podminky, které je nutné splnit

e Neochota zaméstnanctli podilet se na otevieni nové pobocky
2.6.2. Vybér agenta zmény

Hlavni zdjem na otevieni nové pobocky mé majitel. Agentem zmény bude on sam, miize
ale plno povinnosti delegovat na odpovédnou vedouci stavajici pobocky, nebo najit

odpovédnou vedouci pro novou pobocku.
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2.6.3. Faze rozmrazeni

Provedeni analyzy soucCasné situace, piedevSim pro zjisténi do jaké miry je spolecnost
piipravena provést zménu. Dale v této fazi je potiebné informovat zaméstnance, ktefi se na

zméné budou podilet. Iniciator zmény usporada schiizky ohledné pravomoci.
2.6.4. Faze vlastni zména

Tato faze spoCivd v samotné implementaci zmény, tedy vybér vhodnych prostor nové
pobocky, dodani technologického zafizeni, naskladnéni zbozi, zaSkoleni novych

zaméstnancu.
2.6.5. Faze rozmrazeni

Jedn4 se o konecnou fazi, kde dojde k provéfeni, zda zména plni ocekavani a zda se

rozsifuje okruh zdkazniku.
Verifikace dosaZenych vysledkii

Kontrola dosazenych vysledki probéhne prostiednictvim zvySenim obratu spolecnosti.
2.7. Marketingovy vyzkum

Pro stanoveni pfesné strategie jsem provedl dotaznikovy vyzkum. Zucastnilo se 300
respondentti. Hlavnim duvodem bylo zjistit, jestli by zakaznici uvitali otevieni nové
tradi¢ni Ceské cukrarny v Novém Mésté na Moravé a to konkrétné v Obchodnim Domé
Kostka na Masarykoveé ulici. Proto byli respondenti dotazovani pfimo na misté. Dale bylo

pfedmétem dotazniku zjistit, jaky druh dezert nebo kavy by zdkaznici u nas uvitali.

Dotaznikové Setfeni tedy probihalo pfimo na uvaZzovaném misté, v Novém M¢sté na
Morav¢ pfed Obchodnim Domem Kostka. Z celkového poctu respondenti bylo 68% Zen a
32% muzi. Nejvice zastoupenou veékovou skupinou byla skupina respondenti ve véku od
26 do 45 let, kterych bylo 30%. Nasleduje skupina ve véku 46 az 60 let, ktera tvoiila 27%.
Mladistvych ve véku od 16 do 25 let bylo 22% a 21% respondentti patii do skupiny vice

nez 61 let.
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Vékova struktura respondentu

= 16-25 ®=26-45 =46-60 =61 avice

Graf 1 Vékova struktura respondenti
Zdroj: vlastni zpracovani

Prvni otazkou v dotazniku bylo, jak ¢asto respondenti navstévuji Obchodni Dim Kostka. Z
vysledkl vyplyva, ze vétSina navstévnikli obchodni diim navstévuji opakovang, nejcastéji

pak né€kolikrat do mésice.

Dalsi otazkou bylo, zda by zakaznici uvitali tradi¢ni ¢eskou cukrarnu v Obchodnim Domé
Kostka. Vysledky naznacuji, ze by nase cukrarna mohla uspokojit potieby zakazniku, které
o€ividné dosavadni nabidka ve mésté nenapliuje. Pro novou cukrarnu v OD Kostka bylo

93% dotazovanych respondenti.

Dalsim divodem pro¢ jsem provedl tento prizkum bylo sezndmeni se s preferenci
potencionalnich zakaznikd, diky ¢emuz muzeme nasledné peclivé sestavit optimalni

lakavou nabidku kvalitnich produkti a sluzeb.

Jednim z hlavnich produktd v nasi cukrarné bude urcité kava. Tu lze podavat v nespocetné
mnoho riznych provedeni ¢i kombinaci s mlékem. Nabidka by méla byt pfijemnd a
jednoduchéa a proto vybereme jen ty nejzadanéjsi druhy kav. Na zakladé vysledki Setfeni
bych v nabidce ponechal pouze zadané typické kavy, znazornény v nasledujicim grafu

zelenou barvou a to zejména espresso, espresso macchiato, cappuccino, caffé latte,
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videnskou, tureckou a jako moderni alternativu filtrovanou kdvu. Ur¢ité bych v nabidce
nevynechal zadané “letni” kavy frappé a ledovou k&vu. Méalo oblibené kavy znazornény v
grafu ¢ervenou barvou bych do nabidky nezatadil aby nabidka nebyla pfili§ obsahla a pro
zakaznika matouci. Samoziejmosti by bylo, ze v cukrarné radi piipravi kavu dle ptani
zakaznika, napiiklad Espresso doppio je dvojité Espresso a tudiz neni problém tuto kévu
ptipravit ikdyz by nebyla v nabidce. Stejné tak Alzirska kéava, jedné se o kavu videniskou s
pfidanim vaje¢ného likéru a tudiz i1 takovou kédvu mize obsluha pfipravit bez problému na

prani zakaznika.

Preference druhu kavy
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Graf 2 Preference druhu kavy
Zdroj: vlastni zpracovani

' |

Ristretto Espresso Espresso Espresso Cappuccino Caffe latte Americano
—==——= doppio macchiato  a Flat white

Obrazek 5 Espresso napoje
Zdroj: (47)
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Cukrarna si zaklada na nabidce domdcich vyrobkt, které pro ni vyrdbi rodinné sptiznéna
Cukrarna SnéZné na Vyso€ing. V ramci dotazniku jsme zjistili jaké vyrobky zékaznici
preferuji a tak tedy miizeme mit piedstavu, které produkty zatadime do nabidky. Potvrdilo
se, ze zakaznici maji zdjem o klasické zakusky jako medovnik, vétrnik, vénecek, trubicka,
ale i 0 moderni dezerty jako jsou cheesecake nebo tiramisu. V nabidce by neméli chybét ani
zastupci ¢okoladovych a ovocnych dezerta. Naopak neméa smysl v nabidce zahrnovat RAW
dezerty, o které neni velky zajem a které zakaznici nakupuji ve specializovanych
prodejnach. V ramci rozsifeni portfolia nabidky muze cukrarna zvazit i zahrnuti palacinek a
wafli, ovSem poptavka po nich neni pfili§ vysoka jako po klasickych z&kuscich. Co by

podle zékaznikl urcité nemélo v nabidce cukrarny chybét je samoziejmé zmrzlina.
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Graf 3 Preference dezerti
Zdroj: vlastni zpracovani

2.8. SWOT analyza

Na zakladé SWOT analyzy jsou popsané silné a slabé stranky podniku (interni analyza) a
ptileZitosti a hrozby na daném trhu (externi analyza). Silné a slabé stranky podniku nemusi
byt tak ptfesné, pokud je podnik ve stadiu zaloZeni. Silné a slabé stranky podniku se
identifikuji jednoduseji pii jiz existujicim podniku, ktery plisobi na trhu alespon nékolik

mésicl, ptipadné rokil a ma urcitou historii a zkuSenosti na daném trhu.
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2.8.1. Silné stranky

Vyhodou Cukrarny Romance je strategicky vyhodna poloha, pouzivani kvalitnich a
¢erstvych surovin, pomérné nizké naklady na zaloZeni a jednozna¢né personal s milym a
vstiicnym piistupem k zakaznikim. Silnou strankou je i dobra povést vyrobny Cukrarny
Snézné.

2.8.2. Slabé stranky

Slabou strankou podniku je stagnace. Cukrarna se az pfili§ zaméfuje na klasické vyrobky a
neodvazi se zahrnout do nabidky nové trendy. Stavajici slabou strdnkou je nevyuziti

moznosti informacnich technologii.
2.8.3. Prilezitosti

Prilezitosti cukrarny v Novém M¢sté na Moravé je provoz a prodej pii potradani
vyznamnych mezindrodnich zavodi ve Vysolina Aréné. Mezi takové patii zavody
Svétového Poharu v biatlonu anebo cyklokros. V ramci téchto zdvodi piijizdi do mésta
obrovské mnozstvi fanouski, pofadatelti a zdvodnich tymi. Velkou piileZitosti je navySeni

zajmu zakaznikid v disledku zavedeni online objednavkového systému na dorty.
2.8.4. Hrozby

Je mozné a pravdépodobné, Ze skupina cilovych zékaznikti nebude ochotnd ménit svoje
nadvyky a nebude chtit ménit misto kam si zajit na kavu a zakusek. Intenzivné&jsi
marketingova komunikace na zac¢atku by mohla pomoct potencialnim zakaznikim vysvétlit

¢i ukéazat nabidku a vizi podniku.

Jednotlivé prvky SWOT analyzy jsou shrnuty v nasledujici tabulce.
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Tabulka 3 SWOT analyza
Zdroj: vlastni zpracovani

S - Silné stranky (Strenghts) W - Slabé stranky (Weakness)

e mily pfistup, snaha splnit véechna estagnace
prani a poZadavky zakaznik( . )
eabsence vyuziti moznosti IT

¢ dobra povést ,
e . i evysokd konkurence
e ovéfeni a poctivi dodavatelé L .
eslaba orientace na ekologii

e velky vybér ze zbozi
¢ pfijemné prostfedi a lokace

e v letnich mésicich oteviena
zahradka

* prizniva oteviraci doba

O - PtileZitosti (Opportunity) [ T = Hrozby firmy (Threats)

¢ perspektiva rozvoje e nezdjem zakazniku
e podpora prodeje * hrozba nové vstupujici firmy
¢ online objednavkovy systém na e stavajici konkurence

dorty e zvy3eni DPH

e prodej pii sportovnich akcich einflace

* nezaméstnanost
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3. VLASTNI NAVRHY RESENI

Pro¢ je dulezité mit sepsany podnikatelsky zamér, at’ uz pro existujici podnik anebo pro
podnik, ktery je ve stadiu zalozeni, bylo vysvétleno na zacatku teoretické Casti. V této Casti
diplomové prace budou aplikované teoretické poznatky z prvni Casti na zpracovani
podnikatelského zaméru nové zakladané pobocky. Prakticka ¢ast diplomové prace tvoii
navrh jiz konkrétni cukrarny. Reflektuje pfitom poznatky shromédzdéné v teoretické ¢asti.
Teoreticka a prakticka ¢ast tvoii dva tizce spjaté celky, ackoliv pojednavaji o problematice
v odlisném pohledu. V teoretické ¢asti byly nacrtnuty podminky pohostinstvi v
hospodatstvi Ceské republiky a prakticka ¢ast uvadi do Zivota novou pobocku Cukrarny

Romance v ndvaznosti na tyto poznatky.
3.1.Vize podnikatelského zaméru

Podnikatelskym zdmérem je zaloZeni pobocky Cukrarny Romance v Novém M¢sté na
Moravé. Tato myslenka vznikla na zékladé snahy cukrarny o expanzi, nebot’ uvazuje o
otevieni nové pobocky. Mise cukrarny spoc¢iva v pozdvihnuti gastronomického odvétvi na

mistnim trhu, ve sluzbé zakazniktim a k uspokojeni jejich poptavky.

Nova pobocka Cukrarny Romance bude tvofit misto, kde si zdkaznici mohou odpocinout,
doprat si kvalitni kavu a domaci zakusek a vyuzit pfipojeni WIFI k internetu. Pokud
zakaznici nemaji dostatek ¢asu, mohou si zakusky i kavu zakoupit s sebou. Zaroven si zde

mohou objednat dorty na narozeninové oslavy ¢i jiné piileZitosti.
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3.2.ZaKkladni predstaveni podniku

Zikusky * Kiva « Dorty

Obrazek 6 Logo cukrarny
Zdroj: vlastni zpracovani

Nazev: Cukrarna Romance
Provozovna: Masarykova 1484, 592 31 Nové Mésto na Moravé
Pravni forma: Fyzickd osoba podnikajici dle Zivnostenského zakona nezapsana v
obchodnim rejstiiku
Podnikajici osoba: Ladislav Vasek
Identifika¢ni €islo: 43404324
Pifedmét podnikani: Stravovani v restauracich, u stankli a v mobilnich zatizenich.
Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohdch 1 az 3 Zivnostenského zdkona
Opravy a udrzba motorovych vozidel, kromé motocyklt. Zprostiedkovani velkoobchodu a
velkoobchod v zastoupeni. Maloobchod v nespecializovanych prodejnéch. Ostatni profesni,
védecké a technické ¢innosti.
Odpovédna vedouci: Romana Vaskova
Webova adresa: www.cukrarnaromance.cz

Emailova adresa: cukrarnaromance@seznam.cz
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3.3.Lokalita

Pro zaloZeni nové pobocky cukrarny je zvolena lokalita Obchodniho Domu Kostka v
Novém M¢sté na Moravé. Majitel Cukrarny Romance je majitelem tohoto Obchodniho
Domu a pfi hledani nové lokality pro novou pobocku bylo toto misto variantou ¢islo jedna.
V soucasné chvili rodinn¢ spiiznénd Cukrdrna Snézné, kterd dodava veSkeré vyrobky
Cukrarné Romance v Brné LiSni, ma logistickou trasu skrze Nové Mésto na Moravé. Lze

tedy fici ze pro rodinné sptiznénou Cukrarnu Sné€zné se nejednd o zajizdku a tim vySsi

naklady na dopravu.
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Obréazek 7 Dodaci trasa
Zdroj: (48)
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Obchodni Diim Kostka se nachdzi v blizkosti samého centra Nového Mésta na Moravé, je
vzdalen 300 metrii od Vratislavova namésti a je pfimo na hlavni silnici na ulici Masarykova
protinajici méstem smérem na mésto Svratka. Z hlavni ulice je na obchodni diim dobie

vidét.

'Obchodni Dum Kostka
Zdarska

Nemocnice Nové BLI

Mesto na Morave

Obrazek 8 Mapa Nové Mésto na Moravé
Zdroj: (44)

Obchodni Diim Kostka prosel nedavno rekonstrukci a nadstavbou druhého patra. V tomto
obchodnim domé dale sidli pobocka banky Moneta Money Bank, prodejna odévl a

kvétinafstvi. Pfed obchodnim domem se nachézi prostorné parkoviste.
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Obréazek 9 Obchodni Dim Kostka
Zdroj: (49)

3.4.Marketingovy plan
Analyzy pouzité v praci nyni vyuziji v marketingovém planu.
3.4.1. Produkt

Produkt v Cukrarné Romance piedstavuje vSe, co se nabizi k prodeji. Dominanti produkt
predstavuji zakusky, dorty, zmrzlina a kdva. Cukrarenskym vyrobkiim vlastni vyroby je
ptipisovano vedouci postaveni celé podnikové filozofie. V ramci zakuski budou v nabidce
klasické druhy jako vétrnik, vénecek, Spicka, medovnik, indianek, ale i modernéjsi typy
dezertl jako jsou tiramiSsu, panna cotta, cheesecake a jiné. DalSim dulezitym produktem
cukrarny budou dorty, které si zdkaznik mize objednat k riznym ptilezitostem jako jsou
narozeninové oslavy a jiné. Dorty bude mozno vybirat z katalogu, ktery bude pfitomen v
cukrarné nebo na webovych strankach, pfipadné si mize zakaznik objednat dort na
zakazku. Motivy dortil jsou rizné od détskych, narozeninovych az ke svatebnim. Zakaznik

si mize zvolit pfichuté korpust a naplni dle libosti. Pfichut’ korpusu miize byt vanilkova,
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cokoladové, ofechové, kokosovd, kavova anebo mramorovd, tedy michdna vanilko-
¢okoladova prichut. Napln dortu mize byt krémova anebo Slehackova. Krémové naplné
jsou k nabidce vanilka, ¢okolada, ofech, karamel, kava, nutela. Slehackové naplné si mize
zékaznik vybrat z nabidky pfichuti jogurt, jahoda, banan, pafiz, tiramisu, bortvka,
merunika, tvaroh. Specialitou cukrarny je moznost promazani dortu ovocnymi gely s

pfichutémi jahoda, bortivka, merurka a viSen.

Cukrarna dale bude nabizet cukrovi at’ uz Vano¢ni, svatebni ¢i k jinym pfilezitostem. V
nabidce bude 1 objednavka svatebnich kolackl a jinych dezert. V cukrarné nebude chybét
nabidka kvalitni k&vy, kterou si zakaznici mohou vychutnat v prostordch cukrarny nebo
vzit s sebou, stejné tak zakusky mohou byt zabaleny do papiru nebo papirovych krabic a

odneseny zakazniky s sebou.

DalSim dilezitym produktem cukrarny bude v letnich mésicich zmrzlina. V 1ét¢ bude v
nabidce minimaln¢ deset ptichuti zmrzliny. V népojovém listku zékaznici naleznou
nabidku domaécich limondd a koktejlti s Cerstvym ovocem. V nabidce bude kvalitni
moravské vino a lahvové pivo. Doplitkovym zbozim budou bonboniéry, pendreky,

zvykacky a jiné cukrovinky.
3.4.2. Cena

Tvorba cen vychézi z analyzy konkuren¢niho prostfedi. Je tedy konkurencné orientovana,
ale podnik také musi zohlediiovat potfebu pokryt vstupni ndklady a zisk, takZze je 1
nakladov€ orientovana. Vyroba na zakazku miiZze vyznamné zvysit trzby v cukrarng. Pfi
stanoveni ceny zohledfiuje konkuren¢ni podniky v okoli, jak bylo zminéno difive. Marze na
vyrobky dodavané rodinné sptiznénou Cukrarnou Snézné bude zhruba 40%. MarZe na
prodej vina a piva bude pfiblizn€ 60%. Podrobny finan¢ni plan obsahuje podrobné&jsi rozpis

odhadovanych nakladii a vynost.
3.4.3. Distribuce

Podnik bude nabizet produkty pfimo kone¢nému spotiebiteli v misté provozovny. Vyrobky
si zakaznik miiZze i objednat dopiedu a vyzvedvnout si je v cukrarné ve sjednany termin.

Cukrarna musi vyvynout maximalni Usili s cilem zpfijemnit zdkaznikiim nakup ¢i pobyt v
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cukrarn€. Vhodné by bylo umistit v cukrarné ¢i pred cukrarnou détsky koutek. V budoucnu

by cukrarna mohla vytvofit objednavkovy systém na svych webovych strankach.
3.4.4. Propagace

Cukrarna musi informovat obyvatele Nového Mésta na Moraveé a jeho okoli o otevieni
nového podniku. Podnik musi v co nejkrat$i dobé¢ ziskat zakazniky at’ uz ptilezitostné, nebo
jeste l1épe stalé, kteti se budou pravidelné vracet. Cukrarna se musi snazit zvysit povédomi
0 své existenci. Hlavnimi komunika¢nimi nastroji jsou webové stranky a socialni sité, které
v dnes$ni dob¢ tvofi nevyhnutelny zdklad propagace. Pro zviditelnéni mista bude tieba
umistit banner, neboli pouta¢ na budovu Obchodniho Domu Kostka. V den otevieni
cukrarny muze podnik nabizet zmrzlinu zdarma nebo ve vyhodné akci 1+1 kopecek
zdarma. Je nutné, aby cukrarna dala o sob¢é ve mésté védét, a seznamila zékazniky se svou
nabidkou. Déle navrhuji cukrarn€ se vice prezentovat v Case pofadani mezinarodnich
zavodi v nedaleké Vysocina Arené, kdy pfijizdi do Nového M¢ésta na Moravé tisice
fanouski, pofadatelli a zavodnikli. Mezi takové zavody patii zavody Svétového Poharu v

biatlonu ¢i v cyklocrossu.

V gastronomii plati, ze tou nejlepsi reklamou jsou spokojeni zékaznici. Bude zélezet na
vedeni cukrarny a personalu aby byli zdkaznici spokojeni a §ifili dobré povédomi o podniku

dale mezi své zname.
3.5.Finan¢ni plan

Financni plan se snazi ptredpovédét trzby a naklady v ramci podnikatelského zaméru.

Vysledné tidaje jsou rozhodujici z hlediska rozhodovani, zda investovat do daného zdméru.
3.5.1. Naklady na zahajeni ¢innosti

Vyhodou tohoto podnikatelského zdméru je, Ze podnikatel bude pokraovat pod stavajici
zivnosti, nema tedy ndklady na zaloZeni spoleCnosti jako jsou zéapis do obchodniho
rejstiiku, pfipadné sepsani spolecenské smlouvy u notafe a vypis z rejstiiku trestii. Pro
zalozeni nové pobocky je nutné provozovnu vybavit patficnym vybavenim. Je nutné urcit
naklady na poftizeni zafizeni jako jsou vitriny, lednice, mrazaky a jiné. Urcité vybaveni je
dodano dodavateli, jako naptiklad mrazak na zmrzlinu, lednice na napoje, sklenice a servis.
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Tabulka 4 Naklady na vybaveni cukrarny

Zdroj: vlastni zpracovani

Vitrina na zakusky 2 40920
Lednice na dorty a zdkusky 2 28860
Lednice s mrazakem 1 6892
Mycka nadobi 1 8990
Diezy 3 12780
Kavovar 1 30900
Regaly 3 12300
Pokladna 1 4828
Pracovni pult 1 8700
Stoly 5 11600
Zidle 20 14900
Sklenice 40 720
Talife 60 1400
Misky 40 620
Ptibory 60 1180
Tacy 20 2400
| Vybaveni kanceldfské mistnosti | ks | Cena celkem bez DPH (K9) |
Notebook 1 12700
Tiskarna 1 2400
Kancelatské potieby 1000
Stal 1 4650
Kancelarska zidle 1 3650
Satni skiiii 1 3490
Celkem 215880

Prostory jsou nové zrekonstruované, bude nutné tedy provést jen drobné interiérové upravy,
jako napojeni vody na spotiebice a diezy, vytvoteni stény pro oddéleni pfipravny, prodejny
a kancelarské mistnosti aby odpovidala pozadovanym normém v ramci hygieny. Tyto

naklady jsou odhadovany na 35 000 K¢.

Dalsimi naklady jsou zasoby, které musi byt vedeny v optimalni velikosti. Podnik se musi
snazit mit vazdno v zdsobach co nejméné prostfedkl, které mize vyuzit efektivnéji.

Zaroven ale musi dochazet k plynulému uspokojovani potieb zédkaznikli. Z divodu blizké
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vzdalenosti vyrobny a hlavniho dodavatele Cukrarny Snézné neni nutno mit velké zasoby.
Nové a Cerstvé vyrobky mohou byt dodavany castéji a velmi rychle. Cukrarna musi
objednavat produkty podle potieby tak, aby zajistila plynuly provoz prodeje a bylo v
nabidce vzdy cCerstvé zbozi. Podle odhadu vedeni Cukrarny Romance je tfeba investovat do
pocatecni zasoby zhruba 75 000 K¢&. Tato castka by méla pokryt jak zasobu zakuskd, kavy,

napoji, zmrzliny, tak i zdsobu cukrovinek, bonboniér a jiného zbozi.

Dalsimi pocate¢nimi naklady budou naklady na propagaci. Cukrarna necha vyrobit banner
ktery necha vystavit na Obchodnim Domu Kostka. Banner bude mit rozméry 3 x 2 metry a
tedy pii cené 119 K& za m? ¢ini cena banneru 714 K& Déle cukrarna nechd vypracovat
inzerci v mistnim zpravodaji Novoméstsko. Inzerce o rozmérech 93 x 131 mm coz ¢ini %
strany stoji 2800 K¢&. Tato cena jiz zahrnuje grafické zpracovani a barevnost cenu
neovliviuje.

Tabulka 5 Celkové pocateéni naklady
Zdroj: vlastni zpracovani

Vybaveni cukrarny 215880
Interiérove Upravy 35000
Pocatecni zasoby 75000
Néaklady na propagaci 3514
Celkem 329394

3.5.2. Mzdové naklady

Cukréarna ze zacatku své Cinnosti zaméstnd tfi zaméstnance. Odpovédnou vedouci a dvé
prodavacky. Odpovédna vedouci bude hodnocena hrubou mzdou 18 000 K& mésicné, v
dal$ich letech se bude mzda navySovat o 2000 K¢&. Prodavacky budou pobirat hrubou mzdu

16 000 K¢ a take jejich mzda se bude ro¢né zvySovat o 1000 K¢.
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Tabulka 6 Mzdové naklady (v K¢)

Zdroj: vlastni zpracovani

Odpovédni Hruba mzda 216000 240000 264000 288000

vedoucs S_P aZP - 73440 81600 89760 97220
firma

Hruba mzda 384000 408000 432000 456000

Prodavacky | SP a ZP - 130560 138720 146880 155040
firma

Celkem 804000 868320 932640 996260

3.5.3. Provozni naklady

Mezi provozni naklady je tfeba zatadit naklady spojené s provozem cukrarny jako jsou
energie, vodné, stoéné, ndklady na internetové pfipojeni, telefon, pojisténi zaméstnanci,
naklady na opravy. V gastronomii je nutno pocitat s urcitou ztrdtou v ramci
znehodnocenych produktt kvili ztrat¢ garantované doby trvanlivosti. Ndjemné cukrarna
neplati, nebot nemovitost patii stejnému podnikateli. V provoznich nékladech jsou
zahrnuty i naklady na zasoby zbozi. Podnikatel se rozhodl Cerpat uvér pro tento
podnikatelsky zamér u bankovni spoleénosti Moneta Money Bank. Uvér by byl sjednany ve
vysi 400 000 K¢ a slouzil by pro pokryti pocateénich nakladii a nasledného hladkého
prvotniho provozu. Urokova mira je 5,9% p.a. a roéni procentni sazba nakladti RPSN je v
tomto piipadé 6,1%. Mésicni splatka stanovena ve vysi 9 375 K¢, celkem podnikatel zaplati

450 032 K¢. Shrnuti daného tvéru je uvedeno v piiloze této diplomové prace.

Odhad provoznich nédkladi je na zdkladé odhadu podnikatele vlastniciho dany obchodni
dim a zaroven vlastniciho plivodni pobocku Cukrarny Romance. Predpoklada se 10%

meziro¢ni rist prodejii, dochéazi tedy k zvySeni nakladi u zasob také o 10%.
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Tabulka 7 Provozni naklady

Zdroj: vlastni zpracovani

Energie 80000 80000 80000 80000
Vodné, stoéné 8000 8000 8000 8000
Poplatky za odpad 4000 4000 4000 4000
Internet, telefon, EET 12000 12000 12000 12000
Manka a Skody 12000 12000 12000 12000
Z&soby 600000 660000 726000 798600
Pojisténi provozovny 7000 7000 7000 7000
Ochranny svaz autorsky 5160 5160 5160 5160
Bankovni uvér 112500 112500 112500 112500
Ostatni naklady 18000 18000 18000 18000
Celkem 858660 918660 984660 1057260

3.5.4. Celkoveé naklady

Z pocatku cinnosti cukrarny budou naklady vyssi z divodu pofizovani vybaveni

provozovny.

Tabulka 8 Celkové naklady
Zdroj: vlastni zpracovani

Pocatecni ndklady 329394

Mzdové naklady 804000 868320 932640 996260
Provozni naklady 858660 918660 984660 1057260
Celkem 1992054 1786980 1917300 2053520

3.5.5. Odhadované vynosy

Realna varianta

Trzby nové navrhované provozovny Cukrarny Romance jsou odhadnuty po konzultaci s
podnikatelem a odpovédnou vedouci pivodni pobocky Cukrarny Romance. Na zakladé

jejich zkuSenosti se predpoklada, Ze prvni rok pilisobeni cukrarny na trhu bude tuto
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provozovnu navstévovat pramérné 40 zdkaznikli denné. Tento pocet lze povazovat za
realny odhad pro cukrdrnu umisténou nedaleko centra mésta. Typicky zdkaznik si v
cukrarné koupi kavu a zakusek, ptipadné zmrzlinu. Dalsi dulezitou skupinou zakaznikd,
tvofici nemalou ¢ast vynosu, jsou zakaznici kupujici dorty na objednavku. Tuto skupinu
budeme kalkulovat zvlast. Pocet objednavek je odhadovany na 5 tydné. To je d&no i diky
tomu, Ze blizkd vyrobna pro cukrarnu je zndma v okoli a ma jiZz nékolik spokojenych
klientd v dané lokalité. Nejdilezitejsi ¢asti vynost Cukrarny Romance tedy tvoii trzby za
prodej produktti od Cukrarny Snézné, at’ uz zakuski, nebo dortd, ¢i jinych cukraiskych

vyrobku. Déle tvofi vynosy prodej kavy, napojl, zmrzliny a dalSich cukrovinek.

Kazdy zédkaznik ma jiné preference a neni tudiz snadné odhadnout vysi ndkupu na jednoho
zakaznika. Néktery zakaznik si koupi pouze jeden zakusek ¢i lizatko, ale jiny naopak Si
koupi 15 zakuskl s sebou. Po konzultaci s podnikatelem a odpovédnou vedouci stavajici
pobocky a na zaklad¢ vysledkti marketingového prizkumu byla stanovena hodnota
primérné utraty zakaznika na 120 K¢. Primérna cena objednavky na zakazku je podle
odpovédné vedouci 650 K¢.

Tabulka 9 Odhadované Trzby — realna varianta (v K¢)
Zdroj: vlastni zpracovani

Prodej zasob

v cukrarné 280 120 33600 1680000

Objednavky 5 650 3250 162500
Celkem 36850 1842500

Je ziejmé, Ze vyse trzeb se bude v jednotlivych mésicich lisit. V obdobi pfed Vanoci se
oc¢ekavaji vyssi trzby z diivodu prodeje cukrovi a horkych napoji, v 1ét€ pak objednavky na
svatby a prodej zmrzliny. Destivé mésice jsou typické pro vyssi prodej zakuski a ¢aja. V
praci vychazime z primérné utraty kde tyto vykyvy jsou jiz zapocitany. Trzba za rok je
vypocitana jako padesatinasobek tydenni trzby. Dva tydny bude cukrarna uzaviena a to v
obdobi Vanoc¢nich svatkti a Nového roku, kdy je prostor pro vymalovani provozovny,

generalni uklid a inventuru.
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Peisimisticka varianta

U pesimistické varianty budeme ptedpokladat pokles pramérného pocétu zakaznikt o 20%,
tedy denni pocet zakaznikt klesne z poc¢tu 40 na 32 zakaznikt. Pocet objednavek se snizi
na ctyii objednavky tydné. Tato varianta mlze byt vyvoldna riznymi faktory, napiiklad
muze poklesnout navstévnost Obchodniho Domu Kostka, nebo miize poklesnout turisticky
ruch v regionu z diivodu neptizné pocasi. Také vznik dalsich cukraren ¢i kavaren v Novém
Mésté na Moraveé muze zpusobit pokles trzeb.

Tabulka 10 Odhadované trzby — pesimisticka varianta (v K¢)

Zdroj: vlastni zpracovani

Prodej zasob

v cukrarné 224 120 26880 1344000

Objednavky 4 650 2600 130000
Celkem 29480 1474000

Optimisticka varianta

Naopak u optimistické varianty budeme pfedpovidat zvySeni navstévnosti o 20%. Tato
varianta muze nastat napiiklad v ptipad¢ ptizné€ pocasi a zvySeni poctu turistii v oblasti,
nebo v pfipadé poradani velkych sportovnich akci v nedaleké Vysocina Arené. Pocet
objednavek dortt a zakuskii na zakazku se zvysi na Sest tydné.

Tabulka 11 Odhadované trzby — optimisticka varianta (v K¢)

Zdroj: Vlastni zpracovani

Prodej zasob

v cukrarné 336 120 40320 2016000

Objednévky 6 650 3900 195000
Celkem 44220 2211000
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3.5.6. Shrnuti odhadovanych vynosi, nakladi a vysledki hospodaieni

Podnikatel pfedpoklada meziro€ni narlst prodeji o deset procent. V pesimistické varianté
se predpoklada pokles prodeje 0 20% oproti realné varianté. Tudiz se snizi naklady na
zasoby také o 20%. U optimistické varianty vzrostly prodeje o 20%, a tedy doslo ke
zvyseni nakladi na zdsoby také o 20%. Shrnuti celkovych vynost, nakladt a vysledka
hospodateni pro jednotlivé varianty je v nasledujici tabulce.

Tabulka 12 Shrnuti odhadovanych trZeb, nakladi a vysledki hospodaieni
Zdroj: vlastni zpracovani

Trzby 1842500 1474000 2276000
2019 | Celkové naklady 1992054 1872054 2112054
Vysledek hospodai‘eni -149554 -398054 163946
Trzby 2026750 1621400 2503600
2020 | Celkové naklady 1786980 1654980 1918980
Vysledek hospodareni 90216 -431634 748566
Trzby 2229425 1783540 2753960
2021 | Celkové naklady 1917300 1772100 2062500
Vysledek hospodareni 402341 -420194 1440026
Trzby 2452368 1961894 3029356
2022 | Celkové naklady 2053520 1893800 2213240
Vysledek hospodai‘eni 801189 -352100 2256142
3.6.Vykazy

Uvedené vykazy jsou sestaveny ve zjednoduSenych podobach a na zakladé

predpokladanych hodnot pro redlnou variantu.
3.6.1. Zahajovaci rozvaha

Ke dni otevieni pobocky, tedy den zahajeni podnikani 1.1.2019 je sestavena zahajovaci
rozvaha. Aktiva a pasiva podniku jsou ve vysi 400 000 K¢. Jedna se o finan¢ni prostiedky

na bankovnim uctu ¢erpané z uvéru.

62



Tabulka 13 Zahajovaci rozvaha ke dni 1.1.2019
Zdroj: vlastni zpracovani

Dlouhodoby majetek Vlastni kapital
Dlouhodoby hmotny majetek Z&kladni kapital
Dlouhodoby nehmotny
majetek Kapitalové fondy
Rezervni fondy a fondy ze
Dlouhodoby finan¢ni majetek zisku
ObéZna aktiva 400000 | Cizi zdroje 400000
Z&soby Rezervy
Dlouhodobé pohledavky Dlouhodobé zavazky
Kratkodobé pohledavky Kratkodobé zavazky
Kratkodoby finan¢ni majetek | 400000 | Bankovni Gvéry a vypomoci 400000
Aktiva celkem 400000 | Pasiva celkem 400000

3.6.2. Planovana rozvaha

Jelikoz jednotlivé stroje, které podnik musi pofidit, nepfesahuji hodnotu 40 000 K¢,
nezafadi se mezi dlouhodoby majetek. ObéZzna aktiva tvofi zasoby zbozi a kratkodoby
finan¢ni majetek, k poslednimu rozvahovému dni. Jedna se tedy o penize na bankovnim

uctu a v pokladné.

Pasiva tvoii hospodaisky vysledek za bézné ucetni obdobi, kde v prvnim roce podnikani
vychazi ztratove, predevsim kvuli vysokym pofizovacim ndkladim, které podnik musi
vynaloZit na zatizeni provozovny a nakup prvnich zasob zboZi. V nésledujicich letech se jiz
generuje zisk. Cizi zdroje jsou tvofeny bankovnim uveérem a kratkodobymi zavazky.
Podnik ma ke konci kazdého roku kratkodobé zavazky vii¢i svym zaméstnanciim, nebot’
jim musi vyplatit mzdy. Zaroven ma zavazek vuci pojistovnam kvili socidlnimu a

zdravotnimu pojisténi odvadéného za zaméstnance.
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Tabulka 14 Rozvaha pro roky 2019 az 2022 (v K¢)

Zdroj: vlastni zpracovani

Aktiva 2019 2020 2021 2022

Aktiva celkem 226094 224780 679271 | 1286610
Obézna aktiva 226094 224780 679271 | 1286610
Zasoby 123685 147829 154357 163869
Kratkodoby finan¢ni majetek 102409 76951 524914 | 1122741
Pasiva celkem 226094 224780 679271 | 1286610
Vlastni kapital -149554 -59338 492557 | 1203530
VVH minulych let -149554 90216 402341
VH bézného ucetniho obdobi -149554 90216 402341 801189
Cizi zdroje 375648 284118 186714 83080
Kratkodobé zavazky 67000 72360 77720 83080
Bankovni uvéry a vypomoci 308648 211758 108994 0

3.6.3. Planovany vykaz zisku a ztraty

Planovany vykaz zisku a ztraty je uvedeny ve zjednodusené podobé v nasledujici tabulce.
Kladny hospodaisky vysledek dosahne podnik v druhém roce podnikani. V prvnim roce
podnikani dochéazi ke ztrat€, a to z divodu vysokych vydajli na zaloZeni a vybaveni
cukrarny. V nasledujicich letech je pfedpokladan rust trzeb a podnik se ze ztraty dostava do
zisku. Vykaz je sestaven na prvni Ctyfi roky podnikéni. Uvedené hodnoty jsou pied

zdanénim.
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Tabulka 15 Planovany vykaz zisku a ztraty - realna varianta (v K¢)

Zdroj: vlastni zpracovani

TrZzby za prodej zbozi 1842500 2026750 2229425 | 2452367.5
Néklady na prodané 600000 660000 726000 798600
zbozi

Obchodni marze 1242500 1366750 1503425 | 1653767.5
Vykonova spotieba 80000 80000 80000 80000
Pridana hodnota 1162500 1286750 1423425 | 1573767.5
Osobni naklady 804000 868320 932640 996960
Mzdové naklady 600000 648000 696000 744000
Néklady na socialni 204000 220320 236640 252960
zabezpeceni, zdravotni

pojisténi a ostatni

naklady

Ostatni provozni 486898 163042 168916 175146
naklady

Nakladoveé Uroky a 21156 15618 9744 3514
podobné naklady

Ostatni nékladove 21156 15618 9744 3514
aroky a podobné

naklady

3.7.Bod zvratu

Neni neobvyklé, Ze u nové zaloZenych podniki neni tvofen zisk hned v prvnich letech

podnikani. Podnikatel musi byt dostate¢né pfipraven na zahajeni své podnikatelské

¢innosti, kdy miZze byt z pocatku podnik ztratovy. Je nutno prve investovat do vybaveni a

prvniho naskladnéni zboZi. AZ poté dochazi k prodeji a tedy i k zajisténi pfilivu likvidnich

prostiedkii. Moment, kdy obdobi ztraty konci a podnikatelskéd ¢innost za¢ina generovat zisk

se nazyva bod zvratu. Je to bod, kdy se navzajem protne ptimka celkovych nakladd a

celkovych trzeb. Tento bod odpovida situaci, kdy je prodano takové mnozstvi produkti, Ze

podnik nedosahuje ani ztraty ani zisku. S kazdym dal$im prodanym produktem se tvoii
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zisk. Pro pouziti analyzy bodu zvratu je vychozim ptedpokladem c¢lenéni nakladii na

variabilni a fixni naklady.

Vyuzijeme analyzu bodu zvratu abychom zjistili, kolik zdkaznikli musi v provozovné

nakoupit, aby podnikani nebylo ztratove.

Tabulka 16 Clenéni nakladd

Zdroj: vlastni zpracovani

Energie 80000 | Zasoby | 600000
Vodné, stoéné 8000
Poplatky za odpad 4000
Internet, telefon, EET 12000
Manka a Skody 12000
Pojisténi provozovny 7000
Ochranny svaz autorsky 5160
Bankovni tvér 112500
Ostatni naklady 18000
Mzdové naklady 804000
Pocétecni naklady 329394
Celkem 1392054 600000

V reédlné varianté jsme stanovili primérnou Utratu na zdkaznika 120 K¢. Variabilni naklady
ur¢i rozdil mezi marzi a prodejni cenou. Predpokladany pocet zakaznikd byl stanoven ve
vysi 40 zakaznikl denné, to je tedy 280 zakaznikid tydné. Cukrarna planuje mit otevieno 50
tydni v roce, ro¢ni pfedpoklad poctu zakaznik tedy ¢ini 14 000.

Tabulka 17 Udaje pro analyzu bodu zvratu
Zdroj: vlastni zpracovani

Pramérna Utrata 120 K¢
Variabilni naklad 42,86 K¢
Kryci ptispévek 77,14 K&
Pocet zdkaznikl za rok 14 000
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Celkové variabilni

néklady 600 000 K¢
Celkové trzby 1 842 500 K¢
Celkové fixni naklady 1392 054 K¢

Fixninaklady celkem

Bod tu =
oazvra cena za jednotku — variabilni naklady na jednotku

1392054 K¢

Bod zvratu = 150 o 86 ke

Bod zvratu = 18 046 zakaznika

V okamziku, kdy cukrarnu navstivi vice nez 18 046 zakaznikl, bude podnikatelské ¢innost
cukrarny ziskovad. V ramci prvniho roku plsobeni na trhu ziistane cukrarna ve ztraté,
protoze podle odhadi cukrarnu navstivi v prvnim roce 14 000 zakaznikt. V dalSim roce se

jiz predpoklada zisk.

Bod Zvratu

5000000
4500000
4000000
3500000 Bod zviaty
= Variabilni naklady
— Fixni naklady
500000 Celkoveé naklady

000000 Triby

0 18046
Pocet zakazniku

Graf 4 Bod zvratu

Zdroj: vlastni zpracovani
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3.8. PERT diagram

Metoda PERT uvazuje se tfemi hodnotami aktivity, a to s odhadem optimistickym,
pesimistickym a pravdépodobnym. Délka trvani dané Cinnosti se tak vypocitava ze vSech tii
odhadt vyse zminénych.

V nize uvedené tabulce jsou obsazeny jednotlivé ¢innosti, které jsou potieba k provedeni

zmény. Doby trvani jsou uvedeny v jednotkach dni.

Tabulka 18 Jednotlivé kroky projektu s ¢asovym rozsahem

Zdroj: vlastni zpracovani

Cisto | Predehos
islo Fedchozi = = =
0 m p 6
Vybér vhodné lokace 1 - 7 20 60 24.50
Uprava prodejny 2 1 5 10 20 10.83
Porizeni d!ouhodobeho 3 2 3 6 14 6.83
majetku
N AL 4 1 3 10 30 12.17
zaméstnancu
Zaskolf:m novz'ch 5 4 1 2 3 200
zaméstnancu
Ponzem_ obézného 6 3.5 5 5 10 533
majetku
Zahajeni ¢innosti 7 6 1 1 5 1.67
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Na vypracovaném grafu méme znazornénou kritickou cestu zelenou barvou ve slozeni
¢innosti: Vyber vhodné lokace, Giprava prodejny, potizeni dlouhodobého majetku, potizeni
obézného majetku a zahajeni Cinnosti, tedy cesta 1 — 2 — 3 — 6 — 7. Nabor novych
zameéstnanct a jejich zaSkoleni mlize probihat paraleln¢ s upravou prodejny a pofizovanim
vybaveni prodejny. Novi zaméstnanci pro novou pobocku mohou byt zaskolovani ve
stavajici prodejné. Doba trvani kritické cesty je 49,17 dni. Pert diagram v lep$im rozliSeni

je takeé pfilozen v ptilohéch této diplomové prace.

Uprava prodejny Pofizeni DM

245 10.83 35.33 35.33 6.83 42.17
Vybér vhodné lokace

Pofizeni OM Zahéjeni cinnosti
End date
245 42.17 | 5.33 | 475 475 | 1.67 | 49.17

Zaskoleni novych

Start

0 | 245

Nabor novych

245 2 38.67

1217 | 36.67 36.67

Obréazek 10 Pert Diagram
Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 19 Vypocet dalSich charakteristik
Zdroj: vlastni zpracovani

e 310 SO G tiisticka o] Pravatpodobni - m Pesimistickd plo=(p-0) 6 Jo2 |
Vybér vhodné lokace 1 7 20 60 8.83 78.03
Uprava prodejny 2 5 10 20 2.50 6.25
Pofizeni dlouhodobého majetku 3 3 6 14 1.83 3.36
Nabor novych zaméstnanci 4 3 10 30 4.50 20.25
ZasKkoleni novych zaméstnanct 5 1 2 3 0.33 0.11
Pofizeni obéZného majetku 6 2 5 10 1.33 1.78
Zahajeni ¢innosti 7 1 1 5 0.67 0.44

Cinnosti jsou viak znazornény bez Gasovych rezerv, tudiz pii zméné musi byt kladen diiraz
¢asového harmonogramu u vSech ¢innosti. Jestlize dojde k prodlouzeni ¢innosti na kritické
cesté, doba realizace celého projektu se prodlouzi. Smérodatna odchylka projektu je
vycislena hodnotou 9,48. K jejimu vypoctu doslo na zakladé secteni rozptyll z ¢innosti na

kritické cesté a naslednému odmocnéni.
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3.9.Analyza rizik

3.9.1. Ishikawa diagram

Ishikawa diagram znazoriuje rizika vedouci ke zdrZeni realizace zmény.

Finance Vnéj 531 VliVy

Legislativni nafizeni

Nedostatek financi

) Riist cen surovin
Neschopnost platit

naklady

Inflace
Byrokracie

Nesprévny odhad Nezaméstnanost

nakladd a vynosi

Nedodrzeni Neochota Mala navit&vnost

gasového planu

Nezkuenost Nizké prodeje

Vstup nove
konkurence

Zména Zivotniho

Nepozornost stylu obyvatel

Substituty

Prostiedi Zamdsinanci Zdkaznici

Obrazek 11 Ishikawa diagram

Zdroj: vlastni zpracovani

3.9.2. ldentifikace rizik

Pted realizaci zmény je dulezité zpracovat analyzu rizik a urcit tak jevy, které by mohly
ovlivnit kone¢ny vysledek zmény. V této casti prace se budu soustfedit na identifikovani
moznych rizik, jejich dopadt a pravdépodobnost jejich vyskytu. Dale bude navrhnuto
opatfeni, které se pokusi riziko snizit.

Tabulka 20 Popis hodnoceni pravdépodobnosti, dopadu a rizik
Zdroj: vlastni zpracovani

Hodnota Prav?/gls)l(();/ltoubmm
0-2 Mala
21-4 Stredni
41-6 Velka
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Velikost dopadu

1 Mala
2 Stiedni
3 Velka

Zhodnoceni rizika

0-3,9 BéZné riziko
4-79 Velké riziko
8-15 Kritické riziko

Tabulka 21 MozZna rizika a jejich vyznamnost

Zdroj: vlastni zpracovani

Pravdépodobnost Dopad Hodnota rizik
Komplikace pfi budovani prodejny 3 3
Nedostate¢né proskoleni zamestnancti 1 2
Netspésny marketing 2,5 5
Nezajem zakaznika 3,5 10,5
Vstup dalSich konkurentii na trh 4 12

Nasledujici mapa rizik je vytvofena pro vyjasnéni zavaznosti rizik, které jsme si urcili pro
zkoumani. Mapa rizik je rozd€lena na kvadranty, které urcuji zédvaZnost daného rizika,
pokud se objevi v ur€itém kvadrantu. Kvadranty jsou rozdé€leny na vyznamna, kriticka,

bezvyznamna a bézna rizika.
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Mapa rizik

3.5 . R PP IR
Vyznanma rizika Kriticka rizika

2.5

s

Dopad

0.5
Bezvyznamna rizika Béina rizika

0 0.5 1 1.5 2 2.5 3 3.5 4 4.5
Pravdépodobnaost vyskytu

Obréazek 12 Mapa analyzovanych rizik
Zdroj: vlastni zpracovani
Jednotlivé body znazoriuji, kde se dané riziko vyskytuje, nejvétsi zavaznost tak ma riziko
nezajmu zakaznikl a riziko vstupu konkurence na trh. Opatieni jsou sepsana v nasledujici
kapitole. Musime dohlédnout pfedevs§im na rizika v horni poloviné grafu. Z mapy rizik lze
vyc¢ist zdvaznost danych rizik a ptipadné je eliminovat.

3.9.3. Navrhy opatreni zjiSténych rizik

V nasledujici tabulce jsou uvedeny navrhy na opatfeni vyse zjisténych rizik a vypoctena tak

jejich nové hodnota.
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Tabulka 22 Rizika po opatienich

Zdroj: vlastni zpracovani

Riziko Opati‘eni Pravdépodobnost Dopad Hodnota rizik

. . . ybér vhodné 1 , vybér vhodné

Komplikace pti budovani prodejny Vyber. AT f)kace Vyber_v sdtes 2 1 2
firmy pro Upravu prodejny
. . , . . | Nabor zaméstnanci s relevantnimi
Nedostate¢né proskoleni zaméstnanct usenostmi, zefektivnéni zaskoleni 0,5 2 1
N sty Lepsi volba ProPagac_:e (socidlni site, 2 5 4
mistni noviny...)
Nezdjem zikazniki Lepsi osloveni za}(azruku, rozsifeni 25 3 75
nabidky
Vstup dal$ich konkurentii na trh Rozsifeni portfolia nabidky, 3 3 9
propagace

3.9.4. Shrnuti analyzy rizik

V nésledujicim grafu vyznamnosti rizik miizeme vidét vyznamnost rizik pted zavedenim

opatieni (modra barva) a oranzovou barvou je znazornéna vyznamnost rizik, po zavedeni

opatieni vedouci ke snizeni hodnot rizik.

Pavucinovy graf
——Hodnota rizik ptred protiopatienim —— Hodnota rizik po protiopatient

Komplikace pii budovani
prodejny

Vstup dalsich konkurentt

Nedostate¢neé proskoleni
na trh

zaméstnancu

Nezajem zakaznika Neitispésny marketing

Obrazek 13 Pavuéinovy graf
Zdroj: vlastni zpracovani
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3.10. Zhodnoceni podnikatelského zaméru

V této kapitole zhodnotim dany podnikatelsky zdmér a podam doporuceni, zda je vyhodné
tento zamér realizovat. Jelikoz kazdy podnikatel zvazuje co nejvyssi zhodnoceni své

investice vzhledem k co nejniz§i mife rizika, zaméfim své doporufeni na tyto dva ukazatele.
3.10.1. Riziko nepiesného odhadu poptavky

Nejvetsi riziko vidim v nepifesném odhadu poptavky a vysi trzeb. Odhad poptavky byl
stanoven na zakladé konzultace se zkuSenymi podnikateli v daném oboru a majitelem
Obchodniho Domu Kostka. I tak se ale mize stat, ze redlnd poptavka se bude od odhadu
lisit. Ve varianté pesimistického odhadu trzeb, kterd vychazi z 20% snizeni poptavky oproti
varianté redlné, vidime, Ze penézni tok vychdzi zaporn€. Az ve tfetim roce provozu zacina
cukrarna ro¢n¢ generovat nizké zisky. V celkovém souhrnu, ktery jsem stanovil po dobu 4
let, pesimisticka varianta vychazi se ztratou 352 100 K¢. Timto tedy hodnotim riziko jako

velmi vysokeé s vysokymi nasledky.
3.10.2.Vypocet navratnosti investice

Abychom posoudili troven zisku investice, provedeme vypocet navratnosti celé investice.
Pouzijeme ukazatel ROI z anglického return of investment. Jako vstupni data pouZiji
hodnoty z redlné varianty.

Tabulka 23 Zhodnoceni investice
Zdroj: vlastni zpracovani

2019 92.49%

2020 102.39%
2021 107.06%
2022 110.34%

Z tabulky s vysledky ukazatele ROI vidime, ze v prvnim roce se investice znehodnoti. Je to
dano tim, ze v prvnim roce jsou vysoké potizovaci naklady na vybaveni a prvni zasoby. V

dalsich letech jiz investice vykazuje zhodnoceni investovaného kapitalu. Ve vypoctech neni
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zahrnuta inflace. Na zaklad¢ analyzy bodu zvratu jsme zjistili, Ze investice se vrati v

druhém roce plsobeni cukrarny na trhu.
3.10.3.0portunitni naklady

Podnikatel zvazujici zalozeni pobocky Cukrarny Romance je zdroveii majitelem
Obchodniho Domu Kostka, kde zalozeni cukrarny zvazuje. Nabizi se tak alternativa k
podnikatelskému zaméru, a to pronajem prostor cizimu podnikatelskému subjektu. Prostory
podnikatel pronajima za cenu 1000 K¢ za metr ¢tverecni za rok. Pro ucely cukrarny by byly
vyuzity prostory o rozmérech 110 metrti ¢tverecnich. N4jem za tyto prostory by tedy Cinil
110 000 K¢ za rok. V nasledujici tabulce vidime pfepocitané hodnoty vysledku hospodateni
pro realnou variantu po zapoCteni oportunitnich ndkladi. Z vysledkii je patrné, Ze
uskute¢nit podnikatelsky zdmér se vyplati az tfetim rokem plsobeni cukrarny, ovSem zisk
neni prili§ vysoky.

Tabulka 24 Prepocet vysledku hospodaieni s oportunitnimi naklady (v K¢)

Zdroj: vlastni zpracovani

Trzby 1842500
2019 Celkové naklady 2102054
Vysledek hospodareni -259554
Trzby 2026750
2020 Celkové naklady 1896980
Vysledek hospodareni -129784
Trzby 2229425
2021 Celkové naklady 2027300
Vysledek hospodareni 72341
Trzby 2452368
2022 Celkové naklady 2163520
Vysledek hospodareni 361189
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3.10.4.Posouzeni zaméru

Zamgér zalozeni poboCky Cukrarny Romance v Obchodnim Domu Kostka v Novém Mésté
na Moravé hodnotim jako investici rizikovou, ovSem s dobrym potencidlem. Vyhodou v
tomto piipad¢ je, ze podnikatel disponuje vlastnimi prostory, nemusi tedy platit ndjem. Pro

spravné rozhodnuti podnikatele je ale nutné zapocitat usly najem jako oportunitni naklady.

Podle vypocth zalozenych na realnych odhadech poptavky a zapocteni oportunitnich
nakladt, bude cukrarna tvorit zisk tfeti rok od zaloZeni. Prvni rok bude cukrarna ve ztraté
pfiblizné 259 554 K¢ a druhy rok podnik tuto zratu snizi na polovinu. Tteti rok uz bude
podnikani ziskové, ovSem tento zisk neni pfili$ vysoky, ¢ini 72 341 K¢&. Dalsi rok uz by mél
byt zisk zajimav¢jsi a to 361 189 K¢&. Pro podnikatele se tedy jednd o mésicni privydélek
vice nez 30 000 K¢&. V dalsich letech by zisk mél rist i diky tomu, ze dojde ke splaceni
uvéru.

Vysledky tohoto podnikatelského zdméru predstavuji pravdépodobné fungovani cukrarny a
moznosti uskute¢néni zisku. V daném oboru je nutné brat ohledy na konkurenci, podnik
musi byt konkurenceschopny, dostate¢né originalni a nabizet kvalitni produkty, které si
dnesni zakaznik zada. Je nezbytné neustale sledovat novinky a trendy v gastronomii,

piedevsim v cukraifském oboru.

Podle uvedenych vypoctu je redlné uskutecnit podnikatelsky zamér. Celkové uskute¢néni
podnikatelského zdméru zalezi na podnikateli, zda je ochotny vloZit nejen penéZni
prostiedky, ale 1 energii a Usili do tohoto projektu. Zamér disponuje urcitou rizikovosti, a je

tedy jen na majiteli, zda je ochotny tato rizika podstoupit.
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ZAVER

Cilem této diplomové prace bylo vytvofeni podnikatelského zaméru pro zalozeni nové
pobocky Cukrarny Romance. Jedna se o rozsifeni podnikatelské ¢innosti, nejednd se tedy o

zalozeni nové spolecnosti.

Prvni ¢ast diplomové prace je zamétfena na teoretické poznatky, které byly vyuzity pro
zpracovani podnikatelského zaméru. V nasledujici analytické ¢asti jsou popsany zakladni

informace o podniku a hlavni ¢innost firmy.

Nasleduji analyzy vnitiniho prostiedi pomoci metody 7S, Porteriv model konkuren¢niho
prostfedi, Slept analyza a Lewiniv model. V této casti prace je i popsan provedeny
marketingovy vyzkum, ktery vyrazné¢ napomohl sestavit dany podnikatelsky zdmér. Na

zaver je sestavena SWOT analyza.

V posledni, navrhové ¢asti je jiz detailné popsany dany podnikatelsky zamér. Je vybrana
lokalita, navrzen marketingovy plan a sestaven finan¢ni plan, vramci kterého jsou
vycisleny predpokladané naklady a také jsou odhadnuty ocekavané vynosy. Na zakladé
téchto poznatki je uren ocekavany hospodarsky vysledek, ktery sice v prvnim roce
podnikéani vychazi jako ztrata, v nasledujicich letech podnikani jiz je ale tvofen zisk.

Nasleduje analyza rizik a jsou zde navrzena opatfeni na snizeni téchto rizik.

Pro spravné rozhodnuti podnikatele jsem dale zahrnul i oportunitni naklady. Po jejich
aplikaci vychazi podnikani ztratové i ve druhém roce, ve tietim roce podnikani se jiz tvoii
zisk ve vysi 72 341 K¢ a ve Ctvrtém roce 361 189 K¢. Do budoucich let ocekavam
zvySovani ziskli na zakladé splaceného uvéru a vyssi poptadvce z ditvodu rozvijejiciho se
cestovniho ruchu v dané oblasti a budovani dobrého jména cukrarny. Dovolim si tedy
konstatovat, Ze je mozné tento podnikatelsky zamér realizovat. Samotné rozhodnuti je ale
na podnikateli, zda je ochoten podstoupit dana rizika a vlozit Usili a energii do tohoto

podnikatelského zdméru.
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Nova cukrarna v Obchodnim Domu
Kostka

Jak Casto navstévujete OD Kostka?
(O Neékolikrat tydné

(O Jednou tydné

(O Neékolikrat mésiéné

(O Jednou mésiéné

(O Neékolikrat za rok

(O Jsem tu poprvé

Uvitali byste cukrarnu s moznosti posezeni v OD Kostka?

O Ano
O Ne
(O Nevim
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Jaky druh kavy si bézné objednavate?
|:| Espresso

Espresso doppio

O

Ristretio
Espresso macchiato
Cappuccino
Americano
Caffé Latte
Videriska kava
Alzirska kava
Turecka kava
Filtrovana kava
Frappé

Ledova kava

Jing:

o 00000000 00a0o

Jaky druh dezertu byste uvitali v nabidce nového podniku?

|:| Medowvnik
|:| Tiramisu
[] Cokoladovy

(] ovocny
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(] vetrnik

[J venecek
(] Spicka

[] Trubicka
[] Cheesecake
|:| Zmrzlina
(] RAW dezert

|:| Wafle

[] Palaginka

(] Jine:

Pohlavi

O Muz
O Zena

Vékova skupina
() 16-251let
() 26-451let
() 46-60let

@® 61 avicelet
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2019 1 9 375,68 1 966,67 7 409,02 392 590,98
2019 2 9 375,68 1930,24 7 445,44 385 145,54
2019 3 9 375,68 1 893,63 7 482,05 377 663,49
2019 4 9 375,68 1 856,85 7518,84 370 144,65
2019 5 9 375,68 1819,88 7 555,81 362 588,84
2019 6 9 375,68 1782,73 7 592,95 354 995,89
2019 7 9 375,68 1745,40 7 630,29 347 365,60
2019 8 9 375,68 1707,88 7 667,80 339 697,80
2019 9 9 375,68 1670,18 7 705,50 331 992,30
2019 10 9 375,68 1632,30 7 743,39 324 248,91
2019 11 9 375,68 1594,22 7 781,46 316 467,45
2019 12 9 375,68 1 555,96 7819,72 308 647,73
2020 1 9 375,68 1517,52 7 858,17 300 789,57
2020 2 9 375,68 1478,88 7 896,80 292 892,76
2020 3 9 375,68 1 440,06 7 935,63 284 957,14
2020 4 9 375,68 1401,04 7974,64 276 982,49
2020 5 9 375,68 1361,83 8 013,85 268 968,64
2020 6 9 375,68 1322,43 8 053,25 260 915,39
2020 7 9 375,68 1282,83 8 092,85 252 822,54
2020 8 9 375,68 1243,04 8 132,64 244 689,90
2020 9 9 375,68 1 203,06 8172,62 236 517,27
2020 10 9 375,68 1162,88 821281 228 304,46
2020 11 9 375,68 112250 8 253,19 220 051,28
2020 12 9 375,68 1081,92 8 293,76 211757,51
2021 1 9 375,68 1041,14 8 334,54 203 422,97
2021 2 9 375,68 1 000,16 8 375,52 195 047,45
2021 3 9 375,68 958,98 8416,70 186 630,75
2021 4 9 375,68 917,60 8 458,08 178 172,67
2021 5 9 375,68 876,02 8 499,67 169 673,00
2021 6 9 375,68 834,23 8 541,46 161 131,54
2021 7 9 375,68 792,23 8 583,45 152 548,09
2021 8 9 375,68 750,03 8 625,66 143 922,43
2021 9 9 375,68 707,62 8 668,06 135 254,37
2021 10 9 375,68 665,00 8 710,68 126 543,69
2021 11 9 375,68 622,17 8 753,51 117 790,18
2021 12 9 375,68 579,14 8 796,55 108 993,63
2022 1 9 375,68 535,89 8 839,80 100 153,83
2022 2 9 375,68 492,42 8 883,26 91 270,57
2022 3 9 375,68 448,75 8 926,94 82 343,63
2022 4 9 375,68 404,86 8 970,83 7337281
2022 5 9 375,68 360,75 9014,93 64 357,87
2022 6 9 375,68 316,43 9 059,26 55 298,61
2022 7 9 375,68 271,88 9103,80 46 194,82
2022 8 9 375,68 227,12 9 148,56 37 046,26
2022 9 9 375,68 182,14 919354 27 852,72
2022 10 9 375,68 136,94 9238,74 18 613,98
2022 11 9 375,68 91,52 9284,16 9 329,81
2022 12 9 375,68 45,87 9329,81 0,00
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