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ABSTRAKT

Smyslem této bakalarské prace je vypracovani podnikatelského planu na zalozeni nového
cukraiského podniku. Teoreticka cast prace obsahuje zdkladni informace tykajici se
podnikéani, tvorby podnikatelského planu, finan¢niho plénu a analyzy okoli podniku.
Praktickd ¢ést néasledn¢ predstavuje samotné zpracovani podnikatelského planu pro novy

cukraisky podnik.

Kli¢ova slova: podnikatelsky plan, podnikani, cukrarska vyroba, analyza prostiedi, finan¢ni

plan

ABSTRACT

The purpose of this bachelor's thesis is to prepare a business plan for the establishment of a
new confectionery company. The theoretical part of the thesis contains basic information
regarding business, creation of a business plan, financial plan and analysis of the company's
surroundings. The practical part then presents the actual processing of the business plan for

the new confectionery company.

Keywords: business plan, business, confectionery production, surroundings analysis,

financial plan
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UvVOD

Jako téma mé bakalarské prace jsem si zvolila ,,Podnikatelsky plan na zalozeni nového
cukraiského podniku®. Cukrafina a obecné peceni je mou velkou vasni jiz n¢kolik let, a je
to ¢innost, které bych se urcit¢ v budoucnu chtéla vénovat v rdmci svého vlastniho

podnikéni.

Je velmi t€zké piijit v dnesni dob€ na néco uplné nového, proto rada zkousim vylepSovat
rizné jiz existujici recepty a hledat zpiisoby, jak tyto cukrarské vyrobky inovovat a pretvaret
je do néceho nového. Napad na podnikani, ktery budu popisovat ve zbytku prace je také

mym planem, jak svij sen zacit jednoho dne realizovat.

V teoretické ¢asti prace je obsaZena problematika zdkladnich pojmt tykajicich se podnikéni,
jako je definice samotného podnikani, podnikatele, podniku, vyrobku a sluzby. Déle jsou
predstaveny pravni formy podnikani a specifikace podnikatelského planu. Poté stru¢ny tivod
do marketingu a managementu v podnikani, strategického fizeni a finan¢niho fizeni
podniku. V posledni kapitole teoretické Casti je poté rozepsana teorie tykajici se analyzy

prostiedi podniku.

Prakticka ¢ast obsahuje vypracovanou analyzu prosttedi podniku a podnikatelsky plan, ktery
zahrnuje pfestaveni podniku a vyrobktl, marketingovou a obchodni strategii, finan¢ni plén,

ptedpoklad budouciho riistu jeho mozna rizika.

Zavérem prace je zhodnoceni konkurenceschopnosti a Zivotaschopnosti daného podniku.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Tato bakalafska prace ma za cil vytvorit podnikatelsky plan pro novy vyrobni cukraisky
podnik, ktery se zamétuje na vyrobu sladkych cukraiskych vyrobki pro riizné spolecenské
akce a vyznamné udalosti. VedlejSim cilem préce je zjistit, zda vytvoieny podnik mize na

trhu uspésné existovat.

Préace se sklada z teoretické a praktické Casti. V teoretické Casti autorka provedla metodu
literarni reSerse, aby ziskala potfebné teoretické znalosti pro tvorbu podnikatelského planu.
Reserse se tyka teorie podnikéni, podnikatelského planu, marketingu a managementu

v podnikani, strategického fizeni, financniho fizeni a analyzy okoli podniku.

V praktické ¢asti autorka provedla analyzu trhu a konkurence, aby zjistila, jaké faktory
mohou ovlivnit podnik a jaky je potencidl na trhu, a poté vytvotila kompletni podnikatelsky
plan. V zavéru prace autorka predstavuje mozny budouci rozvoj podniku a zhodnocuje jeho

zivotaschopnost a konkurenceschopnost.
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I. TEORETICKA CAST
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1 PODNIKANI

1.1 Definice podnikani

Podnikani mizeme definovat jako soustavnou c¢innost, kterou podnikatel vykondva za
ucelem zisku. Tuto ¢innost dale vykonava svym jménem na vlastni naklady, na vlastni riziko

a také na vlastni odpovédnost. (Co je to podnikani?, 2012)

Pro spole¢nost mé podnikani a jeho rozvoj klicové dusledky. Diky podnikani vznika mnoho
novych firem i zivnosti, a to pfispiva k hospodarskému rastu. V ramci konkurenceschopnosti
se firmy snazi stdle vice inovovat a vytvaret novou nabidku na trhu spottebiteld, ¢imz také
vytvaii moznosti zékaznické volby, kterymi uspokojuji potfeby poptavky. (Srpova, 2020)

Mezi nejcastéjsi divody, pro¢ se lidé pousti do podnikani patii Casova flexibilita, vyssi
finan¢ni piijmy, nezavislost a seberealizace, pti které se kazdy snazi po sobé zanechat n¢jaky

odkaz pro budouci generace. (Moravek, 2010)

1.1.1 Typy podnikani

Podnikéni jako Zivotni styl — ¢loveék se rozhodne pro podnikéni, jelikoz nadale nechce byt

zaméstnancem, ma nizké ambice a operuje na lokalnim trhu.

Podnikani zdrzenlivé — podnikatel vramci jeho firmy pokryvd vétsi Gzemi, avSak

nepiedpokladéa zasadni rist.

Podnikani nadéjné — podnikatel ma vizi uspéchu, snazi se ziskavat a udrZzovat zakazniky,

zlepSovat se a ma ambice k dalSimu rastu v rdmci svych omezeni.

Podnikéani s vysokym potencidlem riistu — podnikatel ma detailné provedeny prizkum trhu

a snazi se na n¢j dostat napf. s novym produktem nebo uplné novou technologii.

Podnikéni revoluéni — podnikatel se svym novym produktem tvoti zaroven i tplné€ novy trh.

(Srpova a Rehot, 2010)

1.1.2 Cile podnikani

KaZzdé podnikani ma svij vlastni jedinecny cil. Takovych cili miZe byt vice, nékteré z nich
hlavni, jiné vedlejsi a také ty méné dilezité. Spravné nastaveny cil dokdze podnikatele navést
na spravnou cestu, kterou ma své podnikani smétovat. Cil podniku by mél byt stanoven jasné

a srozumiteln¢. Také by na né¢j mél podnikatel nahliZet realisticky a mél by si urcit termin,
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do které¢ho chce daného cile dosahnout. M¢l by také byt schopny po dosazeni cile fict, do

jaké miry jej opravdu dosahl. (Safrova Dragilova, 2019)

Podnikatel pii zacatku podnikani mize mit rizné divody, pro¢ s podnikanim zacal, ale velké
vetsing je hlavnim cilem podnikani dosazeni zisku a celkové trzni zhodnoceni podniku. Jini
podnikatelé mohou také mit za cil vytvoteni dobrého jména spole¢nosti. (Jaké mohou byt

cile podnikani?, 2019)

1.1.3 Podnikatelska etika

Etika v podnikédni spojuje zdkladni etické principy s ¢innostmi podnikani. Podnikatelska
etika rozebira problematiku vztahti mezi jednotlivymi subjekty podnikani, které¢ by se k sob&
vzajemné méli chovat eticky. Etické chovani v rdmci podnikani zahrnuje dodrzovani
pravidel, poctivost, spravedlivé rozhodovani, spravné jednani s obchodnimi partnery i
zdkazniky a mnoho dalSich. Podnik mize mit z jeho etického chovani urcité vyhody.
Zakaznik je takové firme vice loajalni a jeho hodnoceni podniku vytvari dobré jméno, které
nasledné¢ vytvati divéru nejen novych zikazniki, ale také zaméstnanct. (Seknicka a

Putnova, 2016)

1.1.4 Rizika podnikani

Pfi podnikdni musi zacinajici podnikatel vzdy pocitat stim, Ze existuje urcita
pravdépodobnost neuspéchu. Jsou rizika, se kterymi podnikatel dopiedu pocita a ma Sanci
se na n¢ pripravit, nebo je dokonce eliminovat. Ale jsou 1 takova rizika, ktera firmu zasahnou
bez varovani a neni mozné se na né piipravit jako byla napt. pandemie Covid 19. (Safrova

Drasilova, 2019)

Zékladnim pravidlem podnikéni je mit veskeré smlouvy nebo dohody v pisemné podobé¢ a
radn¢ vSe dokumentovat. Pokud by se tak dostal podnikatel do problému, pisemnosti mu
z n¢j pomuzou daleko 1épe nez pouhd slovni domluva zaloZena na ditvéfe. Problémy mohou
nastat také v pfipadé€, kdy se podnikatel bude soustfedit pouze na jeden produkt. Kazdy
vyrobek prochazi svym zivotnim cyklem a podnikatel tak postupem Casu mulze piijit o
velkou Cast trzeb a miize se dostat do nepfijemnych dluhti. Podobné rizikové je vazat se
pouze na jednoho odbératele nebo dodavatele. Pokud by totiz kterykoliv z téchto ¢lanku
zacal mit problémy, vSe by se promitalo i do problému spolecnosti. Negativné na podnik
muze dale ptisobit podcenéni marketingové propagace. Diky ni se totiz zakaznici dozvidaji

o daném produktu, a v opacném piipad¢ bez ni nemaji tuseni, ze produkt existuje, coz muze
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vést ke slabym az nulovym trzbam. Pokud se jedné o vyrobni podnik, jeho nejvétsim rizikem
je zvySovani cen vyrobnich faktort, které jsou pii dané podnikatelské Cinnosti vyuzivany.
Nutné zvySovani ceny produktu negativné plisobi na tu Cast zdkazniki, ktera je praveé na

cenu velice citliva. MlzZe se tak stat, ze podnik ptijde o nékteré své zakazniky.

V podnikani je rizik samoziejmée vice, podnikatel by je m¢l dokazat identifikovat a délat vse
pro to, aby v budoucnu negativné neovlivnila jeho podnikani. (6 nejcasteji podcenovanych

rizik v podnikani, 2020)

1.2 Podnik

1.2.1 Definice podniku

Podnik je chapan jako ekonomicky subjekt, ktery svymi ¢innostmi pfetvaii vstupy na
vystupy, nebo také jako subjekt, ktery vznikl a naddle existuje za ucelem podnikani.
K podniku pravné patii hmotny i nehmotny majetek a prava, kterd mu v tomto ucelu

vypomahaji.

Vseobecné znaky podniku:

- Hospodarnost — podnikova snaha o nejhospodarné;jsi praci se vstupy a vystupy firmy.
- Kombinace vyrobnich faktor — nejefektivnéjsi kombinace vyrobnich faktord.
- Finan¢ni rovnovéha — dovednost podniku pracovat se svymi finan¢nimi prostiedky.

Specifické znaky podniku:

- Autonomie — nezavislost a svoboda podnikatelské ¢innosti bez velkych zésaht statu.

- Soukromé vlastnictvi — vlastnik podniku ma pravo na rozhodnuti, zda se bude
podnikani pfimo castnit, ¢i nikoliv.
- Ziskovost — snaha o maximalizaci zisku a jeho tvorbu pomoci podnikatelskych

procesii. (Srpova a Rehot, 2010)

1.2.2  Zivotni cyklus podniku

KaZzdy podnik nezavisle na své velikosti prochdzi béhem své existence n¢kolika vyvojovymi
stadii, které se daji jinak nazvat jako Zivotni cyklus podniku. Tento cyklus je mozné rozdélit
do 4 vyvojovych etap. Prvni etapou je etapa riistu, ve které ma spolecnost vysoké prodeje.
Druhou etapou je zralost podniku, ve které spoleCnosti stale rostou jeji prodeje, ale uz ne

takovou rychlosti, jako v prvni fazi. Firma se dostdva do konkurenc¢niho stfetu s ostatnimi
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firmami na trhu. Tteti etapa poklesu zobrazuje klesajici prodeje i pocty zdkaznikl. Posledni
etapou je poté zanik spoleCnosti. Bud’ z vlile majitele, nebo z donuceni v ramci situace.

(Zivotni cyklus firmy: co by o ném mél védét kazdy podnikatel, 2022)

1.2.3 Malé a stiedni podniky

Velikost podniku, zda je maly nebo stiedni, nejcastéji uréuje pocet zaméstnancti daného
podniku nebo hodnota jeho ro¢niho obratu. Tyto tdaje se pro urCeni velikosti zjist'uji

z hodnot, které vykazuje podnik za posledni podnikatelské obdobi.

Jako stfedni podniky se klasifikuji ty, které zaméstnavaji méné jak 250 lidi a podnikovy
obrat neni vyssi, nez 50 milionti euro. Malé podniky jsou poté podniky, které maji méné jak
50 zaméstnanct a jejichz ro¢ni obrat neptfekroci 10 miliond euro. Mensi néz malé podniky
jsou poté drobni podnikatelé, kteti nezaméstnavaji vice jak 10 lidi a jejich obrat neni vyssi

jak 2 miliony euro. (Definice malého a stfedniho podnikatele, 2014)

1.3 Podnikatel

1.3.1 Definice podnikatele

Podnikatel je osoba, kterd uskuteciiuje podnikatelské c¢innosti za ucelem zisku, ale 1
s pfijetim rizika, Ze miZe svij vlastni kapital ztratit. Podnikatel dokaZe rozpoznat
podnikatelské ptilezitosti a umi efektivné vyuZzivat své zdroje k tomu, aby dosahl svych cild.
Tato osoba nadéle do svého podnikani vklada sviij Cas a Gsili a piebird za néj odpovédnost.

(Veber a Srpova, 2012)

1.3.2 Vlastnosti uspéSného podnikatele

vvvvvv

osobnostni vlastnosti a na jeho dispozice. Osobnostni vlastnosti jiz podle svého nazvu
predstavuji osobnost podnikatele, napf. jeho poctivost, dlslednost, divéryhodnost,
schopnost se rozhodovat a mnoho dalSich. Dispozice podnikatele jsou naopak jeho

schopnosti, dovednosti a védomosti. (Veber a Srpova, 2012)

Investoti u budoucich podnikatelii hledaji zejména 6 vlastnosti, kterymi jsou schopnost
budovani silnych vztahti, optimisticky pohled na véc, schopnost prace se zpétnou vazbou,
chut’ k uceni, integrita a chti¢ vyniknout (Chcete podnikat? 6 vlastnosti, které¢ by mél mit

kazdy nadéjny startupista, 2015)
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1.3.3 Zakladni chyby podnikatelu

Kazdy podnikatel ve své pracovni ¢innosti miize a pravdépodobné i udéla nékolik desitek
chyb. V ramci tohoto podtématu autorka prace vybrala 5 nej€astéji probiranych chyb, které

by chtéla zminit.

Nerovnovaha mezi praci a osobnim zivotem — je velmi dilezité, aby si podnikatel nasel tu

spravnou rovnovahu mezi svym osobnim zivotem a pracovnim zivotem.

Strach — strach je jednim z mnoho z&sadnich omezeni, diky kterému se podnikatel obava

napt. novych véci a novych pftilezitosti.

Zména chovani — kazdy podnikatel by s rostouci moci nemél zapominat na pokoru a tictu

k druhym, at’ uz jsou na jakékoliv pracovni nebo platové pozici.

Neredlné ocekdvani — zacinajici podnikatelé mohou mit piedstavu o vlastnim vyrobku nebo

sluzb¢ az piili§ optimistickou.

Vzdavani se a podcenovani — velka vétSina podnikéni neni uspésna hned ze zacatku své

¢innosti, proto by mél byt podnikatel trpélivy, a hlavné se svého podnikatelského snu

nevzdavat. (Rostecky, 2013)

1.4 Vyrobek

Vyrobkem je hmotné zboZi, co ma schopnost ziskat zdkaznikovu pozornost.

Vyrobek se dale déli do 3 Girovni:

- Vyrobkové jadro — predstavuje klicové funkce vyrobku a diivod, pro€ si zédkaznik
produkt kupuje (napt. telefon si kupujeme kvili tomu, ze s jeho pomoci mizeme
volat, psat, fotit).

- Hmatatelny vyrobek — ¢ast, ktera poukazuje na to, v ¢em je vyrobek jiny oproti
konkurenci (napf. lepsi barvy, velikosti, ceny).

- Obohaceny vyrobek — vlastnosti, které vyrobku ptidavaji hodnotu (napt. prodlouzena
zaruka, servis, prodej na splatky).

V ramci zavadéni nového produktu na trh musi vyrobce rozhodovat o vyrobkovych fadach,
o znacce a o baleni. Podnikatel musi pfi budovani znacky vymyslet idedlni jméno a logo,

které¢ zakaznika zaujme a podvédomeé si jej zapamatuje.
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Pfi rozhodovani o baleni musi podnikatel brat v ivahu, jak bude vypadat bezprosttedni
primarni obal vyrobku (napt. 1ahev pitné vody), poté musi myslet i na sekundarni obal, ktery
ma za ukol chranit obal primarni (napi, kartonova krabice) a v posledni fadé¢ musi brat
v uvahu také piepravni baleni, které je nutné pouzit pii piepravé nebo skladovani vyrobku.
Pti tvorbé baleni podnikatel musi vymyslet, jakou bude mit obal velikost, tvar, z jakého bude
materialu a v jaké bude barve. Baleni vyrobku ma 3 klicové funkce — ochrannou, informacéni

a propagacni. (Kozak a Staiikova, 2008)

1.4.1 Zivotni cyklus vyrobku

Kazdy prodkut od uvedeni na trh prochdzi Zivotnim cyklem. Zivotni cyklus takového
vyrobku miize byt riizné¢ dlouhy a jeho délku je mozné prodluzovat riznymi inovacemi nebo

vylepSenimi. S délkou zivotniho cyklu poté souvisi i uspeéSnost prodejt a ziskovost.

Zivotni cyklus vyrobki se déli do 4 etap:

1. Uvedeni vyrobku na trh — finan¢n€ naro¢né zavadéni na trh, nizké prodeje.
2. Rust vyrobku — zdkaznici maji povédomi o vyrobku, rist prodejt.
3. Zralost vyrobku — maximalni poptavka po produktu, zpomalovani riistu prodeje.

4. Upadek vyrobku — zakaznici o vyrobek nemaji zijem a na trhu dominuji novi

konkurenti. (Zivotni cyklus vyrobku, 2019)

1.5 Sluzba

Sluzba je nehmotna cinnost, kterou muze jeden clovék nabizet druhému za ucelem
uspokojovani potieb. Neni pravidlem, ze produkce sluzeb je spojena s vyuzitim hmotného
zbozi. Pokud je ale vyuziti nutné, piijemce sluZzby se nestavad vlastnikem tohoto zboZi.

(Vastikova, 2014)

1.5.1 Vlastnosti sluzeb

Sluzby maji 4 diilezité vlastnosti, kterymi jsou nehmatatelnost, pomijivost, neodd¢litelnost

a proménlivost.

Nehmatatelnost — nehmatatelnost sluzby spociva v to, ze sluZzbu neni mozné zhodnotit

pomoci zddného z fyzickych smysli. Zakaznik si nemutze sluzbu predem prohlédnout ani

odzkouset. Nehmatatelnost miize byt zaroven pficina, pro¢ si zakaznik sluzbu nezakoupi,
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jelikoz je to pro néj ptilis velké riziko. Pii ndkupu sluzeb se zakaznici fidi pomoci hodnoceni

a doporuceni od svého okoli.

Neoddélitelnost — vyroba a nasledn¢ i1 spotieba sluzby se kond za ptitomnosti jednoho

urCitého zékaznika, ktery je tak soucasti jeji produkce a neni mozné jej od ni oddélit.
Zakaznik a poskytovatel sluzby se potkaji za G¢elem realizace sluzby, i kdyz neni pravidlem,
aby zékaznik byl pfitomny cely Cas, kdy je sluzba poskytovana. Napft. pii objednani dortu

neni tfeba, aby zakaznik byl u celého procesu peceni.

Proménlivost — proménlivost sluzby uzce souvisi s jeji kvalitou. Zdkaznici jsou casto
nepiedvidatelni a je t€zké pfesné urcit jejich chovani. Proto jsou nékteré sluzby ptizplisobeny
individuaIné konkrétnimu zdkaznikovi.

Pomijivost — kvili skute¢nosti, Ze jsou sluzby nehmatatelné, zaroven postradaji moznost je

skladovat, vracet, prechovavat a nebo znovu vyuzivat. Pro dany okamzik se sluzby stavaji

ztracené. (Vastikova, 2014)
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2 ZACATEK PODNIKANI

2.1 Uplny zaditek

Nez se ¢lovek rozhodne pro zacatek podnikani, mél by si nejdiive ujasnit nekteré zakladni
informace. Hned na zacatku by si mél si definovat, v jakém oboru chce své podnikani vést a
zda bude na trhu nabizet vyroky nebo sluzby a poptipad¢ jaké to budou. S tim déle souvisi
volba formy podnikani spole¢né¢ s ohledem na podminky jejiho vzniku. Poté by se m¢l
zamyslet kolik bude potiebovat financi, jestli bude potiebovat provozovnu, zaméstnance,
jaké musi dodrZovat normy, jak funguje danova evidence dané formy podnikani atd. Hlavné
by se ale clovek mél zamyslet nad tim, zda je pro n¢j opravdu podnikani spravna volba, zda
ma k nému potiebnou motivaci, osobnostni i védomostni predpoklady. (Zvazujete podnikéni

- samostatnou vydélenou &innost (SVC)?, 2022)
2.2 Pravni formy podnikani

2.2.1 Fyzicka osoba — osoba samostatné vydéle¢né ¢inna

Podnikani jako fyzicka osoba je jednim z nejjednodussich zpusobu, jak mtze ¢lovek zacit
podnikat, jelikoZ k jeho zahdjeni si pouze staci po splnéni minimalnich podminek zazadat o
zivnostensky list. Mezi tyto podminky patii naptiklad plnoletost, bezithonnost, svépravnost
a zaplaceni poplatku. Nekteré druhy Zivnosti vyzaduji také odbornou zpiisobilost v daném
oboru. Fyzicka osoba déle podniké na své jméno, odpoveédnost a ruci celym svym majetkem.

Tato forma podnikani je vhodna pro malé a zac¢inajici podniky.

Zivnosti se déli na 2 zdkladni druhy — koncesované a ohlasovaci. Zivnosti ohlaSovaci se dale
d€li na zivnosti femesIné a vazané, které vyzaduji odbornou zpiisobilost a na zivnosti volné,
u kterych odbornost neni nutna. (Pravni formy podnikani podrobnég. Jaké existuji a kterou

si vybrat?, 2023, Vyberte si spravny druh podnikéni, 2022)

2.2.2 Pravnické osoby

Spole¢nost s ru¢enim omezenym (S.R.O.)

Podnikéni jako spole¢nost s ru¢enim omezenym je neoblibenéjsi forma podnikéani v Ceské
republice. Stejné jako u osoby samostatné vydélecné ¢inné je tieba, aby spolecnost s ru¢enim

omezenym ziskala Zivnostensky list. Minimalni kapital pro zaloZeni spolecnosti je 1 K¢ a
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zakladajici osoba poté ruci pouze do nesplacené vyse vkladu. Zalozeni spole¢nosti s ru¢enim

omezenym vyzaduje komplexnéjsi administrativu, ale pasobi pro podnik divéryhodnéji.

Je ale nutné podotknout, Ze podniky s takovou pravni formou podlé€haji dvojimu zdanéni. To
probihd tak, Ze od zisku se nejdiive odecte 19% v rdmci dané z pfijmu pravnickych osob,
ten je nasledné rozdélen mezi spolecniky, ktefi ho musi opét zdanit nyni 15% v rdmci dan¢

z ptijmu fyzickych osob.

Akciova spolecnost (A.S.)

Akciova spolecnost na rozdil od spolecnosti s ru¢enim omezenym méa mnohem vys$si naroky
na zékladni kapital, ktery je nastaven na 2 000 000 K¢&. Co se tyka ruceni, za zavazky
spole¢nosti ruci jeji samotny zakladatel a nikoli spole¢nici. Velikost vlastnickych podilti

spolecnikli poté zavisi na druhu akcii.

Vefejna obchodni spole¢nost (V.0O.S.)

K zalozeni vetejné obchodni spole¢nosti jsou nutnosti minimaln¢ 2 spole¢nici, ktefi maji
vetSinou stejné podily a stejné vysSe vloZzené¢ho zékladniho kapitalu, u kterého neni stanovena

minimalni hodnota a také rovnocenné ruc¢i za zavazky spole€nosti svym majetkem.

Komanditni spole¢nost (K.S.)

Komanditni spole¢nost musi byt zaloZena minimalné 2 spole¢niky — komandistou a
komplementafem. Komandista je ten, ktery vkladd zdkladni kapitdl, u kterého neni
stanovena minimalni hodnota. Komandista nadale ruci celym svym osobnim majetkem do
vySe prave jeho vlozeného vkladu. Komplementai naopak od komandisty nemé povinnost

zakladniho vkladu, ale za zdvazky dané komanditni spolec¢nosti ru¢i celym svym majetkem.
Druzstvo

Na rozdil od vetejné obchodni spolecnosti a komanditni spolecnosti jsou pro zaloZeni
druzZstva pozadovany minimalné 3 osoby a zakladni kapital v hodnoté 50 000 K¢. Existuje
mnoho forem druzstev, jako naptiklad bytové, uvérové, socidlni atd. (Pravni formy
podnikani podrobné. Jaké existuji a kterou si vybrat?, 2023, Vyberte si spravny druh
podnikani, 2022)
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3 PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatelsky plan podnikateli slouzi k utfibeni jeho myslenek, které se tykaji jeho
budouciho podnikani. Vytvaii se pied zacatkem podnikani a napomaha k ovéfeni toho, zda
je toto podnikani realné ¢i nikoliv. Podnikatel podnikatelsky plan tvoii proto, aby zjistil, jaké
finance bude potfebovat na zacatek podnikéni, jaké naopak potecou podnikem pii jeho
fungovani, co vSe musi zajistit, zda na podnikéni sta¢i sam, nebo bude potiebovat
zameéstnance, a hlavné také to, zda je na trhu opravdu zajem o jeho produkt nebo sluzbu.

(Svobodova a Andera, 2017)

Podnikatelsky plan by mél jeho ¢tenafe zaujmout, proto je vhodné, aby plan byl stru¢ny,
logicky napsany a hlavné pravdivy. (Blackwell, 2017)

3.1 Struktura podnikatelského planu

Struktura podnikatelského planu je dilezitym prvkem, ktery dokéze udrZet pozornost jeho
¢tenafe a usnadni mu orientaci mezi jeho jednotlivymi ¢astmi. Podnikatelsky plan mize byt

rozdélen naptiklad do néslednicich jedendcti ¢asti.
1. Titulni strana
2. Obsah
3. Uvod
4. Popis podnikatelské ¢innosti a cili podniku
5. Popis produktu a konkurenéni vyhody
6. Analyza konkurence a trhu
7. Obchodni a marketingova strategie
8. Zahajeni a nasledné fizeni podnikatelské ¢innosti
9. Financni plan
10. Dlouhodoby pohled
11. Ptilohy

Tento seznam je samoziejm¢ mozné doplnit o dalsi ¢asti nebo dokumenty, které napomtizou

ke zvySeni atraktivity podnikatelského planu. (Blackwell, 2017)
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3.1.1 Titulni strana

Titulni strana je zdrojem zékladnich informaci o podnikatelském zdméru. Na titulni strané
bychom m¢éli najit obchodni nazev spolec¢nosti spolecné s logem, jméno autora a dalSich
podilejicich se osob na tvorbg, IC spole¢nosti a kontakty. Déle je vhodné také doplnit datum
zalozeni budouciho podniku a prohlaseni o divérnosti celého dokumentu. (Srpova, 2011,

Zuzanak, 2022)

3.1.2 Obsah

Obsah podnikatelského planu je dilezitym pomocnikem pro piehlednost podnikatelského
planu. Idealni plan by mél byt stru¢ny o délce jedné nebo jedné a pil strany velikosti papiru
A4. Takovy obsah by mél byt roz¢lenény na nadpisy prvni az tfeti urovné. Je tfeba si davat

pozor na dals$i ¢lenéni, aby obsah nepiisobil neptehledné. (Srpova, 2011)

3.1.3 Uvod

Pro autora projektu a pro ctendfe jeho planu je uvod dualezitym c¢lankem. Autor
podnikatelského planu v tvodu struéné predstavi dalezit¢ body svého podnikatelského
planu. Rozsah uvodu je doporu¢eny na maximalné 1 stranu velikosti papiru A4. Tato ¢ast je

takovym lakadlem pro Gtenafe k preéteni celého planu. (Safrova Drasilova, 2019)

3.1.4 Popis podnikatelské ¢innosti a cili podniku

Hned na zac¢atku podnikatelského planu jeho autor stru¢né popise, v jakém oboru planuje
vést své podnikani, jakou pravni formu jeho podnikani bude mit, kde bude jeho sidlo a co
planuje nabizet na trhu. Dale autor také sepiSe, v jaké fazi se jeho podnikéani aktualn€ nachazi

a jaké jsou jeho cile, kterych chce v budoucnu dosdhnout. (Podnikatelsky plan, 2022)

3.1.5 Popis produktu a konkuren¢ni vyhody

V této Casti se Ctenadi dozvi detailnéjSi informace o nabizeném produktu nebo sluzbé a
zaroven o jeho konkurencni vyhod¢€. Tato ¢ast byva pro autora nejobtiznéjsi, jelikoz je to
cast, ve které bude autor nejvice optimisticky a nadSeny ze svého ndpadu a potencialni
investor nemusi mit stejny nazor. Je proto diilezité predstavit vyhodu, ktera dokaze vyplnit
volné misto na konkuren¢nim trhu. V této sekci je autorem také popséano, jak dany produkt

nebo sluzba funguje a jaké ma vlastnosti. (Blackwell, 2017)
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3.1.6 Analyza konkurence a trhu

Prazkum trhu pfed zacatkem podnikani je zasadni. Podnikatel musi nejdiive analyzovat trh,
na kterém planuje jeho produkt nebo sluzbu nabizet. Musi si tak definovat obor podnikéni,
jeho specifické znaky, poptavku a také trendy. V ramci této kapitoly si podnikatel také
definuje svého cilového zdkaznika. Pfed zacatkem podnikéni je dale nutné si zmapovat
konkurenci na trhu, kterd nabizi podobné nebo stejné vyrobky a sluzby. V ramci této ¢asti
také podnikatel nachdzi na trhu pfilezitosti, které mize na trhu vyuzit a vytvari tak

konkurenéni vyhodu. (Svobodové a Andera, 2017)

3.1.7 Obchodni a marketingova strategie

Marketingova a prodejni strategie je klicovym prvkem v budoucim uspéchu podnikani.
V ramci této Casti planu podnikatel vysvétluje, jak bude jeho produkt nebo sluzbu nabizet na

trhu a jaké bude propagace tohoto vyrobku nebo sluzby. (Cantero-Gomez, 2019)

3.1.8 Zahijeni a nasledné rFizeni podnikatelské ¢innosti

V této Casti autor podnikatelského planu odpovidé na otazky o tom, jak bude podnik fizen,
jaké bude podnik vyuzivat vyrobni metody, kdo se bude starat o kancelatské zalezitosti a

kdo bude tidit a kontrolovat finance. (Blackwell, 2017)

3.1.9 Finan¢ni plan

V ramci finan¢niho planu by si mél podnikatel spocitat, jaké finance bude potiebovat pro
zahajeni podnikani (zakladatelsky rozpocet). Podnikatel v této Casti planu miize také
predstavit, jaké finan¢ni prostfedky bude investovat sdm ze svych zdroji, jaké prostfedky
bude potfebovat z externich zdrojii a na co tyto prostfedky vyuZije. Podnikatel by zde mél
dale vytvoftit predpoklady jeho pfijmi a vydaji (cash flow) nejlépe na prvni 2 roky jeho
podnikani a také si mtize také vytvofit planovanou rozvahu, vykazy zisku a ztraty, vypocitat

si bod zvratu a mnoho dal$iho. (Svobodova a Andera, 2017)

3.1.10 Dlouhodoby pohled

Investor si v této Casti podnikatelského planu mlze piecist, jak se podnik mize vyvijet
v budoucnu ze strany napiiklad novych produktli a technologii. Pohled do budoucna, ktery
se tyka rozvoje je velmi obtizné vytvofit a nejpravdépodobnéji bude pfilis optimisticky.
Hlavni je zkratka objasnit to, ¢eho chce podnik v budoucnu dosahnout. (Blackwell, 2017,
Zuzanak, 2022)
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3.1.11 Prilohy
Mezi ptilohy podnikatelského planu patii jakékoliv dalSi dokumenty, ve kterych je mozné
najit uzite¢né informace tykajici se podnikatelského planu. Mezi mozné ptilohy mohou pattit

naptiklad fotografie, smlouvy, certifikace atd. (Cantero-Gomez, 2019)
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4 MANAGEMENT A MARKETING V PODNIKANI

4.1 Management v podnikani

Management je soubor urc¢itych podnikovych aktivit, které se zamétuji na lidi, ¢i skupiny
lidi a ptisobi na né tak, aby tito lidé ud€lali, co je nutné pro dosazeni cilt firmy. Management
vyznamné¢ ovlivituje chod firmy a i jeji budouci rozvoj. Manazerské aktivity se 1isi v kazdém

podniku, ale je mozné je rozdé¢lit do tii skupin podle ¢asového hlediska.

Strategické tizeni — ma dlouhodoby charakter, jsou provadény vrcholovou urovni

managementu a soustfedi se na budouci rozvoj firmy.

Operativni fizeni — plany které jsou vyhradné kratkodobé (jedna se o tydny az mésice) a

napomahaji k provedeni taktickych zdméru.

Taktické fizeni — tizeni které je také kratkodobého charakteru (do jednoho roku) a jeho

ukolem je dosazeni strategickych cilt. (Veber a Srpova, 2012)

4.1.1 ManaZer

Manazer ma v podniku velky podil na jeho uspéchu. ManaZer je vysoce postaveny
pracovnik, vétSinou profesional, ktery se stard o dané oddéleni v podniku. Jeho povinnosti
se lisi podle odvétvi, ve kterém se podnik pohybuje. Nejcastéji se ale jednd napiiklad o
vedeni lidi, feSeni problému, fizeni rozpoctu odde¢leni, hledani novych zaméstnanci,
hodnoceni vykonu oddéleni atd. Kazdy manaZer by mél mit ke své préci urcité predpoklady,
které by mél neustale rozvijet. Dobry manazer by mél byt schopny ve vedeni lidi i tymd a
m¢él by efektivné komunikovat a rozhodovat. Déle by kazdy tGspé€Sny manazer mél mit
schopnost budovani vielych vztahi jak s partnery, tak se zdkazniky daného podniku. (What
Is a Manager? Definition, Role and Responsibilities, 2023)

Kazdy manazer mé svij osobity styl fizeni, kterymi se snazi dosdhnout cile firmy. Nékteti
mohou byt autoritativni, svym podfizenym zadavat ukoly a rozhodovat sami. Na druhou
stranu jini mohou byt vic konzultativni a ve svych rozhodnutich se s podfizenymi aktivné

radit, nebo zcela nechavat rozhodnuti na nich. (Veber a Srpova, 2012)
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4.2 Marketing v podnikani

4.2.1 Definice a podstata marketingu v podnikani

Jadro kazdého podnikani je tvofeno pravé marketingem, ktery vyrazné rozhoduje o
ptedpokladu tspéchu nebo netspéchu firmy. Marketingové zajmy jsou soustiedény na

zakaznickou hodnotu a na uspokojovani ptani a potieb zédkaznika. (Karlicek, 2018)

Ukolem marketingu v podnikani je tak spravna identifikace potieb zakaznikd. Dale zpisobu,
jak tyto potteby uspokojovat, kde je uspokojovat, a také zjistit, jakou cenu je zdkaznik
ochoten za toto uspokojeni potieb zaplatit. Pot¢ marketing miize dany produkt nebo sluzbu

prezentovat zdkaznikiim a nabizet na trhu. (Safrova Drasilova, 2019)

4.2.2 Marketingovy mix 4P

Marketingovy mix je souborem popisu 4 marketingovych rozhodnuti — produkt, cena, misto
a propagace. Produkt (product) popisuje libovolny produkt nebo sluzbu a jejich odlisnost od
konkurence. Cena (price) popisuje cenovy vynos dané¢ho produktu nebo sluzby a zahrnuje
také cenotvorbu. Misto (place) pfiblizuje, jak bude vedena marketingova komunikace se
zakazniky. Propagace (promotion) popisuje to, jak se produkt nebo sluzba dostane

k cilovému zakaznikovi. (Karlicek, 2018)

4.2.3 Marketingové trendy

Marketingové trendy se neustale méni, a proto je pro firmy zasadni, aby dokazaly rychle a
efektivné reagovat na trzni zmény. Sledovani trendl firmdm napomdha ke zvySeni jejich

atraktivity pro zédkaznika, upoutani pozornosti a konkurenceschopnosti.

Socidlni sité¢ — v dneSni dobé je velmi dullezitd prezentace firem a jejich produktl na
socidlnich sitich. Obsah by mél jeho divdka zaujmou, oslovit a pfi nejlepSim postrcit napft.
ke koupi inzerovaného vyrobku nebo sluzby. Na socidlnich sitich firma mize vyuzivat i

placenou reklamu, kterd zvySuje dosah mezi potenciondlni zdkazniky.

Diiraz na potéSeni a pohodli — lidé po ustupu pandemie Covidu-19 hledaji potéseni a

uspokojeni. Zacinaji klast diiraz na kvalitu a tradici vyrobki. Podniky, které toto nabizi si

mohou v budoucnu pfilepsit.
Personalizace — ¢im dal vice zakaznikl vyhledava firmy, které dokazou jejich vyrobek nebo
sluzbu ptizplsobit jejich specidlnim pfanim. Proto firmy potfebuji analyzovat své zdkazniky

a jejich chovani.
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Dlouhodobé spoluprace s tviirci — dlouhodoba spoluprace s tviirci na socialnich sitich znacce

dodéva diivéryhodnost a zarovei je to pro firmu i dobra reklama. (15 Key Marketing Trends

Brands Need To Take Note Of In 2022, 2022)
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5 STRATEGIE A STRATEGICKE RIZENIi

5.1 Definice strategie

Strategii firmy miizeme chapat, jako pfipravenost podniku na budouci situace. Je to proces
krokli spolecnosti, které se snazi dosahnout predem vytyCeného cile. Na konci urcitého

obdobi se cela strategie hodnoti a zjist'uje se, zda byla uspesna, ¢i nikoliv. (Fotr, 2012)

5.2 Strategické rizeni

Strategické fizeni je pro firmd dualezitym prvkem, jehoz pomoci je mozné zvysit
konkurenceschopnost a udava smér, jakym by se méla firma ubirat. Strategické fizeni firmy

probiha ve 3 zékladnich fazich.

Prvni faze je formulace strategie, ve které se diskutuje o poslani firmy a dale se formuluji
vize, mise a strategické cile. Vystupem prvni faze strategického fizeni je strategicky plan,
ktery obsahuje pfesné specifikované dlouhodobé cile, na které se firma bude soustfedit.
Druhou fazi je tvorba strategického planu, ktery podrobné popisuje kroky, které vedou
k dosaZeni cilli definovanych v prvni fazi. Posledni fazi je samotna implementace firemni
strategie. Ta se uskuteciiuje pomoci ndstrojii operativniho fizeni, které¢ maji za ukol
zprostfedkovat plynuly efektivni chod podnikovych procesti. Firma si musi stanovit néjaky
taktickym plan, zabezpecit nutné vyrobni faktory a dale pozorovat chod procest provozu.
Pfi tomto monitorovani chodu jeji strategie si podnik zaznamené odchylky a vysledky svych
¢innosti. V ramci celé implementace strategie je za potiebi kvalitni komunikace mezi ¢lanky
podnikovych procest, diky kterym se strategie mtze ptizpisobovat. (Fotr et al., 2017, Fotr,

2012)

5.2.1 Strategicka vychodiska (poslani, vize, strategické cile)

Poslani — poslani firmy je vymezeno odpovéd'mi na 3 kliCové otazky: ,Jaky smysl ma
budouci podnikani firmy ?<, ,,Cim se firma li§i od konkurence a pro koho jsou jeji vystupy
urceny ?°, ,,Co chce firma v budoucnu dosdhnout ?*. Poslani obecné vyjadiuje smysl

dlouhodobého fungovani podniku a definuje z jakého divodu podnik viibec existuje.

Vize — vize zobrazuje budouci stav podniku. Jednd se prakticky o piedstavu, jak dané firma
bude vypadat, jak bude fungovat a na jakém misté bude v budoucim case. Pti tvorb¢ vize je
dulezité nejdiive definovat aktualni stav firmy a az poté ten budouci. Vize by méla byt pii

nejlepSim flexibilni, aby bylo mozné ji postupem casu aktualizovat ve prospéch spolecnosti.
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Spravné definovand vize napomahd k rozvoji firmy, motivaci zaméstnanci, napomaha pii

marketingové propagaci a firemnim rozhodovani.

Strategické cile — strategické cile vyjadiuji koncovy stav jednotlivych oblasti podniku

v navaznosti na kompletni vizi. Mezi takové oblasti patfi napt. firemni rast, financni
vykonnost, situace na trhu a dalsi. Strategické cile podniku se nejlépe definuji podle metody
SMART. (Fotr, 2012, Vize firmy: Jak a proc ji definovat, 2022)

5.3 Hodnoceni uspéSnosti implementované strategie

Firmy si pro implementaci podnikové strategie Casto vybiraji metodu Balanced Scorecard

(BSC), ktera se na strategii diva ze Ctyt zakladnich perspektiv.

- Perspektiva riistu a uceni — zahrnuje potencial rlstu, inovace, osvojeni novych

znalosti, implementaci novych systému a dalsi.

- Perspektiva finan¢ni — sleduje finan¢ni ¢innosti podniku.

- Perspektiva internich podnikovych procesi — zaméfuje se na Cinnosti, které se

odehravaji uvniti chodu firmy.

- Perspektiva zdkaznickd — popisuje cilového zakaznika a ptileZitosti, jak a kde tohoto

zakaznika ziskat.

Kazda perspektiva se nasledné hodnoti podle danych méfitek firmy. Takovd meétitka se
vytvaii jako stanoveni cile, kterého v tomto odvétvi chce podnikatel dosahnout a tyto cile
poté porovnava se skute¢nosti. Diky tomuto tak miiZze odhalit, zda ma negativni ¢i pozitivni

uspesnost zvolené strategie. (Kaplan a Norton, 1996)
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6 FINANCNI PLAN A FINANCOVANI PROJEKTU

Finan¢ni fizeni podniku vymezuje podnikové cinnosti, které se zabyvaji ziskavanim
dostate¢nych financ¢nich prostiedkli, investovanim, rozdélovanim zisku, a to vSe s cilem
dosazeni maximalizace podnikové hodnoty. Finan¢ni fizeni tak rozhoduje o nejlepsich

variantach pohybu nepenézniho i penézniho majetku spolecnosti. (Slavik, 2013)

Finan¢ni plan je dilezitou casti podnikatelského planu. Kazdy finan¢ni plan by mél
obsahovat veskeré finanéni ¢innosti podniku, které musi byt vzdy zdivodnitelné. (Safrova

Drasilova, 2019)

6.1 Zakladni ucetni vykazy

vvvvvv

ztraty a prehled o penéznich tocich neboli cash flow. (Slavik, 2013)

6.1.1 Rozvaha (bilance)

Rozvaha zobrazuje strukturu majetku a zdroji spole€nosti v urcity okamzik. Rozvahu si
muze firma sestavit kdykoliv v prib¢hu jeji ¢innosti, avSak nejcastéji se sestavuje az pfi
ucetni zavérce. Rozvaha obsahuje aktiva, kterd zobrazuji majetek podniku a pasiva, ktera
naopak vyjadiuji, z jakych zdrojt jsou aktiva financovana. Hlavnim pravidlem rozvahy je,

ze aktiva a pasiva se musi vzdy rovnat. (Scholleova, 2017, Slavik, 2013)

Aktiva se déli na dlouhodoby a kratkodoby majetek. Dlouhodoby majetek mé podnik ve

vlastnictvi po dobu delsi jak 1 rok, a naopak kratkodoby majetek vlastni v obdobi do 1 roku.

Dlouhodoby majetek:

- Dlouhodoby majetek hmotny — pozemky, stroje, budovy, ...
- Dlouhodoby majetek nehmotny — softwary, licence, goodwill, ...
- Dlouhodoby majetek finan¢ni — cenné papiry, akcie, ...

Kratkodoby (obéZznv majetek):

- Vécna podoba — material, zasoby, nedokoncend vyroba, ...

- Penézitd podoba — penize na Gctech, penize v pokladnég, pohledavky, ...
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Pasiva se déli stejné jako aktiva na dv¢ kategorie, a to vlastni kapital a cizi zdroje. Pro jejich
spravné urceni je dalezité spravné rozpoznat ptivod finan¢niho zdroje. Cizi zdroje jsou totiz

ty, které je nutné po urcité dobe¢ splatit, jelikoz jsou dluhem podniku.

Vlastni kapital:

- Zakladni kapital — penézni vklad podnikovych vlastnikl pfi jeho zalozeni.

- Kapitalové fondy — vyuzivaji se predevsim u akciovych spolecnosti jako hodnota

rozdilu mezi pivodni a aktudlni cenou akcii.

- Fondy ze zisku — fondy, které uchovéavaji penézni prostiedky pro piipad

nepiedvidatelnych krizovych udalosti.
- Nerozdéleny zisk — zisk, ktery nebyl rozdélen mezi vlastniky.
Cizi zdroje:
- Dlouhodobé cizi zdroje — maji splatnost delsi jak 1 rok.

- Kratkodobé cizi zdroje — maji splatnost do 1 roku. (Slavik, 2013)

6.1.2 Vykaz zisku a ztraty (VZZ)

Pomoci vykazu zisku a ztraty podnikatel mize zjistit, jak Gspé$né bylo jeho podnikatelské
obdobi. Vykaz zisku a ztraty sleduje hospodaiské vysledky a vykazuje ptehled veskerych
nakladti a vynost podniku za dané ucetni obdobi a také jejich rozdil (vynosy — néklady),

ktery je definovan jako vysledek hospodateni. (Scholleova, 2017, Slavik, 2013)

6.1.3 Cash flow (prehled o penéZnich tocich)

Cash flow zachycuje skutecné penézni toky spolecnosti za urcité obdobi. Zobrazuje tak
vznik a vyuziti penéznich prostfedkl podniku. Pti skute¢nosti, Ze podnik mé pfehled o svych

penéznich tocich je pro n¢j jednodussi tyto toky fidit. (Tausl Prochazkova, 2018)

Cash flow je tvofena:

- Penéznimi ptijmy — hotovostni prodej, piijcky, hotovostni vklady, ...

- Penézni vydaje — vyplata zaméstnaneckych mezd, platba dani, platba faktur,

hotovostni nakupy, ...
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Metody zjistovani cash flow:

- Pfima metoda — spociva jednoduchym souctem veskerych piijmi a vydaja firmy za

dané ucetni obdobi.

- Nepfimd metoda — vychazi z vysledku hospodateni, ktery se déle upravuje o

nepenézni polozky.

Penézni toky firma ziskava ze 3 podnikovych ¢innosti:

- Provozni ¢innost — obsahuje ¢innosti podniku souvisejici s jeho béZznymi ¢innostmi.
- Investi¢ni ¢innost — obsahuje ¢innosti souvisejici s ndkupem investi¢niho majetku.

- Financ¢ni ¢innost — obsahuje financni operace. (Slavik, 2013, Tausl Prochazkova,

2018)
6.2 Naklady a vynosy

6.2.1 Naklady

Naklad je definovan jako penézni Castka, kterd byla za dané ucetni obdobi vynaloZena
v ramci spotfeby podniku. Tato spotieba probéhla bez zavislosti na skutecnosti, zda probéhla

realna penézni transakce. (Scholleova, 2017)

Naklady maji rizné pojeti jejich ¢lenéni. Druhové ¢lenéni (Clenéni nakladl podle druhu
vstupu), ucelové ¢lenéni (Clenéni nakladi podle ucelu jejich vynalozeni), kalkula¢ni clenéni

wevr

(Popesko a Papadaki, 2016)

6.2.2 Vynosy

Vynos je chapan jako kladné penézni castka vysledku hospodaieni za urcité obdobi. Tuto
¢astku podnik ziskal bez ohledu na to, jestli ¢astka byla nebo nebyla opravdu zaplacena.

Mezi vynosy se fadi trzby, finan¢ni a mimotadné vynosy. (Slavik, 2013)

6.3 Zakladatelsky rozpocet

Zadny podnikatelsky plan se neobejde bez sestaveni zakladatelského rozpoétu, jelikoZ pied
tim, nez se podnikatel pusti do jakékoliv ¢innosti, musi mit dostatecné finan¢ni zdroje pro
realizaci jeho zaméru. Musi brat v potaz jednorazové ziizovaci néklady, ndklady na

pocatecni nakup zdroji a mnoho dal$iho. Vytvoreni zakladatelského rozpoctu napomaha ke
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zjisténi mnozstvi potfebnych finan¢nich zdroju pro zacatek podnikéani a dale hledd moznosti,

jak je mozné podnikani financovat. (Zakladatelsky rozpocet, 2019)

Pokud neni mozné, aby si zacatek podnikani podnikatel hradil cely sam z vlastnich zdrojt,
muze tak zacit premyslet nad tim, jaky je pro néj nejlepsi externi zdroj financovani. Mezi
takovy miize patfit napiiklad ptjcka od banky, dotace a nebo pokud bude mit $tésti, mize

najit dobrého investora. (Knop, 2012)
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7 ANALYZA PROSTREDI PODNIKU

7.1 Situacni analyza

Situacni analyza zkouma vnitini i vn&j$i prostfedi podniku. Podnikatel situacni analyzu
vytvaii kvili tomu, aby si zmapoval okoli podniku a definoval si faktory, které ovliviuji
nebo budou ovliviiovat jeho podnikéni. Zaroven mu také tato analyza napomiize v urceni
silnych i slabych stranek jeho podnikani. V dnesni dob¢, kdy se trh rychle méni a roste je pii

zacatku podnikéni nezbytné provést analyzu prostfedi podniku. (Srpova, 2011)

7.2 Analyza prostiedi firmy

Marketingové prostiedi podniku je velice proménlivé a predstavuje nekoneéné mnoho
prilezitosti, ale i hrozeb, které je potfeba tfadné¢ analyzovat. Idealni firma by méla mit
schopnost se svému okoli efektivné ptizpiisobovat a reagovat na jeho zmény. Diky tomu
firmy zvySuji svoji konkurenceschopnost a Sanci na preziti. (Jakubikova, 2013)

7.2.1 Vnéjsi prostiedi

Vnéjsi prostiedi podniku se d€li na mikroprostfedi a makroprostiedi podniku.

Makroprostiedi

Makroprostiedi zahrnuje vlivy okolniho prostfedi, které jsou pro firmu opravdu té€zké
ovliviiovat. A nebo i takové vlivy, které nemtize ovlivnit viibec. Cilem analyzy je v zavéru
urcit takové faktory, které opravdu ovliviiuji podnikani dané firmy. Podniky pro prizkum

jejich makroprostredi nejcastéji vyuzivaji analyzu PEST. (Jakubikova, 2013)

PEST analyza rozebira 4 faktory, které plisobi na podnik z vnéj$iho prostedi — politické
(pracovni pravo, danova politika, prava ochrany Zivotniho prostiedi, ...), ekonomické
(arokové sazby, inflace, stav ekonomiky daného statu, ...), socidlni (kultura, v€kové
rozloZeni populace, riist populace, ...) a technologické (digitalizace, automatizace, véda a

vyzkum, ...). (PEST Analysis, 2022)

Mikroprostredi

Naopak od makroprostiedi mikroprostfedi zahrnuje ty vlivy, které je podnik schopny
ovlivnit. Do mikroprosttedi patii obchodni partnefi, zdkaznici, konkurence a vetejnost, ktera

podnikani ovliviiyje.
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Pred zacatkem zkoumdani mikroprostiedi je vhodné, aby podnik také provedl analyzu
odvétvi, ve kterém bude uskuteciiovat svoji ekonomickou ¢innost. Struktura odvétvi mize
byt automatizovana (na trhu je vice malych podniki), a nebo konsolidovana (na trhu je jen

par podnikt, které jsou ale siln¢).

U analyzy mikroprostiedi je mozné vyuzit metodu Porterova modelu péti sil, diky které
podnik dokéaze identifikovat konkurencni silu v daném odvétvi. Mezi tyto sily patii aktudlni
konkurenti v daném odvétvi, novy konkurenti na trhu, dodavatelska sila, odbératelska sila a
hrozba identickych produktl. Podnik v zavéru vyhodnocuje, v jakém méfitku tyto faktory
ovliviiuji jeho ¢innost a také se snazi pfijit na to, jak se proti nim ucinné branit. (Porter's 5

Forces Explained and How to Use the Model, 2022, Jakubikova, 2013)

7.2.2 Vnitini prostiedi

Vnitini prostfedi firmy je tvofeno zdroji, kterymi podnik disponuje a jeho dovednosti je
efektivné vyuzivat. Podnik musi byt také schopen pomoci téchto zdroji reagovat na trzni
zmény. Analyza vnitiniho prostfedi podniku mize byt utvarena pomoci metody péti ,,M*,
kterd zahrnuje praci, financovani, vybaveni, Cas, materidl. Cilem zkoumani vnitiniho
potencidlu firmy je najit véci, ve kterych podnik vynikd a porozuméni veSkerym jeho

schopnostem. (Jakubikova, 2013)

7.3 Metody marketingové situa¢ni analyzy

Situacni analyza nespociva pouze ve sbéru potfebnych dat, ale také v jejich analyzovani, aby
mohla byt v budoucnu vyuzita. K jejich interpretaci se tak vyuzivaji rizné¢ metody. Téchto
metod je mnoho, proto byla autorkou této prace zvolena jen 1 nejznaméjsi, kterou detailnéji

v dal$i podkapitole rozebira. (Jakubikova, 2013)

7.3.1 SWOT analyza

SWOT analyza je velmi casto vyuzivana technika, kterd podnikatelim napomaha
k definovani silnych stranek, slabych stranek, podnikovych ptilezitosti a hrozeb. Informace
k témto 4 zminénym skupindm se zaznamenavaji do tabulky o velikosti 2x2. Do silnych
stranek miiZze podnik zaradit véci, ve kterych vynika a které déla dobfe. Dale také véci, diky
kterym si 1i8i od konkurence. Mezi slabé stranky se fadi naptiklad to, zda mé podnik n¢jaké
omezené zdroje nebo silné konkurenty. Ptilezitosti dale obsahuji takové véci, které podniku
mohou do budoucna pfinést uzitek. A posledni ¢ast vymezuje hrozby, které mohou podnik

zavazn€ ohrozit v rdmeci jeho riistu a tspéchu. (Shewan, 2022)
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II. PRAKTICKA CAST
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8 UVOD DO PRAKTICKE CASTI

V nasledujici praktické Casti bude c¢tenafi predstaven konkrétni podnikatelsky plan na
vytvoieni nového vyrobniho cukraiského podniku v Olomouckém kraji ve mésté Prostéjov,

ktery nese nazev SEA.

Podnik se zamétuje na vyrobu a prodej sladkych cukrafskych vyrobku, které jsou zejména
ureny pro novomanzele, oslavence a malé i velké spolecenské akce. Jednd se o
monoporcove dortiky ve sklenic¢kach, susenkové jmenovky a klasické nebo i svatebni dorty.
Cilem podniku je poskytovat osobni piistup ke kazdému zékaznikovi, a to v kombinaci s

kreativnim pfistupem k tvorbé cukratskych vyrobki.

Prakticka ¢ast dale obsahuje analyzu trhu a konkurence, pfedstaveni nabizenych produkti,

marketingovou a obchodni strategii a finan¢ni plan.

Tento podnikatelsky plan je v soucasné dob¢ ve fazi rozpracovani pro osobni a studijni ucely

autorky.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 39

9 ANALYZA KONKURENCE A PRUZKUM TRHU

9.1 Analyza ziakaznika a definice cilové skupiny

Cilovou skupinou podniku SEA jsou budouci novomanzelé, oslavenci anebo firmy a
organizace, které planuji jakékoliv spoleCenské eventy a maji zajem o externi cukraisky
catering. Cilovymi zakazniky jsou tak osoby (muZzi i Zeny) ve véku okolo 25 — 80 let. Podnik
cili zejména na akce poraddané na Moravé, ale neni problém pii zdjmu o sluzby podniku

udélat objednavku ze vzdalengjsich ¢asti CR.

9.2 Analyza konkurence a postaveni podniku v odvétvi

Na trhu se nachazi desitky podniki, které nabizi vyrobu sweet bart a které obsahuji Sirokou
Skalu cukraiskych produktl. Avsak dezerty do skleni¢ek nabizi jen mala cast t€chto podnikt
a ta nabizi pouze klasické dezerty jako tiramisu, panna cotta a rizné druhy ochucenych
pudinkd. SuSenkové jmenovky se na Ceském trhu neobjevuji viibec. Proto je nabidka

podniku SEA v ramci tohoto produktu na trhu jedinecna.
9.3 PEST analyza

9.3.1 Politicko-legislativni vlivy

Politicko-legislativni faktory ptsobici na vné&jsi prostfedi podniku jsou pracovni pravo,

danova politika, ochrana spotiebitele a politicka stabilita Ceské republiky.

Dulezitym prvkem pii zakladani cukratské vyroby jsou hygienické normy, podle kterych
musi byt prostory zafizeny. Vyrobni prostor je tfeba mit rozdéleny na nékolik mistnosti,
které oddéluji sklady, kuchynn, WC a ostatni. Prostor kuchyné by mél byt v nejlepSim
mozném piipadé vykachlickovany, nebo vymalovany barvou, kterou je mozné omyt. Je tieba
také zajistit specialni odvétravani kazdé mistnosti (pokud je tfeba), nerezovy nabytek a
mnoho dal$iho. VSechny pfistroje musi byt zrevidované a celé prostory musi projit
hygienickou kontrolou, hasi¢skou kontrolou a také stavebnim tfadem. Cely proces

zafizovani vyrobnich cukratskych prostorii je velmi Casové i finanéné€ naro¢ny.

9.3.2 Ekonomické vlivy

Mezi ekonomické faktory, které budou piisobit na podnik SEA autorka zatfadila vyvoj
pramérné mzdy a nezaméstnanosti. Snizeni primérné mzdy, nebo obecné snizovani mez

obyvatel CR, miize zpiisobit strach, kviili kterému potencialni zakaznici za¢nou Setfit své
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penize a déavat si vétsi pozor, za co a kolik utraci. V tomto ptipadé lidé pravdépodobné
nebudou mit zajem planovat velké a financné nakladné svatby nebo oslavy, na které by si
vyrobky podniku SEA mohli objednat. Jak bude pozdé€ji zminéno v hrozbach SWOT
analyzy, dal$im vnéj$im faktorem, ktery miize mit negativni vliv na podnik, je zvySovani

cen energii a surovin, které by siln¢ ovlivnilo cenu nabizenych produkt podniku.

9.3.3 Socialné-kulturni vlivy

Moderni spolecnost, ktera velkou vétSinu svého volného Casu travi na socialnich sitich a
ktera se snazi Setfit zivotni prostfedi a podporovat mistni podniky, je idealnim zdkaznikem
pro firmu, ktera vytvaii domaci produkty balené¢ do ekologickych obalti. U lidi se ¢im dal
oblibenéjsi stdva moznost customizace, kterd jim dodéava pocit, Ze jsou vyjimecni a maji

proto vetsi zdjem o produkty, které si mohou ptizptlisobit podle svych ptani a potieb.

9.3.4 Technologické vlivy

Nové technologie kazdy den ulehcuji praci v kuchyni a Seti ¢as. Prikladem mohou byt
naptiklad kuchyniské roboty, které zpracuji té€sto sami, vySlehaji vejce a jiné. Dalsi skvélou
technologii jsou i1 automatické trouby s pecicim senzorem, které si samy pohlidaji u peceni
korpust jeho vlhkost a ukon¢i pecici cyklus ve chvili, kdy je korpus hotovy. S ptichodem
novych technologii ptichazeji také nové moZznosti, které se daji efektivné vyuzit a firma SEA

by jim byla urcité oteviena.

9.4 SWOT analyza

Tabulka 1: SWOT analyza

Silné stranky Slabé¢ stranky

- Domaci vyroba - Pocet zamé&stnanct

- Individudlni pfistup k zdkaznikiim - Lokalita vyrobniho mista

- Esteticky vzhled produktt - Malé vyrobni prostory
Ptilezitosti Hrozby

- Konani spolecenskych akci - ZdraZzovani elektrické energie

- Nov¢ snatky - Zdrazovani potravin

- Nadchazejici oslavy - Pandemie Covid 19
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Silné stranky

Silnou strankou SEA je doméci vyroba a Cerstvost nabizenych produktt. Posledni dobou
piibyva jedincii, ktefi se snazi kupovat ¢eské vyrobky a podporovat malé Ceské podniky.
Proto by praveé ta skute¢nost, Ze SEA nebude sériova vyroba, mohla byt velkym plusem pro
budouci prodeje. Dalsi silnou strankou je moznost piizptisobeni ptichuti vyrobkt dle ptani
zakaznika a individualni piistup. 21. stoleti je dobou socidlnich siti a sdileni kazdého detailu

zivota online. Vizualni stranka produktu tak mtze byt silnym lakadlem.

Slabé stranky

Jednou ze slabych stranek podniku SEA je umisténi jeho vyrobny a zaroven tak tedy i
vydejniho okénka, které bude mit sidlo v malém mésté. Toto mulze zapticinit malou
klientelu, kterd by ovSem mohla byt daleko vétsi, pokud by se podnik nachazel v centru
vétsiho mésta. Dalsi slabou strankou SEA je také skutecnost, Ze majitelka bude ze zacatku
podnikéani jedinym zaméstnancem. Tim, Ze v podniku bude pracovat pouze majitelka, by
mohl vzniknout problém, Ze objednavky nebude sama stihat vyhotovit v€as a v pozadované

kvalité a nebude sama zvladat administrativni prace.

Ptilezitosti

Ptilezitosti pro podnik je kazda budouci svatba, oslava a nebo spolecenska akce, které se
muze SEA stat soucasti. Diky stdle novym zakdzkdm a spolupracim se podnik miize
zviditelnit a rozvijet. Zakazky na vétsi spoleCenské akce mohou byt i cesta do nékterych
¢lanki a internetovych ptispévki, které podpoii jméno a €innosti firmy a mohou ji zafidit

kvalitni reklamu.

Hrozby

Obrovskou hrozbou pro podnikani v cukraiském i pekatrském femeslu je zdrazovani energii.
Pokud by se vyrazné zdrazila cena elektrické energie, bylo by nutné také zvysit cenu
produkti, coz by mohlo zptisobit mensi zadjem o nabizené produkty, a to v§e by mohlo vést
ke sniZeni pfijml a vzniku problémi s financovdnim podniku. Obdobné takova hrozba
pfichazi i se zdrazenim vstupnich surovin potifebnych k vyrobé. Dalsi hrozbou mtize byt 1
také pfichod nové generace obyvatel, ktera jiz nebude mit zdjem o uzavirani siatkt jak uz
z vlastniho presvédceni nebo také kvili finanénim moznostem, které jim usporadani svatby
nedovoluji. V posledni fad¢ je hrozbou i navrat pandemie Covidu 19, diky kterému by vznikl

zakaz potadani velkych akci a svateb a tim padem by podnik pfiSel o své hlavni klienty.
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10 PODNIKATELSKY PLAN

10.1 Popis podnikatelské ¢innosti

SEA (akronym — sweetly ever after) je mal4 firma zalozena jako zivnost (neplatce DPH),
ktera se orientuje na cukrarskou a pekaiskou vyrobu na zakazku formou sladkého
cateringu. Podnik bude cilit zejména na svatby, na které bude vyrabét sweet bary. Déle
podnik bude vyhledavat i vétsi spolecenské akce jako jsou plesy, promo a firemni akce,

rodinné oslavy, festivaly a jiné.

& <
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Obrézek 1: Logo podniku (vlastni zpracovani)
10.1.1 Cile a vize podniku

Cilem podnikani firmy SEA je pfedavani gastronomického zazitku zakaznikiim, osobni
pfistup ke kazdému zékaznikovi a prodej vizudlné zajimavych produkti k uspokojovani
potieb a prani zakaznika za ucelem zisku. Vizi podniku do budoucna je neustale rozsifovat

svou nabidku o dalsi cukraiské produkty.

10.2 Popis produktu a konkurenéni vyhody

SEA bude zakaznikim nabizet svatebni 1 jiné zakazkové sweet bary. Pfesnéji jde o nabidku
monoporcovych dortikll, customizovanych susenek a svatebnich i jinych dortd. Pti velkém
zajmu v rdmci objednavky bude také mozné se domluvit i na vyrobé jinych cukratrskych

produkti.
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10.2.1 Produkty

Monoporcové dortiky

Mezi nabizenymi sladkymi vyrobky se vyjimaji zejména monoporcové dortiky vyrabéné do
prihlednych skleni¢ek. Takové dortiky budou na vybér v Siroké paleté prichuti korpust a
krémt, které si muze zékaznik libovolné nakombinovat. Dale si bude moci pfidat i

doplnkové ingredience jako polevu, ovoce, ofisky a dalsi.

Vyhodou dortikii ve sklenicce je to, ze se konzument dortiku nijak neuspini a miZe si dezert
pfenaset bezpecné€ z mista na misto, nebo si jej se zavieny vikem schovat na pozdéji. Dortiky

predevsim vypadaji esteticky velmi hezky jak ve skutecnosti, tak na fotkach.

Obrazek 2: Monoporcovy dortik (vlastni fotografie)

Tabulka 2: Nabizené ptfichuté¢ monoporcovych dortikt

Pfichuté korpusti | Vanilka, ¢okolada, citron, kava, ofech, kokos, red velvet, mrkev,

skorfice

Prichuté krému Vanilka, c¢okolada, citron, kokos, mascarpone, jahoda, malina,

karamel, viSen, stracciatella, kava

Polevy Cokolada, jahoda, karamel, lesni ovoce, bortivka, vanilka

Néco navic Oftechy, kokosové lupinky, cokolddové kousky, susenky, mandle,

ovoce, karamelové kosticky, zdobeni
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Dortiky také bude mozné objednat ve specidlni ,,party edici®, kterd bude kopirovat ptichuté

vybranych michanych drinkt jako naptiklad mojito, piniakolada, sex on the beach a dalsi.

SusSenky

I jednoducha unikatné nazdobena susenka se jménem miiZe na svatb¢ predstavovat velmi
zajimavy a origindlni prvek. Takovéd suSenka se muze na svatebni tabuli pouzit jako
jmenovka, ktera by nahradila ty klasické papirové. Svatebcané tak budou védét, kde je jejich

misto a zdroven si mizou na susence po usazeni pochutnat.

Obrazek 3: Susenkova jmenovka (vlastni fotografie)
Dorty
V nabidce SEA budou také svatebni dorty, u kterych si zdkaznik sdm miiZze zvolit velikost,
design a prichut. Samoziejm¢é bude také mozZnost objednat dorty na jiné slavnostni
prilezitosti jako napiiklad narozeniny nebo vyroci.
10.2.2 Vlastnosti produkti

Ekologicka mySlenka

V dnesni dobé¢ stale vice lidi dba na ekologickou udrzitelnost, a proto je nezbytnosti, aby
podnik veskeré své produkty balil s mySlenkou na zivotni prostfedi. Bude se proto vyhradné
pouzivat sklo na vice pouziti nebo papir, ktery se dd snadno recyklovat. Sklenicky, do
kterych se budou monoporcové dortiky vyrabét, budou podléhat vratné zaloze 8 K¢ (sklenice

+ vicko). Tyto sklenic¢ky poté budou mit odhadovanou Zivotnost v ob&hu asi ptl roku.

Zivotnost produktii

Vétsina nabizenych produktt slouzi k okamzité spotiebe. U vyrobkl obsahujicich maslové,

mascarpone nebo jiné krémy je zadouci produkty uchovavat pti nizkych teplotach. Pokud
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ale vyrobky budou stat ptl dne naaranzované napiiklad pravé na svatebnich stolech bez

ptimého slune¢niho svétla a 40 stupiiti, nehrozi jim nebezpeci snizeni kvality.

Doplnkovy detail produktu

Jak uz bylo vySe zminéno, dominantnim vyrobkem podniku jsou monoporocové dortiky
vyrabéné do vikem uzaviratelnych sklenicek. K tomuto produktu budou v nabidce i nalepky
na vrchni stranu vicek sklenice. Autorka by rada tento detail uvedla na piikladu. Zakaznik si
objedna dortiky na svatbu, ktera se by konala 12.12. a Zenich a nevésta se jmenuji Karel a
Michaela. Z téchto zékladnich informaci bude vytvofena jednoducha grafika, kterd se
prenese na malou kulatou nalepku o stejném pruméru jako viko kulatého uzavéru sklenicky
a nalepi se na n¢&j. Budouci manzel¢é tak budou mit unikatni a vizudln¢ atraktivni dezerty pro

své hosty.

yebni
s© deo

MICHALLA
& KAREL

12 /12
\ 4

Obrazek 4: Ptiklad svatebni nalepky (vlastni zpracovani)

Stejné tak je mozné na prani nalepky navrhnout na narozeninové oslavy nebo spoleenské
akce. Tyto nalepky si majitelka podniku bude navrhovat a tisknout sama, jelikoz ndklady na

jejich vyrobu tak budou daleko nizsi nez pii vyuziti externi firmy.

10.2.3 Myslenka kterou firma prodava

SEA se snazi zdkazniktim prodavat vyrobky, ze kterych budou mit pocit domaci vyroby
s kapkou lasky. Mozna to zni jako klisé, ale dezerty nejsou jen konzumni zboZi, ale také
mohou byt zazitkem. Podnik se bude chtit odlisit od sériové uspéchané vyroby a nabidnout
konzumentiim pocit, Ze na nich nékomu zalezi, a Ze vyrobek, ktery drzi v ruce, byl vyrobeny

pfimo pro n¢ a pro jejich chut'ové bunky.
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10.2.4 Konkurenéni vyhoda

Konkuren¢ni vyhodou na trhu je moznost libovolné kombinace vlastniho vybéru piichuti
vyrobki, které ma spolecnost SEA v nabidce. Dalsi vyhodou je i moznost customizace

suSenek podle prani zdkaznika specialné se jmény svatebnich hosta.
10.3 Obchodni a marketingova strategie

10.3.1 Obchodni strategie
Cena

Urceni ceny vyrobki probihalo v ramci spojeni metody stanoveni ceny podle konkurence a
stanoveni ceny podle nakladi. Cena monoporcovych dortikii byla stanovena na 100 K¢ za
kus. Takové cena zaroven pokryje veskeré ndklady na vyrobu a vytvoii i ziskovou marzi.
Cena suSenek byla stanovena na 60 K¢ za kus. Opét takova cena pokryje veskeré naklady na
vyrobu a vytvoii i ziskovou marzi. Cena dortu se pocita piimo podle jednotlivych
cukraiskych zkuSenosti autorky.

Distribuce

SEA bude mit pro zdkazniky pouze vydejové misto, kde si mohou své objednavky
vyzvednou, nikoli kamennou prodejnu. Kamenna prodejna by v piipadé takového podniku
byla naprosto zbytecna. Veskera vyroba se bude uskutecniovat ve vyrobnich prostorach a na
stejné adrese bude i vydejni okénko. Vyrobna bude mit sidlo v pfizemnim patie rodinného
domu na adrese Husovo namésti 66 v Prostéjoveé. Ve vyjimecnych pripadech bude mozné se

domluvit také na zpoplatnéné dopravé vyrobkli na pottebné misto piimo do rukou zakaznika.

Obchodni strategii podniku je obecné diferenciace od ostatnich vyrobct na trhu a snaha o

vytvareni jedinecné nabidky.

10.3.2 Marketingova komunikace a propagace

Dilezitym prvkem kazdého podnikani je jeho zviditelnéni. Je nutné propagovat podnik na
spravnych mistech tak, aby se o jeho povédomi dozveédéli spravni lidé (cilova skupina).
Dalsim klicovym prvkem je komunikace se zdkazniky a obecné¢ péce o jejich spokojenost a

budovani vztahu.
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E-mail a web

Objednavky budou pfijimény prosttednictvim vytvofeného webu, na kterém zakaznik
nalezne seznam produkt a sluzeb, ze kterych si vybere typ produktu a jeho mnozstvi. Déle
na webu bude mozné dohledat kontakty a adresy, informace o alergenech, ¢islo bankovniho
spojeni, fotogalerii a jiné¢ zakladni informace. Tento jednoduchy web bude vytvoten
komunikaci. Co se tykd menSich dotazti nebo individudlni domluvy, zdkaznik se
s majitelkou bude moci spojit i1 telefonicky. Dilezité je také zminit, Ze objednavky

monoporcovych dortikil jsou pod pravidlem odbéru minimalné 10 ks dortika stejné ptichuté.

Nas piibdh Nabidka Sluzby Kontakty f ¥ P E

SWEET BAR

SESTAV S| SVUJ VLASTNI
MONOPORCOVY DORTIK
PODLE CHUTI

GENERATOR

Obrazek 5: Navrh Givodni strany webu (vlastni zpracovani)

Socialni sité

Socialni site jsou v 21. stoleti hlavnim zdrojem vSech informaci dnesni spole¢nosti. Lidé zde
hledaji nejen informace, ale i inspiraci. Zarovenl pii prohlizeni svych profilli nardzi na
reklamy, které je mohou klidné navést k budoucimu nakupu. Nebo narazi na profily, které

je mohou zaujmout bud’ osobn¢, nebo je sdili jako idealni pro své pratele.

Pro firmu SEA autorka zvolila vyuZivani Instagramu, Facebooku a LinkedInu. Instagram a
Facebook budou slouzit jako hlavni ldkadlo budoucich zakazniki. Sledujici na téchto
platforméach budou sezndmeni s nabidkou vyrobkt a sluzeb spolecnosti. Uvidi zde také fotky
produkti a jiz vyhotovenych zakazek, diky kterym se mohou inspirovat k budouci

objednavce.
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Socialni sit TikTok bude prozatim na seznamu vyuzivanych platforem chybét. Autorka se
domniva, Ze tato platforma prozatim neobsahuje uzivatele, kteti by se mohli stat v nejblizsi

budouci dob¢ jejimi zakazniky.

Objednavky pfes socidlni sit€¢ nebudou pifijimany. VSichni poptavajici budou nésledné

pfesmérovani na webovou stranku (popfipadé emailovou komunikaci) kvili ptehlednosti.

10.4 Zahajeni a nasledné Fizeni podniku

Podnikani bude zahdjeno na zacatku roku 2025. Pted rokem 2025 se bude majitelka snazit o
prosazeni a zviditelnéni nabizenych produktli na socidlnich sitich, aby se dostaly do
poveédomi zakazniki diive, nez bude oficidlni start jejiho podnikani. Majitelka podniku bude
ze zacatku jedinym zaméstnancem spolecnosti a bude se starat o ndkupy surovin (v
obchodnim fetézci Tesco / Makro / Lidl), vyrobu, administrativu, propagaci a jiné. Ugetni
sluzby budou v rezii externi spole¢nosti a placeny mési¢nim pausalem. Podle uspésnosti

spole¢nosti bude dale zvazovano zaméstnani pomocné pracovni sily.

10.5 Layout vyrobniho podniku

Vyrobni misto bude rozdéleno do nékolika mistnosti — vstup, malad kancelar, Satna, WC,
ptedsiiika, uklidovéa mistnost, kuchyi a sklad surovin. Findlni postaveni mistnosti a piesny
layout bude pozdé€ji vyhotoven odbornym projektantem tak, aby splioval veSkeré

hygienické a stavebni normy.
10.6 Finanéni plan

10.6.1 Pocate¢ni kapital

Pocatecni finan¢ni vklad do spole€nosti bude 750 000,- (450 000,- vlastni zdroje majitelky
+ 300 000,- beztirocna ptjcka od otce majitelky). Takovy pocatecni kapital pokryje naklady

na zafizeni podniku, na ndkup pocatecnich surovin a potiebnych véci.

10.6.2 Predpokladané vydaje — prvotni vydaje na zarizeni podniku

Spotiebice

Dodavatel kuchyniskych spotiebicti bude firma ELTREND spol. s.r.0., ktera je ve vlastnictvi

otce majitelky. Spotiebice tak bude mozné zakoupit od dodavatele za lepSi cenu a s

prvotiidni péci v piipadé jakéhokoliv problému nebo vysvétleni funkei.
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Tabulka 3: Pfedpokladané vydaje — spotiebice
Druh spotiebice (specifikace) Kust Celkova cena s DPH v K¢
Trouba (HB234A0S0) 2 17 144
Mikrovinna trouba (BF550LMRO) 1 6513
Indukéni deska (EX875FVCIE) 1 20241
Odsavac¢ (LC96BBMS50) 1 8916
Mycka (SN63HX42VE) 2 13 320
Chladnicka (KIS1RADEO) 3 71 506
Mraznic¢ka (GIS 1NACFO0) 1 29 182
Kuchynsky robot (MUM9BX5S61) 2 53122
3 219 944
Nerezovy kuchyiisky nabytek
Tabulka 4: Pfedpokladan¢ vydaje — kuchynsky nabytek
Druh vybaveni Kust Celkova cena s DPH v K¢
Nerezovy stll se skiinkou 1 21 876
Nerezovy myci stll s odkapavacem 1 13179
Nerezovy myeci stil se 2 diezy 1 14 250
Nerezovy stil se skiiikou 3 33252
Nerezovy policovy vozik 1 6 640
Nerezovy policovy regal 4 31704
2 120 901
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Drobné vybaveni
Tabulka 5: Pfedpokladané vydaje — drobné vybaveni

Druh vybaveni Kust Celkova cena s DPH v K¢
Kos 4 1316
Misa ke kuchynskému robotu 6 3774
Nalevka 1 19
Maslovacka 2 78
Skrabka 2 58
Struhadlo 1 69
Metlicka 1 59
Kuchyiiska véha 2 598
Nuzky 1 59
Cednik 1 35
Odmérka 3 87
Odstaviovac 1 49
Zdobici sada 1 748
Nabeéracka 1 49
Obracecka 1 99
Gumova stérka 6 174
Sada piibora 1 149
Sada nozl 1 199
Sito na mouku 1 69
Forma na peceni 6 1194
Cukratsky niz 2 298
3 9180
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Upravy vyrobnich prostor

Tabulka 6: Predpokladané vydaje — tipravy vyrobnich prostor

Druh vydaje Kust Cena v K¢
Vymalovani omyvatelnou barvou X 40 000
Vykachlickovani podlah X 50 000
Stavebni pravy prostor X 200 000

3 290 000

Pocate¢ni nakup surovin

Nékup pocatecnich surovin bude pojat jako nakup vSech surovin, kterych bude casem
potfeba na vyhotoveni objednévek. Neni mozné pfedem odhadnout, o jaké ptichuté budou
mit zakaznici zajem, proto bude ndkup proveden tak, aby bylo mozné vyhovét kazdému

zakaznikovi podle jeho pfani a vybéru chuti.

Tabulka 7: Pfedpokladané vydaje — nakup pocate¢nich surovin

Druh suroviny Mnozstvi | Cena celkem s DPH v K¢
Hladké mouka 15 kg 404
Polohruba mouka 15 kg 404
Hrubé4 mouka 15 kg 404
Cukr krupice 15 kg 524
Cukr moucka 15 kg 629
Tttinovy cukr 15 kg 599
Vanilkovy cukr 100 ks 890
Kakao 5kg 1 995
Prasek do pecent 200 ks 980
Pudink v prasku 20 ks 398
Citronova kira 140 g 189
Vejce 500 ks 2995
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Slunec¢nicovy olej 101 799
Maslo Skg 1298
Plnotu¢né mléko 101 269
Mascarpone S5kg 798
Krémovy syr Skg 1395
Plnotucny tvaroh Skg 558
Smetana ke Slehani 51 798
Strouhany kokos S5kg 749
Ofechy 5kg 2 498
Zdobeni / posyp X 500
Poleva 5ks 750
Potravinarské barvivo 1 sada 699
Potravinarské aroma 10 ks 360
3 21878

Kancelaiské vybaveni

Jak uz bylo zminéno vyse, v objektu, kde budou vystavény vyrobni prostory, bude také mala

kancelat, ze které bude moci majitelka feSit administrativni zaleZitosti. Proto jsou zde

zahrnuty 1 vydaje na vybaveni malych kancelafskych prostor. V ramci téchto prostor bude

probihat jiz také zminény tisk kruhovych nélepek na vicka monoporcovych dortika.

Tabulka 8: Pfedpokladané vydaje — kancelaiské vybaveni

Druh vybaveni Kust Celkova cena s DPH v K¢
Stal 1 2490

Zidle 1 1490

Policovy dil 1 5130

Kancelarsky papir 2500 759
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Sanon 10 470
Propiska 3 142
Nuzky 1 59
Lepici paska 1 38
Samolepici blocek 1 32
Stolni lampa 1 699
3 11309
Vybaveni a potieby pro tisk ndlepek
Tabulka 9: Pfedpokladané vydaje — vybaveni k tisku nalepek
Druh vybaveni Kust Celkova cena s DPH v K¢
Laserova tiskarna 1 6 299
WiFi router 1 1790
Kruhov¢ lepici etikety 24 000 9063
Cerny toner 1 1299
Azurovy toner 1 1399
Purpurovy toner 1 1 399
Zluty toner 1 1399
3 22 648
Zakoupeni sklenicek a vicek
Tabulka 10: Pfedpokladané vydaje — nakup sklenicek a vicek
Druh vybaveni Kust Celkova cena s DPH v K¢
Mala zavatovaci sklenice (175ml) 1200 7 200
Vicko na sklenici 1200 2400
D 9600
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Baleni cukratskych vyrobki
Tabulka 11: Pfedpokladané vydaje — baleni
Druh baleni Kust Celkova cena s DPH v K¢
Papirova krabice na susenky 1 000 15 620
Papirova krabice na dorty 500 22 500
> 38 120
Hygienické a uklidové prostiedky
Tabulka 12: Pfedpokladané vydaje — hygienické a uklidové prostredky
Druh nékladu Kust Celkova cena s DPH v K¢
Pripravek do mycky 120 1438
Ptipravek na myti nadobi 5 979
Mydlo na ruce 3 210
Mop a kbelik 1 1299
Hadr 10 349
Houbicka na nadobi 10 30
Utérky 10 230
2 4534
Zalozeni Zivnosti
Tabulka 13: Pfedpokladané vydaje — zaloZeni zivnosti
Druh nékladu Kusi Celkova cena s DPH v K¢
Zatizeni Zivnosti 1 1 000
), 1 000

Celkové vydaje souvisejici se zafizenim a vybavenim cukraiského vyrobniho prostoru po

souctu vSech polozek vychazi celkem na 749 114 K¢.
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10.6.3 Piedpokliadané vydaje — predpokladané ¢tvrtletni vydaje

Nasledujici tabulky zobrazuji predpokladané vydaje podniku v jeho prvnim roce fungovani.

Vydaje jsou porovnané v ramci Ctvrtleti.

Tabulka 14: Pfedpokladané Ctvrtletni vydaje v K¢

Druh vydaje 1.Ctvrtleti 2.Ctvrtleti 3.ctvrtleti 4.Ctvrtleti
Startovaci vydaje 658 923 0 0 0
Nakup sklenic¢ek 9600 0 9 600 0
Nékup surovin 72 111 91331 121 162 83 080
Prostfedky na udrzbu 5534 1 500 1 500 1 500
Energie + plyn + voda 30 000 30 000 30 000 30 000
Internet 4500 4500 4500 4500
Marketing (reklama) 12 000 12 000 12 000 12 000
Potieby na nalepky 14 559 0 5496 0
Splatka pijcky 24 000 24 000 24 000 24 000
Ucetni sluzby 15 000 15 000 15 000 15 000
Obnova vybaveni 0 0 5000 0
Baleni 38 120 0 0 0
Kancelatské potieby 1 500 0 500 0

> 885 847 178 331 228 758 170 080

Nakup skleni¢ek — odhaduje se, ze Zivotnost Casto vyuzivanych malych zavafovacich

sklenicek miize byt ptl roku, coz znamend, ze se toto vybaveni v poloviné roku nakoupi

zcela nové.

Marketing (reklama) — na online reklamu daného podniku bude budget 4 000 K¢ mésicné,

ktery bude mozné vyuzit do kampani na socialnich sitich a webovych vyhledavaci.
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Potieby na nalepky — kruhové nalepky budou nakoupeny v baleni po 24 000 kusech, tim

padem jich je dostatek na dlouhou dobu dopiedu, avSak predpoklada se, ze v ramci druhé

poloviny roku bude tieba zakoupit pro tisk nalepek nové tonery.

Ugetni sluzby — piestoze podnik nespada pod povinnost vést Géetnictvi, bude dobrovolng

vedeno u externi Ucetni sluzby, ktery bude placena mési¢nim pausalem 5 000 K¢.

Baleni — pottebné balici krabice na cukratské vyrobky budou zakoupeny jednordzove na cely
rok, proto se vydaj na jejich ndkup promita pouze v zacatku roku.

10.6.4 Piedpokladané prijmy

Autorka v nasledujicich tfech kapitolach vytvotila predpoklady pifijmi v prvnim roce
podnikani v rdmci optimistické, pesimistické a redlné varianty. Pfijmy jsou zobrazené

v ramci ¢tvrtleti.

Autorka vychazi své piedpoklady zrozhovoru s potfadatelkou svateb, kterd ji poskytla
potiebni informace — mnozstvi svateb konajici se v ramci mésice a tydnd, které jsou silné
svatebni mésice, kolik hostll na svatbé byva, jaké sladké vyrobky a jaké mnozstvi jich

novomanzelé objednavaji.

10.6.5 Predpokladané prijmy — primérna (realnd) varianta

1.¢tvrtleti (leden, tinor, bifezen)

Tabulka 15: Pfedpokladané piijmy — realnd varianta (1. Ctvrtleti)

Druh produktu Cena v K¢ Pocet prodanych kust Cenova trzba v K¢
Monoporcovy dortik | 100 1260 126 000

Susenka 60 980 58 800

Dort 2 500 26 65 000

Celkem 249 800
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2.Ctvrtleti (duben, kvéten,

éerven)

Tabulka 16: Predpokladané piijmy — redlné varianta (2.

Ctvrtleti)

Druh produktu Cena v K¢ Pocet prodanych kust Cenova trzba v K¢
Monoporcovy dortik | 100 1290 129 000
Susenka 60 1470 88 200
Dort 2 500 43 107 500
Celkem 324 700
3.¢tvrtleti (Cervenec, srpen, zafi)
Tabulka 17: Predpokladané piijmy — redlnd varianta (3. Ctvrtleti)
Druh produktu Cena v K¢ Pocet prodanych kust Cenova trzba v K¢
Monoporcovy dortik 100 1 890 189 000
Susenka 60 2310 138 600
Dort 2 500 52 130 000
Celkem 457 600
4.ctvrtleti (fijen, listopad, prosinec)
Tabulka 18: Pfedpokladané piijmy — redlna varianta (4. ¢tvrtleti)
Druh produktu Cena v K¢ Pocet prodanych kusti Cenova trzba v K¢
Monoporcovy dortik | 100 1270 127 000
Susenka 60 1330 79 800
Dort 2 500 37 92 500
Celkem 299 300

Autorka vySe uvedené realné ptedpoklady pifijmid vyuzila v ramci dalSich vypocth

finan¢niho planu budouciho podnikani.
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10.6.6 Predpokladané prijmy — optimisticka varianta

1.¢tvrtleti (Ieden, unor, biezen)

Tabulka 19: Pfedpokladané ptijmy — optimisticka varianta (1. Ctvrtleti)

Druh produktu Cena v K¢ Pocet prodanych kust Cenova trzba v K¢
Monoporcovy dortik 100 1 700 170 000

Susenka 60 1260 75 600

Dort 2500 36 90 000

Celkem 335 600

2.Gtvrtleti (duben, kvéten, Cerven)

Tabulka 20: Pfedpokladané pfijmy — optimisticka varianta (2. ¢tvrtleti)

Druh produktu Cena v K¢ Pocet prodanych kust Cenova trzba v K¢
Monoporcovy dortik | 100 1 680 168 000
Susenka 60 1 680 100 800
Dort 2 500 49 122 500
Celkem 391 300

3.¢tvrtleti (Cervenec, srpen, zari)

Tabulka 21: Pfedpokladané pfijmy — optimisticka varianta (3. ¢tvrtleti)

Druh produktu Cena v K¢ Pocet prodanych kust Cenova trzba v K¢
Monoporcovy dortik | 100 2 380 238 000
Susenka 60 2 660 159 600
Dort 2 500 60 150 000
Celkem 547 600
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4.¢tvrtleti (fijen, listopad, prosinec)

Tabulka 22: Predpokladané ptijmy — optimisticka varianta (4. ¢tvrtleti)

Druh produktu Cena v K¢ Pocet prodanych kust Cenova trzba v K¢
Monoporcovy dortik | 100 1750 175 000

Susenka 60 1610 96 600

Dort 2 500 46 115000

Celkem 386 600

10.6.7 Piedpokladané prijmy — pesimisticka varianta

1.¢tvrtleti (leden, inor, bfezen)

Tabulka 23: Predpokladané piijmy — pesimistickd varianta (1. ¢tvrtleti)

Druh produktu Cena v K¢ Pocet prodanych kust Cenova trzba v K¢
Monoporcovy dortik | 100 740 74 000

Susenka 60 700 42 000

Dort 2 500 19 47 500

Celkem 163 500

2.¢tvrtleti (duben, kvéten, Cerven)

Tabulka 24: Predpokladané piijmy — pesimistickd varianta (2. ¢tvrtleti)

Druh produktu Cena v K¢ Pocet prodanych kust Cenova trzba v K¢
Monoporcovy dortik | 100 840 84 000

Susenka 60 1190 71 400

Dort 2 500 35 87 500

Celkem 242 900
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3.¢tvrtleti (Cervenec, srpen, zafi)

Tabulka 25: Pfedpokladané piijmy — pesimistickd varianta (3. ¢tvrtleti)

Druh produktu Cena v K¢ Pocet prodanych kust Cenova trzba v K¢
Monoporcovy dortik | 100 1300 130 000
Susenka 60 1 820 109 200
Dort 2 500 40 100 000
Celkem 339200

4.¢tvrtleti (fijen, listopad, prosinec)

Tabulka 26: Predpokladané piijmy — pesimistickd varianta (4. ¢tvrtleti)

Druh produktu Cena v K¢ Pocet prodanych kust Cenova trzba v K¢
Monoporcovy dortik 100 780 78 000

Susenka 60 980 58 800

Dort 2 500 27 67 500

Celkem 204 300

10.6.8 Projekce predpokladané cash flow

Projekci cash flow na prvni a druhy rok fungovani podniku autorka vlozila do ptiloh k BP.

wewvr

zafizovani vyrobnich prostorii a nakupu pocatec¢nich surovin. V rdmci druhého roku se

predpoklada vzrist prodejlii o 5%.

10.6.9 Vysledky hospodareni

Vvsledek hospodareni v 1. roce podnikani

Tabulka 27: Vysledek hospodateni v 1. roce podnikani
Mgsic Piijmy v K¢ Vydaje v K¢ VH v K¢

Leden 64 800 487 614 -422 814

Unor 100 500 56 241 44 259
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Bfezen 84 500 51992 32 508
Duben 93 200 55055 38 145
Kvéten 107 400 59 044 48 356
Cerven 124 100 64 232 59 868
Cervenec 165 900 93 552 72 348
Srpen 163 400 71786 91614
Zati 128 300 63 420 64 880
Rijen 107 400 59 044 48 356
Listopad 109 900 60 244 49 656
Prosinec 82 000 54 789 27211
h) 1 331 400 1177013 154 387

V mésici lednu nebyla do vydajii podniku zahrnuta ¢astka 290 000 K¢, kterd pfipadd na
rekonstrukci prostor, jeZ probéhne za zaklad¢ stavebniho povoleni. Tato investice je
evidovana jako dlouhodoby majetek a je nutné ji proto odepisovat podle 5. odpisové skupiny
(30 let). Odpis rekonstrukce je nasledné pticten do vydajli az v poslednim mésici v roce (v

prvnim roce se jedna o ¢astku 4 060 K¢).

Na zéklad¢ odborné konzultace s ucetni pracovnici autorka nezatadila nakup spotiebici,
nabytku ani kancelafského vybaveni mezi dlouhodoby majetek urceny k odpisovani

z divodu jeho nizké ceny.

Vysledek hospodareni v 2. roce podnikani

Tabulka 28: Vysledek hospodateni v 2. roce podnikéni

Meésic Piijmy v K¢ Vydaje v K¢ VH v K¢
Leden 68 040 105 688 -37 648
Unor 105 525 57 603 47922
Biezen 88 725 53 142 35583
Duben 97 860 56 358 41 502
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Kvéten 112 770 60 546 52224
Cerven 130 305 65 994 64 311
Cervenec 174 195 95 750 78 445
Srpen 171 570 73 925 97 645
Zari 134 715 65 141 69 574
Rijen 112 770 60 546 52224
Listopad 115395 61 806 53589
Prosinec 86 100 61 682 24 418
X 1397970 818 181 579 789

Stejné jako v predeslém roce i na konci druhého roku podnikani byl v poslednim mésici do

vydaju ptic¢teny odpis rekonstrukce (ve druhém roce se jedna o ¢astku 9 860 K¢).

10.6.10 Vyuziti skuteénych x pauSalnich vydaji

Porovnani skuteénvych a pausdlnich vvdaju v 1. roce podnikdni

Tabulka 29: Porovnani skutecnych a pauSalnich vydaji v 1. roce podnikéni

Vydaje Castka v K&
Skute¢né vydaje v 1. roce 1177013
Pausalni vydaje v 1. roce (80% z piijmi) 1 065 120

Pti porovnani skutecnych vydajii a pausalnich vydaji v rdmci prvniho roku podnikani

muzeme videt, Ze je pro podnik vyhodnéjsi vyuziti skuteénych vydaji.

Porovnani skuteénych a pausalnich vvdaju v 2. roce podnikani

Tabulka 30: Porovnani skute¢nych a pausalnich vydaji v 2. roce podnikani

Vydaje Castka v K¢&
Skutecné vydaje v 2. roce 818 181
Pausalni vydaje v 2. roce (80% z ptijmu) 1118376
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Pii porovnani skutecnych vydaji a pauSalnich vydaji v rdmci druhého roku podnikani

muzeme vidét, ze je pro podnik je nyni naopak vyhodnéjsi vyuziti pausalnich vydajt.

Co se tyka danové uznatelnosti skutecnych vydajt, tak mezi danové uznatelné vydaje patii
¢ast startovacich vydaji, nakup sklenicek, nakup surovin, prostiedky na udrzbu, energie +
voda + plyn, internet, marketing, potfeby na nalepky, ucetni sluzby, obnova vybaveni, baleni
a kancelafské potfeby. Mezi daiiové neuznatelné vydaje se fadi pouze splatka nebankovni

pujcky, platba SP + ZP a rekonstrukce.

10.6.11 Cisté zisky z prvnich dvou let podnikani

V ramci vypoctu Cistého zisku autorka provedla predpoklad hodnoty SP a ZP na roky 2025
a 2026 pomoci vypoctu prumérného zvyseni hodnot SP a ZP za posledni 3 roky, které se

podle vypoctl zvySovalo primérné o 5% ro¢né.

Tabulka 31: Cisté zisky z prvnich dvou let podnikani v K¢

1. rok podnikéni 2. rok podnikéani

Piijmy 1 331 400 1397970
Vydaje 1177013 818 181

SP 38 949 40 897

ZP 36012 37 813

Zisk pred zdanénim 79 426 501 079

Dan z ptijmu (15%) 11914 75162

Zisk po zdanéni 67512 425917

10.7 Dlouhodoby pohled

10.7.1 MoZzny rozvoj po péti az deseti letech

Za predpokladu, Ze by se podniku dafilo, by bylo moZzné ¢asem piijmout vice zaméstnancu.
Poptipad¢ by se podnik mohl ptestehovat do vétSich prostor, aby dokézal kapacitné pojmout
vice objednavek. V ramci rozsifeni mnoZzstvi pracovnich mist by bylo mozné i rozsifit
nabizeny sortiment o dal$i cukrarské vyrobky. Majitelka se bude snazit rozsifovat nabidku

samoziejme 1 sama postupné podle jeji Casove kapacity.
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Druhou moznosti miize byt také uvedeni konceptu cukratskych a pekatskych kurzt. V tomto
pfipad¢ by se jednalo o uzsi spolupraci s dodavatelskou firmou ELTREND spol. s r.0., ktera
by spolufinancovala vystavbu prostor, kterd by slouzila jako showroom domacich
kuchynskych spotiebici a zarovenn jako funk¢ni misto pro konani zpoplatnénych

cukraiskych a pekaiskych kurzi.

10.7.2 MoZna rizika rozvoje

Jednim z hlavnich rizik budouciho rozvoje podniku je opakovéani pandemie Covidu 19, pti
které by se opét omezily oslavy, svatby a jiné spoleCenské akce. To by zpiisobilo razantni

pokles ptijmii, coz by mohlo vést k situaci, kdy pfijmy nepokryji ndklady na provoz.

Velkym rizikem jsou také neustdle rostouci ceny elektrické energie a vstupnich surovin,
které by mély za pficinu také zvySovani cen prodédvanych produktid. Pokud by se cena
produktl v zacatcich podnikani zna¢né€ zvysila, mohlo by to mit na mnozstvi prodeji velmi

negativni vliv.

Dalsimi riziky maze byt naptiklad vznik nové a siln€jsi konkurence, ktera dokdze na trhu
nabizet podobné produkty za vyrazné niZsi ceny. V takovém piipadé by podnik mohl pfijit

o ¢ast budoucich potencidlnich zadkaznik.

Mohou nastat také rizika spojena s novymi hygienickymi ptedpisy pro provoz vyrobniho
cukrarského podniku, kvili kterym by bylo nutné upravit vyrobni prostor. Takova investice

by mohla byt pro podnik fatdlni, jelikoz by se mohla pohybovat az v fadech stovek tisict.

Samoziejmé se také miZe objevit problém ve vtahu majitelky a jejiho otce, ktery ji
ponechédva vyrobni prostory v prondjmu za 0 K¢ v ramci dobrych rodinnych vztahii. Pokud
by se majitelka dostala do vdzného sporu s otcem, tento spor by mohl ovlivnit volnost
vyuZzivani dosavadnich prostorii podniku. Néklady na ptemisténi vyrobny a zatizeni novych

prostor by opét byly pro podnik velmi finan¢né nepiijemné.

Poslednim zminénym ale ne urcité poslednim existujicim rizikem muize byt neschopnost
vytvorit dostatecné silné jméno podniku a kvalitni marketingovou komunikaci se zdkazniky.
V takovém piipad¢ se podnik bude velmi tézce dostdvat do povédomi potencidlnich

zakaznik.
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ZAVER

Jak jiz bylo zminéno na zacatku bakalafské prace, jejim cilem bylo zpracovani
podnikatelského planu nového subjektu a zjisténi, zda dany novy cukraisky podnik mtze na
trhu existovat. Na zaklad¢ vystupl z dané prace véifim tomu, ze podnikatelsky plan ma
moznost na ceském trhu uspét a je mozné ho realizovat, udrzovat a rozvijet i z dlouhodobého

hlediska.

wewvr

dostatecného pocatecniho kapitalu a také dukladné prostudovéni aktudlnich hygienickych
zasad a povinnosti, které se budou vazat k tomuto podnikani v ¢ase jeho realizace. Dany
obor vyzaduje na jeho provoz vyuceni v oboru, které si majitelka musi v ramci Casu pred

zacatkem podnikani doplnit pomoci rekvalifikac¢nich kurz.
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