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ABSTRAKT

Cilem této bakalatské prace je sestaveni podnikatelského planu na téma ZaloZeni vlastniho
podnikatelského subjektu — konkrétné jde o zalozeni kavarny s knihkupectvim. V ramci
této prace je sestavena SWOT analyza, jez slouzi k mapovani mikroprosttedi organizace.
Soucasti prace se stalo dotaznikové Setteni, jehoZ cilem bylo zjistit zdjem potencialnich
zakaznikl o podnik a jejich pfipadné preference. Tyto informace se promitly v sestavovani
podnikatelského pldnu, v némz je vypracovan finanéni plan. Vysledkem prace se stava

podnikatelsky plan, jenz 1ze provést.

Kli¢ova slova: business model, dafiové aspekty, financni plan, podnikatel, SWOT analyza

ABSTRACT

The aim of this bachelor thesis is an assembly of a business plan for a theme ‘The Esta-
blishment of a Business Subject — mainly for the establishment of cafe with bookstore.
Within this work is assembler SWOT analysis, which serves for mapping the organizations
micro-enviroment. Part of this work became questionnaire surfy, whose aim was to find
out the interest of potential customers in the company and their possible preferences. This
information were used in the establishment of the business plan, in which is the financial

plan. The result of the work becomes a business plan, which can be done.

Keywords: business model, tax aspects, financial plan, businessman, SWOT analysis
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UvVOD

Tato bakalafska prace zpracovava téma zaloZeni vlastniho podnikatelského subjektu, kdy
se jednd o zaloZeni knihkupectvi s kavarnou. Cilem se stdva sestaveni podnikatelského

planu, diky némuZ bude moci dojit k otevieni zminéného podniku.

Prace byla rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast. Na zacatku teoretické Casti se roze-
biraji obecné pojmy souvisejici s podnikanim a néasledn€ jsou popisovany mozné formy
podnikéni, at’ uz se jedna o fyzickou nebo pravnickou osobu. Zmiiluje se zde dafiova stran-
ka podnikani a rozdélovani zisku obchodnich korporaci. Nasledujici kapitola se vénuje
podnikatelskému planu, rozebira jeho strukturu, ucel a Clenéni. V této Casti je rozebran
marketingovy mix a zavér kapitoly rozebird business modely, pfi¢emz nejvétsi diraz je
kladen na model Lean Canvas, ktery byl pouzit v praktické ¢asti této prace. Teoretickou
¢ast prace uzavira kapitola vysvétlujici analytické metody, se kterymi je pracovano

v praktické Casti.

Prakticka ¢ast se sklada z analyz, podnikatelského planu a danové casti podnikani. V ana-
lytické ¢asti je provedena analyza konkurence a analyza zdkaznika, ktera byla zpracovana
prostfednictvim dotaznikového Setfeni, jeZ poslouzilo jako podklad pro sestaveni podnika-
telského planu. Nasleduje samotné zpracovani podnikatelského planu, na jehoz pocatku
dojde k vybéru vhodné formy podnikani. Soucéasti podnikatelského planu je finan¢ni plan,
v némz jsou zobrazeny predpokladané vynosy a naklady podniku. Analyzovala se mozna
rizika souvisejici s podnikdnim a jak jim pfedchazet ¢i jak se na né pfipravit.
K analyzovani mikroprostfedi bylo vyuzito SWOT analyzy, ktera zobrazila silné a slabé
stranky, v€etné piilezitosti a hrozeb. Na konci prace je sestaven vypocet daitového ptiznani

pravnické osoby pro nami vybrany druh podnikani.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Cilem této bakalaiské prace je sestaveni podnikatelského planu v konkrétni oblasti tak, aby
byl realizovatelny. Pro vypracovani podnikatelského planu je zdsadni vypracovani i dalSich
oblastni, jako je naptiklad oblast marketingu nebo hodnoceni rizik. Aby mohla byt vypra-

covana kvalitni prace, povazuje se za nutné vypracovani literarni reSerSe k danému tématu.

Jako analytickd metoda byla zvolena SWOT analyza, jez se diva na vnitini prostfedi firmy

a zkouma silné stranky, slabé stranky, ptilezitosti a hrozby.

Pro lepsi predstavu o potencidlnich zédkaznicich bylo vyuzito dotaznikového Setieni, jehoz
cil spocival ve zji§téni preferenci budoucich zakaznikd. Sifeni tohoto dotazniku probihalo
elektronickou formou prostfednictvim socidlni sit¢ a e-mailu. Vysledky ziskané z tohoto
prizkumu ovlivni vznik praktické ¢asti. Ta zobrazuje vznik podniku a také jeho finan¢ni

plan.
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I. TEORETICKA CAST
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1 PODNIKANI

Pro budouciho podnikatele a obecné i pro Sirokou vetejnost je dilezité znat zdkladni pojmy

v oblasti podnikéani. Jedna se o pojmy podnikani, podnikatel a podnik.

1.1 Podnikani

Pokud se budeme snazit najit definici podnikani, tak ji nalezneme pouze v jiZ zruSeném
Obchodnim zakoniku z roku 1991. Nové definice podnikani se odvozuji z definice podni-
katele, pfi¢emz si miZeme fict, Ze podnikdni je soustavna ¢innost, jeZ se provadi samostat-
n¢, na vlastni jméno a odpovédnost, kdy hlavnim cilem je dosazeni zisku (Novy ob¢ansky
zakonik ¢. 89/2012 Sb., §420). Naptiklad v ekonomickém pojeti je podnikani dynamicky

proces, pii kterém zvySujeme hodnotu piivodnich zdroji (Veber, Srpova a kol., 2012).

Jakozto kazda ¢innost, tak i podnikdni mé své urcité rysy. Je to soustavna, cilevédoma a
opakovana €innost, pro jejiz uskute¢néni vyuzivame kreativnich pfistupl a organizujeme
transformacni procesy. Ma pro nés prakticky uzitek, ale také pro nas nese urcité riziko neu-
spéchu (Veber, Srpova a kol., 2012). Je nutné, aby ¢innost byla provadéna samostatné (kdy
samotny podnikatel rozhoduje o pfedmétu podnikani) a nezavisle. Podnikéani je provadéno
zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem, coZ znamené nabizeni zboZi nebo sluzeb tretim
stranam. Podnikatel podstupuje riziko, protoze podnika na vlastni ucet a odpovédnost — at’
uz uspéch nebo netspéch je pripocCitadvan pouze jeho osobé. Jestlize nedojde ke splnéni
vyse uvedenych znaki najednou, tak se dle ceského prava nemize jednat o podnikani (On-

drej a kol., 2019).

To, Ze urcita Cinnost splituje podminky pro podnikdni, jesté¢ neznamend, Ze se opravdu
podnikanim stava. Takovy charakter mize mit napf. pronajem nemovitosti, avSak zivnos-

tensky zakon stanovuje, ze tato aktivita se nepovazuje za zivnost (Ondfej a kol., 2019).

Existuji jisté bariéry podnikani. Znamena to, ze ¢lovék nemize, nechce nebo neumi podni-
kat. D¢€li se na endogenni a exogenni. Mezi endogenni Cinitele mizeme zatadit averzi
k podnikatelské ¢innosti, malé piedpoklady pro podnikatelskou ¢innost, schopnost jednani
s lidmi nebo disponovani se zdroji. U exogennich Cinitelii nalezneme oc¢ekavani pravniho a
ekonomického prostredi, rozvoj podnikatelské infrastruktury nebo ¢i sentiment vefejnosti

vici vybrané ¢innosti (Martinovicova a kol., 2019).
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1.2 Podnikatel

Novy obcansky zdkonik ¢. 89/2012 Sb. (§420/1) uvadi nésledujici definici podnikatele:
Kdo samostatné vykondva na vlastni ucet a odpovédnost vydelecnou cinnost zZivnostenskym
nebo obdobnym zpusobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je

povazovan se zietelem k této cinnosti za podnikatele.

Obecné se za podnikatele povazuje pravnickd nebo fyzickd osoba (Ondiej a kol., 2019).
Tato osoba je zapsana v obchodnim rejstifku a méa Zivnostenské nebo jiné opravnéni

k podnikéni (Novy obCansky zakonik ¢. 89/2012 Sb., §421).

Aby bylo podnikani uspeésné, existuji urcité vlastnosti, kterymi by mél podnikatel oplyvat.
Trpélivost, cilevédomost, houzevnatost a schopnost se rozhodovat stoji na samém vrcholu,
protoZe bez téchto vlastnosti by to m¢l zacinajici podnikatel obzvlast’ tézké. Nesmime ale
zapomenout na to, ze jsou to lidé a ze ne vzdy vSechna vykonana rozhodnuti budou sprav-
na. Dalsi podminkou se stdva bod spolupradce — at’ uz se zdkazniky, dodavateli nebo za-
méstnanci (Safrova Dragilova, 2019). Clovék vstupujici do podnikatelského prostiedi musi
také byt sebevédomy, vytrvaly a ochotny podstupovat riziko. Vizionat s organizacnimi
schopnostmi spolu s vySe uvedenymi vlastnostmi muze dojit velmi daleko jako Uspé$ny

podnikatel (Veber, Srpova a kol., 2012).

Vyvoj a jisty smér podniku ovliviiuje motivace. Zalezi, jestli je dostatecné silna. Podnikat
pouze za ucelem zisku neni spravnou cestou, nebot’ podnikani ma zakaznikim poskytnout
urcité feSeni nebo néco nového. Nema slouzit jen k obohacovani majitele. Jelikoz podnika-
ni neni jednoduché, méli bychom pocitat s tim, Ze mu budeme obé¢tovat €as. Tento “ztrace-

ny* ¢as pak nestravime s rodinou nebo blizkymi, ale praci (Safrova Drasilova, 2019).

1.3 Podnik (obchodni zavod)

K 1. 1. 2014 byl v obCanském zakoniku pojem podnik nahrazen pojmem obchodni zavod.
Novy obcansky zakonik €. 89/2012 Sb. (§502) definuje obchodni zavod jako: ... organizo-
vany soubor jmeéni, které podnikatel vytvoril a ktery z jeho viile slouzi k provozovani jeho
cinnosti.

Ackoliv na$ zakon neudava definici podniku, Evropska komise ve svém natizeni definuje

podnik jako subjekt, jenz vykonava hospodaiskou ¢innost nehledé na jeho pravni formu.
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Do této kategorie spadaji OSVC nebo rodinné podniky specializujici se na femeslnou &in-

nost (Martinovi¢ova a kol., 2019).

Martinovic¢ova a kol. (2019) uvadé;ji, Ze existuji podnikové funkce. Jsou to skupiny ¢innos-
ti, které sestavaji z jednotlivych ¢innosti podniku. U primyslového podniku to mohou byt

funkce: prodejni, persondlni nebo zasobovaci.

Na podnik plisobi okoli a naopak. Nelze ho vSak nijak ovlivilovat (moZné je ovliviiovani
vetejného minéni, ale je to zavadéjici). To, ze vedeni bude zkoumat a ptizplisobovat se
okoli, povede ke vzkvétani podniku v dlouhodobém hledisku. Pokud v ném objevi ptileZi-

vvvvvv

podniku se fadi (Martinovicova a kol., 2019):

e Geografické okoli — umisténi, logistika,...

e Technologické okoli — technicky pokrok a jeho u€inky
e Socialni okoli — socialni zajmy a disledky podniku

e Politické a pravni okoli — zajmy politickych stran

e Ekonomické okoli — stat, finan¢ni Gstavy,...

e Ekologické okoli — ekologizace

e Etické okoli — etika v podnikani

e Kulturné-historické okoli — iroven vzdélanosti a kultury obyvatelstva

1.4 Pravni forma podnikani

Pokud se &lovék rozhodné podnikat v Ceské republice, ma hned n&kolik moznosti co se
ty¢e pravni formy podnikéni. Jednd se o volbu mezi fyzickou nebo pravnickou osobou
(Pravni formy podnikéni pro fyzické a pravnické osoby, ©2020). Formy podnikani rozd¢-
lujeme podle n€kolika rGznych hledisek — naptiklad forma ru€eni nebo pocet spole¢nikti. U
osobni spole€nosti se ru¢i celym svym majetkem, kdezto u kapitdlového se ruci do vyse
nesplaceného vkladu. Tento zpiisob se nazyva podnikani pravnickych osob. Ten prvni —

podnikani fyzickych osob (Safrova Dragilova, 2019).

Ondfej a kolektiv (2019) tikaji, ze vybrana forma podnikani neni nevratna - to znamena
moznost zmény jeji v prubéhu podnikani. DalSimi nezbytnostmi pro podnikani jsou jisté
predpoklady, schopnosti, ale také vzdélani a praxe, jez je v urcitych povolanich podmin-

kou.
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1.4.1 Fyzicka osoba

Jestlize se podnikatel rozhodne podnikat jako fyzicka osoba, tak bude s velkou pravdépo-
dobnosti podnikat na zakladé Zivnostenského opravnéni (Safrova Dragilova, 2019). Pokud
tak ucini, musi splnit urcité znaky typické pro zivnostenské podnikdni: bude vykonavat
soustavnou ¢innost samostatné vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost. Poté nasleduje
vybér ze dvou typl zZivnosti — ohlaSovacich a koncesovanych. Je tu také moznost, Ze se
zadatel rozhodne pro vykonavéni zivnosti jako osoba samostatné vydélecné €innd, Cili
OSVC, které miize lidem poskytovat praci (Ondiej a kol., 2019). Je tu ale také moznost, Ze
FO bude podnikat bez Zivnostenského opravnéni (autofi, umélci aj.) (Safrova Drasilo-

vé, 2019).

Pro samotné provozovani zivnosti je vSak nutné splnit vS§eobecné podminky plynouci ze
zivnostenského zdkona — clovék musi byt pln€ svépravny a bezahonny (Zivnostensky za-

kon €. 455/1991 Sb., §6/1).

Kazda volba pravni formy podnikdni ma své vyhody a nevyhody. Pokud se na to podivame
u fyzické osoby, tak mezi jeji vyhody muZeme zatfadit napf. velmi malé povinnosti
z pravniho hlediska, dale pak také nizkou finan¢ni naroCnost pii zalozeni, moznost zvolit si
formu ucetnictvi a pfi danéni zisku uplatnéni sponzorskych dart a jinych odpocitatelnych
castek (Veber, Srpova a kol., 2012). Jelikoz se na FO nevztahuje povinnost zvefejiiovat o
sob& informace, tak se pro né stava utajeni obchodniho tajemstvi jednodussim (Safrova
Drasilova, 2019). Mezi ty ne Gplné kladné vlastnosti se fadi vysoké riziko spojené s ruce-
nim celym svym majetkem, pak také nutnost urcitych znalosti podnikatele nebo vyssi saz-
ba dan¢ (Veber, Srpova a kol., 2012). Protoze propojeni podniku a jeho vlastnika se neda
rozdélit, dochdzi k moznym problémim se ziskem investord a v neposledni fad¢ nelze ta-

kovy podnik prodat (Safrova Drasilova, 2019).

' ~\
RemeslIné
\ J
4 ™
v . r ™
Ohlasovaci | , ,
Vazane
\ v,
Zivnosti N /
4 N r ™
Koncesované Volné
. v \ v

Obrazek 1 Druhy zivnosti (vlastni zpracovani dle Vlachova)
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Ohlasovaci zivnosti

Ohlasovaci Zivnost vznikd dnem ohlaSeni na Zivnostenském ufadu pii splnéni danych
podminek, které se odvijeji od typu ohlaSovaci Zivnosti (Zivnostensky zakon, ¢. 455/1991

Sb., §9 - 10).
Tyto Zivnosti se d&li na (Zivnostensky zékon, ¢. 455/1991 Sb., §19 - 25):
e Remeslné

Pro vykonavani femesIné zivnosti musi mit ¢lovék ukoncené stfedoskolské vzdélani s ma-
turitou, ucilisté¢ nebo vyssi odborné vzdélani souvisejici s oborem podnikani a déle se musi
prokézat odbornou kvalifikaci. Ta se uznava, pokud zadatel splnil ro¢ni praxi ve vystudo-

vaném nebo piibuzném oboru, podstoupil rekvalifikaci nebo pracoval Sest let v oboru.
e Viazané

Pro vazanou zivnost plati podminky uvedené v piiloze Zivnostenského zakona nebo jsou
upraveny pravnimi piedpisy.
e Volné

Volné Zivnost nepozaduje zddné zvlastni podminky pro udé€leni Zivnostenského opravnéni.

Jedinym pozadavkem je splnéni v§eobecnych podminek.
Koncesované Zivnosti

Vznik koncesované Zivnosti je den, kdy udéleni koncese nabyvé pravniho rozhodnuti. Za-
datel musi dolozit svou odbornou zplsobilost dle zdkona o odborné kvalifikaci a Zivnos-
tensky Ufad upravi na zéklad¢ zdkona nebo zvlastnich predpisti podminky vykonavani ziv-

nosti (Zivnostensky zakon, ¢. 455/1991 Sb., §27).

1.4.2 Pravnicka osoba

Zatimco u fyzickych osob jedna podnikatel sdm za sebe, tak u pravnickych osob za né jed-
naji statutarni organy (Safrova Drasilova, 2019). Déli se na obchodni spole¢nosti a druz-
stva, ktera se dale Cleni na konkrétni jednotky (Zédkon o obchodnich korporacich ¢.

90/2012 Sb., §1).
Obchodni spolec¢nosti

Obchodni spole¢nost nebo korporace vznika vytvofenim spolecenské smlouvy nebo zakla-

datelské listiny (Zakon o obchodnich korporacich ¢. 90/2012 Sb., §8). Na oficidlnich do-
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kumentech je uvedena obchodni firma, coz je nazev, ktery se také uvadi v obchodnim
rejstiiku. Kazdy typ obchodni spole¢nosti ma zdkonem ptidélenou zkratku, jenZ musi byt
obsazena v nazvu (Safrova Drasilova, 2019). Obchodni spole¢nosti se déli na osobni
(v.0.s., k. s.) a kapitalové (s.r.o., a.s.) spoleCnosti, pak na evropskou spole¢nost a evropské

hospodaiské zajmové sdruzeni (Zakon o obchodnich korporacich ¢. 90/2012 Sb., §1).
e Vefejna obchodni spolecnost

Veftejna obchodni spole¢nost je zaloZena zpravidla minimalné dvéma osobami, z nichz obé
se podileji na podnikani a ru¢i spole¢né za vzniklé dluhy bez rozdilu (Zakon o obchodnich
korporacich ¢. 90/2012 Sb., §95). Navzdory tomu, Ze neni nutné mit zédkladni kapital, se
stanovi na zaklad¢ spolecenské smlouvy, kde jsou urceny podily a pravni vztahy mezi spo-
le¢niky. Velkou vyhodou je vytvofeni spolecnosti naptiklad femeslniky, jez svou kvalifi-
kaci pokryvaji vétsi poptavku trhu, naopak velkou nevyhodou je spolecné ru¢eni majetkem

(Safrova Dragilova, 2019).
¢ Komanditni spole¢nost

Stejné€ jako u v.o0.s. je komanditni spolecnost zaloZena alespont dvéma zakladajicimi ¢leny.
Jeden z nich (komanditista) ru¢i za dluhy omezené a druhy (komplementaf) neomezené
(Zékon o obchodnich korporacich €. 90/2012 Sb., §118). Jinymi slovy feceno — komandi-
tista ru¢i do vyse svého nesplaceného vkladu, kdezto komplementaft ru¢i celym svym ma-
jetkem (Safrova Drasilova, 2019). Nesmi se ale stat, Ze by komplementaf a komanditista

byl jednou a tou samou osobou (Ondfej a kol., 2019).
e Spolecnost s ru¢enim omezenym

Na zalozeni spolecnosti s ru¢enim omezeni staci jediny zakladatel a po¢et moznych spo-
le¢niku je neomezeny. Ackoliv zakon udava minimalni kapital v hodnoté 1 K¢, tak ve sku-
tecnosti neni mozné zalozit spole¢nost s kapitalem mensim nez nékolik tisic korun. Spo-
le¢nici ru¢i do vySe nesplacené¢ho kapitalu, ale spolecnost ru¢i celym svym majetkem
(Safrova Drasilova, 2019). Pokud se stane, Ze souhrn vkladii nepfesahne ¢astku 20 000 K¢,

tak je moznost splaceni penézitého vkladu hotové (Joskova a kol., 2021).
e Akciova spolecnost

Jelikoz je zékladni kapital u akciové spolecnosti stanoven na 2 000 000 K¢ (80 000 eur),
tak je v podstat¢ zakladani takové spole¢nosti raritou. Zakladni kapital se pfi vzniku rozdé-

li na akcie a vlastnici téchto akcii se mohou podilet na vedeni spole¢nosti (Safrova Drasi-
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lova, 2019). Dalsi podminkou pro vznik spolecnosti je pfijmuti stanov, které obsahuji mi-
mo jiné predmét podnikani, vysi zakladniho kapitdlu nebo moZny pocet akcii, jeZ mohou

byt vydany (Zékon o obchodnich korporacich ¢. 90/2012 Sb., §250).
Druzstva

Druzstvo je spolecenstvi nejméné tii osob zalozené na principu vzajemné podpory svych
¢lenti. Zakladatelskym dokumentem jsou stanovy, které¢ obsahuji mimo pfedmétu podnika-
ni také vysi zékladniho ¢lenského piispévku, pocet ¢lenlt nebo prava a povinnosti Cleni
(Zakon o obchodnich korporacich ¢. 90/2012 Sb., §552 - 553). Co se tyce ruceni, tak Cle-
nové nerudi, zatimco druZstvo ano, a to celym svym majetkem. Clenové nepfinasi do za-
kladniho kapitdlu finance, ale majetkové hodnoty (u zemédélstvi je to napiiklad ptda)

(Pravni formy podnikéni pro fyzické a pravnické osoby, ©2020).

1.5 Danova zalezZitost podnikani

Po zahdjeni podnikani ma podnikatel ur¢ité administrativni povinnosti, jenzZ musi do urci-
tého terminu splnit. Pro pravnickou i fyzickou osobu plati, Ze se musi registrovat k dani
z piidané hodnoty do 15 dnl od piekroceni obratu 2 000 000 K¢, ke kterému doslo béhem
po sobé€ jdoucich mésicii. Také se musi registrovat k silnic¢ni dani v mésici, ve kterém doslo
k uzivani vozidla k podnikani. Fyzickd osoba se nadale musi do 15 dni od zisku opravnéni
nebo pocatku podnikatelské ¢innosti bez opravnéni ptihlésit k dani z pfijmu. Tento poza-
davek plati 1 pro pravnickou osobu, pro kterou je podminkou jeji vznik, ¢ili zapis do ob-
chodniho rejstiiku. Dale je nutné, aby se fyzicka osoba registrovala k socidlnimu zabezpe-
¢eni a k vefejnému zdravotnimu pojisténi, a to nejpozdéji do osmého dne, ve kterém zacala

vykonévat samostatnou vydélecnou ¢innost (Vancurova a Zitkova, 2022).

Vancurova a Zitkova (2022) zmiiuji osobu povinnou k dani. Rikaji, Ze je to: Osoba, ktera
samostatné a soustavné uskutecnuje ekonomické cinnosti za ucelem ziskani pravidelného
prijmu. Podstatou je tvorba ekonomické ¢innosti, kterou mohou vykondvat i pravnické

osoby, jejichz cilem nebylo podnikat.

Zisky individualniho podnikatele (jinak také osoba samostatné vydélecné C¢inna, zkracené
0SVC) se podléhaji dani z pifjmu fyzickych osob. Po zdanéni dochézi k odvodu penéz na
povinné polozky, jako je pojistné na vefejné zdravotni pojisténi, pojistné na dichodové

pojisténi a prispeévek na nezaméstnanost. Dulezité je poznamenat, ze socidlnimu pojisténi
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podléhaji pouze fyzické osoby. Nepovinnou slozkou je prispévek na nemocenské pojisténi,

jehoz platba je pro podnikatele zcela dobrovolna (Vancurové a Zidkova, 2022).

U fyzickych osob se predmétem dané stavaji piijmy ze samostatné ¢innosti, u kterych do-
chézi k ptijmtim z podnikani. Tyto piijmy se oznacuji jako zdanitelné, a znamena to, ze
z nich bude vypocitana vyse socialniho pojisténi. V zdkoné vSak nalezneme vyjimky, jez
uvadi ¢innosti, které se za piijem nepovazuji. U pravnickych osob se za piijem povazuje

veskera Cinnost souvisejici s podnikdnim (Vancurova a Zidkova, 2022).

Nemizeme tvrdit, ze veSkeré ptijmy budou podléhat dani z pfijmu — nékteré piijmy jsou
osvobozeny od dané. V piipadé pravnické osoby se jedna o nabyti majetku v disledku dé-
dictvi nebo daru a spolecné s fyzickou osobou nedani pifijmy z urokii z pieplatki na da-
nich. Fyzickd osoba ma osvobozenych piijmii mnoho a velké mnoZstvi nalezneme
v §4 odst. 1 zédkona €. 586/1992 Sb., o danich z ptijmi. Jako ptiklad mizeme uvést diicho-
dy do urcité vySe nebo dary (Vancurova a Zidkova, 2022). Pro pravnickou osobu nalezne-
me piijmy osvobozené od dan¢ v §19 zdkona ¢. 586/1992 Sb., o danich z pfijmu (Zakon o

danich z pfijmu ¢. 586/1992 Sb.).

Zaklad dan¢ u pravnickych osob tvofi bud’ nezdanény vysledek hospodareni neovlivnény
Mezindrodnimi ucetnimi standardy, nebo rozdilem naklada a vynost, které nejsou osvobo-
zené od dan¢ nebo nejsou predmétem dané. Tento vysledek se poté nadéale upravuje. Pro
fyzické osoby se zdkladem dané stavaji ptijmy, jez se déli do péti dil¢ich zdkladi dané, ke
kterym se vztahuji specificka pravidla pro uplatnéni vydajii. Tyto pfijmy se poniZi o nakla-
dy a dostaneme zéklad dané¢, ktery v piipad¢ kladného vysledku znaci zisk, v opacném
pripad¢ ztratu (Zakon o danich z pfijmi ¢. 586/1992 Sb.). Uplatnit se mohou naklady sku-
te¢n€ vynalozené, jez jsou podloZzeny zaznamy z vedeného cetnictvi nebo danové eviden-
ce, nebo pausalni, které maji vysoké sazby a ty jsou rozdéleny dle druhl Cinnosti. Pfi
uplatnéni pausalnich néklad se musi dodrzet nejvyssi mozna ¢astka uplatnitelnych nakla-

da, jez se nesmi prekrocit (Vancurova a Zidkova, 2022).

Po stanoveni zdkladu dan¢ lze nékteré Castky odecist — dochézi k odpoctim na dani. Jak
pro fyzickou, tak pro pravnickou osobu plati, Ze mohou odecist naptiklad tyto polozky:
danovou ztratu nebo beziplatné plnéni pro vetejné prospeésné ucely. U fyzickych osob to
dale mohou byt troky z tvérti na bytové potiteby, thrada ¢lenskych ptispévkl nebo pojist-

né na soukromé zivotni pojisténi (Vancurova a Zidkova, 2022).
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V ptipad¢ fyzickych osob lze uplatnit slevu na dani za kazdého zaméstnance se zdravotnim
postizenim. Tuto slevu je nutné piepocitat dle poctu odpracovanych hodin. Déle lze vyuzit
slevu na poplatnika nebo invaliditu (Zakon o danich z ptijmu ¢. 586/1992 Sb.). Jestlize se
poplatnik rozhodne uplatnit na sebe slevu, tak je mozné ji vyuzit v plné vysi. Dalsi slevy se
prepocitavaji na obdobi, v nichz jsou uvedené skute¢nosti pravdivé (Vancurova a Zitkova,
2022). Pokud mé poplatnik dité, které studuje nebo je neplnoleté, mize vyuzit danové zvy-
hodnéni na dité. Toto zvyhodnéni ale taktéz muize uplatnit pouze v mésicich, ve kterych

skute¢nost nastala (Zakon o danich z ptijmt ¢. 586/1992 Sb.).

Pro fyzické osoby se vzdy stava zdaiiovacim obdobim kalendarni rok, jejz z velké vétSiny
vyuzivaji 1 pravnické osoby, u kterych mohou existovat vyjimky (Vancurova a Zidko-

Va4, 2022).

1.5.1 Déleni zisku a zdanéni

Déleni zisku se dle Zakona o obchodnich korporacich ¢. 90/2012 Sb. (§34 odst. 2) drzi
urcitych pravidel. Prvnim z nich je rozdéleni zisku na zakladé schvéleni fadné ¢i mimotad-
né ucetni zaveérky nejvyssim orgdnem dané korporace. Zisk Ize potom rozdélit do konce
ucetniho obdobi, jez je po ucetnim obdobi, ve kterém se sestavovala ucetni zavérka, a to
¢isté jen spolecnikiim. Pokud se ma rozdélovat jinak, bude to uvedeno ve spolecenské
smlouvé. Déle je nemozné, aby rozdélovana ¢astka byla vyssi nez soucet vysledku hospo-
dafeni aktualniho i minulého obdobi v¢etné ostatnich fondii. Statutdrni organ rozhoduje o
vyplaceni podild na zisku. Tti mésice od pfijeti rozhodnuti o vyplaceni jsou podily na zis-
ku splatné, pokud neni uvedeno jinak ve spolecenské smlouvé. §40 téhoz zakona tika, ze

zisk nesmi byt vyplacen, pokud vlastni kapitél klesl pod jeho upsanou hodnotu.
Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Ze zdkona je dano, ze se podil spole¢nika urcuje dle poméru jeho vkladu k celkovému za-
kladnimu kapitalu. Za ptredpokladu, ze je uvedeno jiné rozdéleni poméru ve spolecenské
smlouve, tak se fidi podle této smlouvy (Zakon o obchodnich korporacich €. 90/2012 Sb.,
§133). Dle urceného procentniho podilu se nasledné rozdéluje zisk, ktery ptedlozila ke

schvaleni valna hromada (Joskova a kol., 2021).
Podily na zisku ze spolecnosti s ru¢enim omezenym podléhaji zvlastni sazbé dan¢, ktera je
15 %. Platce dan¢ musi srazit dan pii vyplaceni podill a je jeho povinnosti ji odvést mistné

ptislusnému spravci dan€ (Zakon o dani z pfijmu €. 586/1992 Sb.).
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Verejna obchodni spole¢nost

Zakon o obchodnich korporacich ¢. 90/2012 Sb. (§97) nadm ftika, Ze podily spolecnikli maji
stejnou hodnotu, jestlize se nerozhodli ve spolecenské smlouvé jinak. Joskova a kol.
(2021) dodavaji, ze spolecnik ma narok na 25 % Castky ze splnéného vkladu a pokud neni
mozné rozdéleni dle tohoto zptisobu (v diisledku nizkého zisku), tak se déli pomérem vkla-

du k celkovému kapitalu.

Po rozdéleni podilii mezi spolecniky je povinnost jednotlivce zdanit sviij zisk v danovém

pfiznéni k dani z ptijmu fyzickych osob (Kadlec, ©2014).
Komanditni spole¢nost

Podil komanditisty nebo komanditisti, jenz ruci omezen¢, se odviji pomérem k celkovému
vkladu. Zisk je rozdélen na polovinu mezi komanditistu/y a komplementare, pokud spole-
¢enska smlouva neuvadi jiné rozdéleni. Pfipadnd ztrata se déli mezi komplementéte (Za-
kon o obchodnich korporacich ¢. 90/2012 Sb., §120, §126). Zisk komplementait po zda-
néni se mezi nimi rozdéli dle jejich podilu (Kadlec, ©2014).

Komplementéti postupuji pti danéni zisku jako fyzicka osoba, zatimco zisk komanditist
ne nejprve zdani jako pravnicka osoba a piislusné podily jednotlivel podléhaji jesté sraz-

kové dani (Komanditni spole¢nost, ©2023).
Akciova spole¢nost

Podil na zisku se v akciové spolecnosti uréuje opét pomérem — tentokrat se jedna o pomér
mezi jmenovitou hodnotou akcie a zdkladniho kapitalu. K vyplaceni zisku dochazi v pené-
zich, pokud ve stanovach neni uveden jiny druh vyplaty (Zakon o obchodnich korporacich
¢. 90/2012 Sb., §348). K samotnému akcionafi se dostanou dividendy zdanéné spole¢nosti,
které néasledn¢ necha akcionat zdanit. Do daitového pfiznani se tento piijem neuvadi (Zda-

néni dividend: Jak se uvadi v danovém ptiznani ¢eské a zahrani¢ni akcie, ©2023).
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2 PODNIKATELSKY PLAN

Pokud se rozhodneme podnikat, budeme vytvaret podnikatelsky plan, nékdy také nazyvany
business plan. Tento plan je nedilnou soucasti formovani nasi myslenky ohledné podnikéni
a jeho nasledného provedeni. Diky takovému planovani si dokdzeme uvédomit, zda se ndm
vrati naSe pocatecni investice Ci jestli vytvorime uspéSny business, jenz bude vytvaret zisk.
Tento dokument se miize vytvaiet bud'to pted zahdjenim podnikani, nebo v samotném pri-
béhu podnikéni, kdy se rozhodneme pro néjakou radikalngjsi zménu. Cilem je zjistit pro-
veditelnost napadu a ovéfit ovétitelné informace, které se ndsledné porovnaji s odhady

(Svobodova, Andera, 2017).

Autofi Svobodova a Andera (2017) uvadéji, ze podnikatelsky plan je: ... pisemny doku-
ment, ktery popisuje vSechny podstatné vnéjsi i vnitini okolnosti souvisejici

s podnikatelskou ¢innosti.

2.1 Ucel a vyznam

Utelem business planu je informovat a snaZit se o pfesvéd&eni externich subjekti o tom,
jak hodlame nas plan realizovat a v pfipadé zazddani o podnikatelskou podporu je cilem
investi¢nich rozhodnuti, a proto je potfebné mit dobte pfipraveny plan. U internich uzivate-
It se jedna o planovaci nastroj, kdy pfi zakladani podniku musime fesit riizna ptikofi, ale u
jiz zabéhlych se stava kontrolnim ¢i rozhodovacim. V nekterych podnicich dochazi ke sdi-
leni ¢asti planu mezi zaméstnanci, aby se tak seznamili s cili podniku (Veber, Srpova a

kol., 2012).

Pti vytvareni podnikatelského planu si pokladdme hned nékolik otazek, na n€z potiebuje-

me znat odpovéd’ po dotvoreni planu. Chceme védét (Svobodova a Andera, 2017):

e Jak velké mnozstvi financi musime vynalozit pro zalozeni a rozjezd podniku

e Jak velké mizeme ocCekavat piijmy a vydaje

e Zda budeme muset vynalozit vétSich investic, nez bylo planovano, a ¢i to zvladne-
me financovat sami nebo s pomoci né¢koho jiného

e (o je potteba zafidit pied zacatkem podnikdn a co ocekavat po samotném rozjezdu

e Jestli je naSe myslenka ¢i napad na trhu chtény

e Moznou vynosnost
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2.2 Pozadavky na podnikatelsky plan

Autoti Veber, Srpova a kol. (2012) tikaji, ze sestaveni podnikatelského planu by se mélo
drzet urcitych zasad, jeZ nemaji tvlirce planu jakkoliv omezovat, ale maji mu pomoci s jeho

formulaci. Business plan by mél byt:

e Srozumitelny — pouZivani jednoduchych vyrazii, nepouZivat nadbyte¢né ptridav-
na jména, pro lepsi ptehlednost vyuZivat tabulek a plan dolozit ¢isly

e Logicky — navaznost myslenek a skutecnosti v ¢asové posloupnosti podloZzena
fakty a znazornéna graficky

e Uvazené struény — myslenky v zavéru nesmi byt zestruénény na tkor hlavni
casti

e Pravdivy a readlny — obsazené udaje jsou pravdivé a predikce redlné

e Respektovani rizika — uvadéni moznych budoucich rizik, véetné navrhl na je-

jich feSeni, dodava na davéryhodnosti podnikatelského planu

2.3 Struktura

V dusledku ptsobeni velkého mnozstvi firem na trhu, neni mozné natidit jednotnou tvorbu
podnikatelského planu, jez by akceptovaly veskeré podniky. Najdou se zde vsak ¢asti, kte-
ré by se mély vyskytovat ve vSech planech (Veber, Srpova a kol., 2012).

Svobodova a Andera (2017) maji sestaveny plan tak, Ze na jeho zaCatku je shrnuti nasledo-
vané charakteristikou produktu a vlastnika. Pokud se podivame na jejich dal$i rozloZeni
polozek v business planu, tak uvidime, Zze pievazna cast zlstava zachovana v porovnani
s ostatnimi autory. Nekteti mohou navic uvadét dalsi body, jako naptiklad analyzu rizik ¢i

persondlni zabezpeceni.

Strukturu podnikatelského planu strukturuji autofi rozdiln€. Srpova a kol. (2011) piednesla

nasledujici rozlozeni, z né¢jZ v nasledujici Casti charakterizuji vybrané polozky:

1. Titulni list nebo strana

Obsah

Uvod, ucel a pozice dokumentu
Shrnuti

Popis podnikatelské ptileZitosti

A

Cile firmy a vlastnikt
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7. Potencidlni trhy

8. Analyza konkurence

9. Marketingova a obchodni strategie

10. Realiza¢ni projektovy plan

11. Finan¢ni plan

12. Hlavni pfedpoklady tspéSnosti projektu, rizika projektu
13. Ptilohy

2.3.1 Titulni list/strana, obsah

Srpova a kol. (2011) uvadi nésledujici ndlezitosti titulni strany a obsahu. Titulni strana
obsahuje nazev a logo v€etné Udaji o zakladateli. Obsah ma byt struény s nadpisy nejvyse

treti urovné.

2.3.2 Popis podnikatelské prilezitosti

Popis podnikatelské ptilezitosti slouzi k tomu, abychom ptesvéd¢ili potencidlni zakazniky
o tom, Ze se pro né nas vyrobek, ¢innost nebo sluzba hodi a jaké to pro né¢ bude mit benefi-
ty. Také jim nastinime nasi vizi ohledné zisku a trZzeb. Zaroven lidem ukazuje to, ze jsme
nasli moznou mezeru na trhu, kterou se chystdme zacelit naSim kondnim (Srpova a kol.,

2011).

Nejprve se popisuje produkt — jeho vzhled, vlastnosti a ucel pouziti. Déle se pak uvadi, zda
se jednd o novinku na trhu nebo vyrobek, ktery se jiz prodava. Dulezitou slozkou tohoto
popis je i zminka o moznych doplitkovych sluzbéach, coz mize byt naptiklad Gdrzba nebo
servisni podpora zakaznikt, a zda je budeme vykonavat sami ¢i pomoci externich zaintere-
sovanych stran. Co se ty¢e konkurence na trhu, tak na$ vyrobek musi mit navrch oproti
zbytku trhu. To znamend, Ze naSe nabidka se stava lepsi a zajimavéjsi vici konkurenénim

produktim (Srpova a kol., 2011).

2.3.3 Analyza trhu, marketingovy plan
Analyza trhu

Abychom si byli jisti, Ze se nas§ napad stane UspéSnym, sestavime analyzu trhu, kterd nam

pomuze odhalit, zdali se pro nas$ produkt nachdzi dostatecnad mezerka trhu spolu a také to,
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jestli ma velkou kupni silu. Trh se d& popsat naptiklad pomoci nésledujicich hledisek

(Svobodova a Andera, 2017):
e Charakteristika trhu

Jedna se o popis oboru nebo odvétvim v némz miZeme vyuzit riznych analyz nebo statis-
tik. Soucasti jsou také specifika charakteristicka pro dany obor (pfitomnost franSizy aj.)
nebo poptavkové podminky. Tyto podminky jsou dvojiho typu — zdkaznik opakované vyu-

ziva sluzby (popt. ndkupu vyrobku), nebo si zdkaznik zakoupi véc jednou, nejvyse dvakrat.
e Oborova vynosnost

Oborova vynosnost znamena, Ze trh se déli na dva rtizné sektory. Jeden z nich ma vysokou
marzi (mize to byt napt. vyroba alkoholu), kdezto druhy mé nizkou marzi (nej€astéji je
uvadéno zemédé€lstvi). Diky moznym zmeéndm v legislativé se dokaze skokové meénit

(Svobodova a Andera, 2017).
e Trendy

Sledovani trendi umoziiuje podnikatellim reagovat na pfipadné zmény v podnikatelském

prostiedi.

Veber, Srpova a kol. (2012) informuji o tom, Ze mame uvést informace o celkovém a cilo-
vém trhu. O celkovém trhu mluvime jako o trhu zahrnujicim veskeré mozné vyuziti nami
navrhovanému produktu nebo sluzby. Dale uvadime zékazniky, jeZ maji z této véci uzitek,

snadny pfistup a jsou ochotni zaplatit.

Samotna analyza trhu nam pomuze hned v n¢kolika ohledech: snizit riziko a néklady pii
zalozeni podniku, najit mezeru na trhu nebo vést business novym smérem. Pii zkoumani
oboru podnikéni je dilezité mu porozumét ve vétsim métitku. Naopak pii zkoumani kon-
kurence se mame zaméfit na specifické podniky, jez o¢ekavame jako nasi konkurenci. De-
finovat cilovy trh a mezery na trhu nam ukazou smér, kterym se dat nebo na co se zaméfit.
Poté si musime jeste zjistit bariéry vstupu a vytvofit predpovéd prodeje. Pomoci téchto
Sesti kroktl jsme schopni vytvorit marketingovou analyzu (Market Analysis: What It Is and

How to Conduct One, ©2023).
Marketingovy plan

V minulosti se pro navyseni zisku kratily néklady, coz do budoucna vedlo ke snizeni zis-

kovosti. Po dotaznikovém Setfeni mezi vice nez 250 vysoce postavenymi manaZzery se zjis-



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 26

tilo, ze planovani je dilezitou soucésti. Neznamena to, ze se vidime do budoucna. Pouze
predpokladame budouci kroky na zéklad€ soucasnych informaci a tyto kroky ndm pomaha-
ji délat takova rozhodnuti, jez ovlivni vykon v del§im casovém horizontu (Stevens a

kol., 2019).

Autofi Svobodovda a Andera (2017) predkladaji v marketingové Casti praci

s marketingovym mixem 4P:

*  Product = produkt
* Price =cena
* Promotion = propagace

= Place = distribuce

Marketingovému mixu 4P rozumime jako shrnuti vnitinich ¢initelli v podniku, konkrétné
produktu, ceny, distribuce a komunikace. V oblasti sluzeb se vyuziva modelu 7P, kdy se
navic vyskytuji zamé&stnanci, proces (z anglického process) a fyzicky dikaz (z anglického
physical evidence/enviroment). Nemuzeme ale fict, ze témito polozkami to kon¢i. Nekteti
uvadi ve svych mixech jeste politiku (z anglického politics), vefejné minéni (z anglického
public opinion) nebo naptiklad baleni (z anglického packaging) (Marketingovy mix 4P,
©2023).

Marketingovy
mix

V\}rObEk
[ Cena ] [ Komunikace ]

Obrazek 2 Marketingovy mix (vlastni zpracovani podle Kotlera a Kellera)

U produktu se zaobirame novinkami, které chceme uvést na trh, ale také produkty, o nichz
neuvazujeme v dalSim prodeji. Také feSime jejich piipadné nové vlastnosti nebo vzhled,
objem produkce a Zivotni cyklus podniku. Cenové hranice je pro nas diilezitd z hlediska
postaveni na trhu a mezi konkurenci. Stanovuje se pfes nastavenou firemni politiku skrze
chténé cile, jimz se cena podiizuje. Cenova politika se orientuje na preziti, maximalni zisk
nebo na co nejvétsi podil na trhu. Distribuce fesi podrobnosti ohledné toho, zda budeme

prodejni aktivity zajiStovat sami nebo budeme vyuzivat mezi¢lankl. Pokud podnikame
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s drahymi nebo cennymi vécmi, doporucuje se piimy prodej bez prostiednikii (Srpova a

kol., 2011).

Marketing je zavisly na dobré marketingové komunikaci, ktera se opira o reklamu, podpo-
ru prodeje nebo napt. pfimy marketing. Reklama je neosobni a placend forma komunikace
Sifena prostfednictvim médii. Jako podporu prodeje miizeme zatadit tfeba cenové zvyhod-
néni ¢i vzorky zdarma. Pfimy marketing se poji s pfimym kovanim potencidlniho zdkazni-

ka formou postovni zasilky nebo telefonem (Srpova a kol., 2011).

2.3.4 Hodnoceni rizik

Na tom, abychom vzali pfimétenad rizika na védomi i ve svété, jenz podléha riznym skan-
dalim a katastrofam, neni nic $patného. Neni vSak spravné, aby se lidé hodnotici miru rizi-
ka nechali utlacovat autoritami do bodu, kdy se ve velké mife snazi zorganizovat to, co
nema byt (Graham a Kaye, 2015). Je proto nutné posoudit, jak velké riziko hrozi a jak ho
piipadné zvladnout, ¢i ho eliminovat. Jestlize vyuzijeme kvantitativni analyzu vzniklou dle
simulace Monte Carlo, tak na jejim konci dostaneme ciselnou charakteristiku rizika, ktera
obsahuje napft. pravdépodobnost nedosazeni urcité hranice. Pti pouziti semikvantitativniho
hodnoceni rizik nam vyjde bodové hodnoceni rizika, jez vychazi z ¢iselného souctu jednot-
livych rizik (Fotr a Soucek, 2010). Srpova a kol. (2011) d€li rizika na nésledujici: vné&jsi,

vnitini, ovlivnitelna, neovlivnitelna, technicka a dalsi.

Fotr a Soucek (2010) ptedkladaji nasledujici faktory, u nichz se domnivaji, ze je vhodné je

sledovat u vyhodnoceni rizika. Jsou to:

= Rozsah projektu
» Izolovanost hodnoceného projektu
= Zpravy o mozném zkonstruovani podobné myslenky konkurenci

» Rizikova kapacita spolu s tolerovatelnym rizikem

2.3.5 Finan¢ni plan

Jednu z dilezZitych ¢asti business planu tvofi finanéni plan, diky kterému zjistime realizo-
vatelnost ndpadu z finan¢niho hlediska. Uvaddime v ném piehled piijmt, kde odhadneme
pocet moznych zakaznikl a ten vynasobime cenou a mnozstvim, piehled vydajl, kde na-
lezneme vydaje, a zdroje kryti, jezZ ndm ukazuji finance vlozené do podnikani nebo ty, kte-

ré jesté potiebujeme ziskat (Svobodova a Andera, 2017).
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Vhodna volba pravni formy podnikani nam ovliviiuje vysi pocatecniho kapitalu. Nejcastéji
se vyuziva vlastnich zdroj, které se d€li na vlastni a cizi. Do vlastnich zdroji se fadi vkla-
dy vlastnikli nebo zisk a do cizich patii Gvéry nebo piijcky. Dalsi formou financovani se

stavaji leasingy, dluhopisy ¢i rizikovy kapital (Veber, Srpova a kol., 2012).

Srpova a kol. (2011) uvad¢ji nasledujici casti finanéniho planu: plan nakladt a vynost,
plan penéZnich tokd, planovany vykaz zisku a ztraty, planovana rozvaha, financni analyza,
vypocet bodu zvratu, hodnoceni efektivnosti investic a jiné. Také zdlraziuji dulezitost
spravného rozliSovani ndkladl, vydajt, piijml, vynost, penézniho toku a zisku, v Cemz
mnoho zacinajicich podnikatelti chybuje. Také doporucuji vytvoreni vice finan¢nich planu,

konkrétné variantu optimistickou, realistickou a pesimistickou.

2.4 Typy business modeli

V dnesni dobé je nepfeberné mnozstvi business modeld, ze kterych si mizeme vybrat a

aplikovat je na lidi. Uvedu zde vysvétleni nékterych z nich.

Na zacatek by vsak bylo vhodné uvést obecnou definici business modelu. Dle Osterwalde-
ra s Pigneurem (2013) piedstavuje business model: ...zdkladni princip, jak firma vytvari,

predava a ziskava hodnotu.

Jednim z téchto business modelil je model freemium, jenz bezplatné poskytuje sluzby na
docasnou dobu (Svobodova a Andera, 2017). Pro vyuziti této sluzby je nutna registrace,
kdy poskytovatelé doufaji, ze si zdkaznici budou chtit pfedplatit prémiové sluzby (Srpova a

kol., 2020).

Dal$im modelem je sdilena ekonomika, kdy se jedna o pronijem, vyménu nebo sdileni
majetku. Pro tento konkrétni pfipad zaplj€eni majetku je nejznaméjsi sluzba Airbnb, kdy si
muzeme jejich prostiednictvim pronajmout néci byt, pokoj nebo dim. Mezi dalsi sluzby

patii napi. Zonky nebo Uber (Svobodové a Andera, 2017).

Predplatné, prondjem nebo plijcovna jsou dalsim modelem, ktery spoc¢iva v principu platby
za meésic pouzivani. Jedna se hlavné o ptedplacené televize nebo digitalni ptij¢ovny, jako
ne Netlflix (Svobodova a Andera, 2017). Model téchto pij¢oven v minulosti zastavaly pij-
c¢ovny VHS kazet, kdy si zde ¢lovek zapijcil kazetu a mél ji po ur¢itou dobu (Srpova a

kol., 2020).
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Zajimavym modelem je model dlouhy chvost, o kterém mulizeme fict, Ze se zabyva prode-
jem velkého mnozstvi zboZi, jez se samostatné prodava malo. Pro takovy zabér podnikani
je dulezité najit klientelu — a to se diky inovacim, jako jsou naptiklad doporuceni nebo

hodnoceni, zlepsilo (Osterwalder a Pigneur, 2012).

2.5 Lean Canvas

Zakladatelem Lean Canvas modelu je Alex Osterwalder, jez navrhl Business Model Can-
vas. V tomto modelu se jednd o jednu stranu papiru, na které jsou ptichystané sekce pro
konkrétni oblasti, jez nas zajimaji. Tim, Ze se vypliluji pfichystana policka, dochazi k tvor-
b¢ business modelu. Samotny business model od Osterwaldera prosel inovaci, kdyz si ho
vs§iml Ash Maurya, ktery vyménil né€kolik policek tak, aby 1épe korespondovala s Lean
Startupem. Lean Canvas model tvofi devét oblasti: problém, segmenty zdkaznikl (zakazni-
ci), feSeni, unikatni piidand hodnota, cenovy model, cesty k zakazniklim, klicové metriky,
struktura nakladii a konkurenc¢ni vyhoda (Srpova a kol., 2020). Zména v ptivodnim modelu
neznamena, ze by novy model pfisel o svoji jednoduchost, provazanost a rychlost tvorby

(Dogkal, ©2015).

S pojmem Lean Canvas se poji Lean Startup. Tento smér nebo forma Lean Canvas byla
zalozena Ericem Riesem a jeho kolegy, ktefi vyuzivali netradi¢nich metod k tomu, aby
dosahli svych cilt. Pouziti netradi¢nich metod, ale neschopnost jejich interpretace vedla
k tomu, Ze Ries zacal hledat v jinych oblastech podnikani. Narazil na pomérné novy smér
z Japonska, jenz si upravil a pouzil ho. Tento proces vedl ke vzniku Lean Startup. Samotna
teorie vzbuzovala v lidech nedivéru, kterd se v pozd€jSim Case rozplynula, a ted’ se vytva-
feji skupiny lidi, jeZ mezi sebou diskutuji a pouzivaji tuto metodu. MlZeme fict, Ze na za-

kladé této metody se podnikani stdva pro zacatecniky dostupnéjsim (Ries, 2011).
Problém

Jako nejlepsi strategie se jevi to, Ze se zeptame zdkaznikl na jejich problémy a poté vybe-
reme nejvyse tii dulezité odpoveédi (Novakova, ©2020). Toto zobrazeni ndm pomulze po-
chopit, co pripadné zdkazniklim schazi nebo po ¢em touzi. Dulezitost zde hraje zaznaceni

feSeni problému v dolni ¢asti oblasti (Srpova a kol., 2020).
Zakaznici

Jak uz nazev tika, zapisuji se zde cilovi zakaznici, které zjistime z analyzy zdkaznika. Stej-

n¢ jako v ptedchozi ¢asti, tak 1 spodni ¢ast segmentu bude vyuzita pro néco trochu jiného
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(Srpové a kol., 2020). Této ¢asti se fika ,,prvni vlastovky* — sem uvedeme zakazniky, jez

budou mit o produkt nebo sluzbu nejvétsi zajem (Dockal, ©2015).

Reseni

Tato ¢ast je propojena s ¢asti problém a mame tady uvést jeho feSeni. Ve své podstaté se
jedné o uréitou charakteristiku produktu nebo sluzby, ktera ma fesit uréity problém (Safro-

va Drasilova, 2019). Ptes svlj nevelky rozmér je proto diilezité zaznamenat pointu pro-

blému, nikoli nepodstatné informace okolo (Svobodova a Andera, 2017).
Unikatni pfidana hodnota

Unikatni ptidanid hodnota nabizi zakaznikovi feSeni jeho problému a mé za ukol ho za-
ujmout nasi nabidkou (Safrové Drasilova, 2019). Také to znamena, ze nabizime néco, co
odvede zakazniky od konkurence pfimo k ndm (Dockal, ©2015). V kostce mizeme fict, Ze
se jedna o tzv. gré podniku — to, co zakaznik ziska s koupi nasSeho produktu nebo sluzby

(Novakova, ©2020).
Cenovy model

Cena vyrobku nebo sluzby se musi uvést, abychom si mohli propocitat hlavni zdroje pti-
jmut. Pokud méme vice napadu, tak by bylo vhodné vypracovat brainstorming, ktery by
nam pomohl se zjisStovanim potieb zdkaznikl (Srpova a kol., 2020). U ceny produktu mu-
sime dbat na jeji hodnotu — ta by méla pfesahovat minimalni naklady, ale zase by neméla
pfesahovat ur¢itou maximalni hranici, kdy jsou jesté zakaznici ochotni tuto cenu zaplatit

(Safrova Dragilova, 2019).
Cesty k zakaznikiim

Umeéni prodat sviij vyrobek je kli¢ové v kazdém odvétvi. Proto je potieba se rozhodnout,
jakou formou budeme nabizet vyrobek nebo sluzbu. Nejvice vyhodné se jevi vyuziti plat-
forem, které navstévuji nasi zdkaznici. Mezi nimi se objevuji socidlni sité, emailing nebo
konference (Novakova, ©2020).

Kli¢ové metriky

Kli¢ové metriky v ptekladu znamenaji podobu uspéchu podniku. Nejedna se v tomto pfi-
pad¢ ani tak o finan¢ni zisk, jako napfiklad o zisk zakaznikd nebo zdjem (Novakova,
©2020). Tento prostor je vymezeny pro informace, jez planujeme méfit a vyhodnocovat

(Srpova a kol., 2020). Nesmi se vSak zapomenout na to, Ze s rozvojem podniku se tyto in-

dikatory budou ménit (Svobodové a Andera, 2017).
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Struktura nakladu

Nejedna se zde o nahradu finan¢niho planu, pfestoze se tady uvadéji pocate¢ni naklady na
podnikani (Safrova Dréasilovéa, 2019). Doporuduje se proto rozdélit ndklady na fixni, varia-
bilni a pocate¢ni. Tomuto segmentu se jinak taky da fikat hruby piehled financi (Novako-

va, ©2020).
Konkurené¢ni vyhoda

Vyplnéni tohoto policka neni podminkou, protoze tato vyhoda i vznik4 v prubéhu podni-
kani (Srpova a kol., 2020). Zaznamenava se zde napt. specifickd znalost, zdkaznici nebo

jedine¢ny tym pracovnikd (Novakova, ©2020).

Lean Canvas Designer Datum: Vorze:
Prob Etﬂ- . . -‘.H l:h:-zc" ) o ;Iwriyti_ :;‘J hodnotova % Neférova .'-.'”-:1:!:::. s ;‘nk:,.u:rﬂ-':k.c ,\crr‘rcr\l".- ’
|
ok marty_ [ e
Struktura nakladu 6 Zdroje pfijmu

Obrazek 3 Business model Lean Canvas (Slovnik pojmt: Prehled odbornych vy-

razd, s nimiz se potkate (nejen) na tomto webu, ©2016 — 2022)
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3 ANALYTICKE METODY

Analytické metody zkoumaji mikroprostiedi a makroprostedi. Je velké mnozstvi metod,

ale rozebereme si SWOT analyzu, PEST analyzu, a dotaznikové Setfeni.

3.1 SWOT analyza

Metoda SWOT je jednou z nejpouzivangjSich metod k provadéni analyzy prostiedi. Pro
svij prizkum ji vyuzivaji jak primyslové spolecnosti, tak charitativni organizace
(Sarsby, 2016). Zkratka SWOT pochazi z anglictiny, kdy jednotliva pismena v nazvu pred-
stavuji pocatecni pismena konkrétnich slov. Jedna se o: silné stranky (strengths), slabé

stranky (weaknesses), ptilezitosti (opportunities) a hrozby (threats) (Fotr a kol., 2020).

Aby byla analyza kvalitni, musi byt dobfe zpracovana. Informace v ni by mély byt uspota-
dané, ptehledné a pro Ctendie srozumitelné. Jestlize jsou navic tyto informace podloZeny
jiz provedenymi analyzami, tak bude analyza o to kvalitnéjsi. Klicové faktory a nezpo-
chybnitelna fakta jsou obsahem kvalitni SWOT analyzy (Safrova Drasilova, 2019). Stejné
jakakoliv jina analyza ma 1 tato své vyhody a nevyhody. Jako vyhody zde mizeme pova-
zovat jeji jednoduchost a moznost Sirokého vyuziti — jak pro podnik, tak pro jednotlivce.
Nevyhodou se stava vyuzivani slabych informaci a dat na zédklad¢ domnének ¢i preferenci

(Sarsby, 2016).

Miizeme fict, ze zaznamenavani informaci z analyzy probiha do Ctyf rtiznych sektort, jez
jsou rozdéleny podle faktorti. Na tadcich najdeme faktory, které¢ dokazeme a naopak nedo-
kazeme ovlivnit. Stru¢né fe¢eno — jedna se o vnitini a vn¢jsi faktory. Vnitini faktory obsa-
huji silné a slabé stranky, zatimco vnéjsi faktory zaznamendavaji ptilezitosti a hrozby. Stej-
n¢ tak se rozdéluji 1 sloupce, kdy prvni z nich je nazyvan jako napomocny, jez napomaha
uspéchu (silné stranky, prilezitosti) a druhy jako Skodlivy, ktery zabranuje uspéchu (slabé
stranky, hrozby) (Sarsby, 2016).

Sarsby (2016) uvadi, Ze analyza SWOT ma vlastni ndzvoslovi, jejimz zakladnim pojmem
je faktor. Faktor jsou relevantni data nebo informace, jez se zaznamenavaji jako vstupni

faktory.
Silné stranky se nachéazeji ve vnitinim a napomocném faktoru, kdy podporuji pfilezitosti

nebo odoldvaji hrozbam. Mohou zahrnovat napf. technologickou vyhodu nebo zakaznicky

servis €1 zaméstnance (jsou zkuSeni). Slabé stranky najdeme ve vnitinim a Skodlivém seg-
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mentu a jsou nachylné k hrozbam a imunni vici piilezitostem. Patii sem napiiklad zastara-
14 technologie nebo dluhy. U pfilezitosti se pfesouvame do vnéjsi a ndpomocné Casti ana-
lyzy — nemdme nad nimi kontrolu, ale mohou nam pomoci. Vznikaji z nespocetného
mnozstvi zdroji — naptiklad vstup na trh nebo nové trendy. Posledni polozkou ve SWOT
analyze jsou hrozby, jez se nachéazi ve vnéjsich a Skodlivych faktorech. Mohou byt hmotné
(napft. novy konkurent ¢i kradez) nebo nehmotné (napt. poskozeni znacky nebo reputace) a

nemame nad nimi kontrolu (Sarsby, 2016).

POMOCNE SKODLIVE

dosaZeni cile dosaZeni cile

"\

O
SILNE STRANKY

VNITRNI POVOD
atributy organizace

113 weaknesses

vl oy ey
SLrair«

PRILEZITOSTI

VNEISi POVOD

-

oppoentunities threats
Obrazek 4 SWOT diagram (SWOT analyza, ©2011 —2017)

3.2 Dotaznikové Setieni

Dotaznikové Setieni neboli dotaznik je urcen osobé, ktera bude dotazovana. Lze ho pouzit
béhem interview, ankety nebo vyzkumu. Dotaznik se sklada s otazek a moznych odpovedi
(Jandourek, 2008). Tyto otdzky jsou usporddané a maji za ukol zjistit nazor nebo postoj
k ur¢itému problému nebo tématu. Rychla distribuce dotazniku, zajisténa anonymita a Ca-
sovy prostor pro vyplnéni se povazuji za jedny z vyhod dotaznikii. Bohuzel, nizka navrat-
nost nebo falesné odpovédi jsou jednémi z nevyhod (Metodika ke zpracovani zavérecné

prace pro vybrané nelékatské zdravotnické obory, ©2019).
Na zacatku nebo na konci dotazniku dochézi k tzv. filtraénim otazkam — to jsou otazky na
pohlavi, v€k, vzdélani a bydlisté. Déle nésleduji navazujici otazky, které¢ by nemély mit

moznost dvojiho chdpéani a nesmi vybizet k odpovédi, kterou chceme ziskat. V ptipadé, ze
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bychom chtéli pouzit citlivou otdzku, je vhodné ji nechat na konec dotazniku (Metodika ke

zpracovani zavérecné prace pro vybrané nelékarské zdravotnické obory, ©2019).

V dotazniku se mohou nachézet oteviené, polozaviené a uzaviené polozky. U otevienych
otazek se nenachdzi moznost vybéru odpovédi, nybrz ddvame moznost respondentovi vy-
jadrit jeho nadzor. Tento typ otazek je vhodny polozit ke konci dotazniku. Polouzaviena
otazka dava na vybér moznosti, ale pak je zde také moZznost doplnit vlastni odpovéd’. Uza-
viena otazka predkladé respondentovi pripravené odpovedi, ze kterych si musi vybrat, coz
se muze jevit jako nevyhoda (Metodika ke zpracovani zadvérecné prace pro vybrané nelé-

katské zdravotnické obory, ©2019).
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II. PRAKTICKA CAST
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4 ANALYTICKA CAST

Pied samotnym zacatkem podnikani je nedilnou soucasti jak vytvofeni podnikatelského
planu, tak 1 analyza zdkaznika a okoli. V této ¢asti se proto zamétime na zanalyzovani za-
kaznika a konkurence, které nam poslouzi k tomu, abychom porozuméli potenciadlnim za-
kaznikiim a stavajici konkurenci. Pro priizkum zdkaznika jsem zvolila dotaznikové Setfeni,

jehoz vysledky budou vyhodnoceny a zohlednény pii tvorbé podnikatelského planu.

4.1 Analyza zakaznika

Zanalyzovani zdkaznika prob&hlo pomoci elektronického dotaznikového Setfeni diky plat-
formé& Google a trvalo od 14. 3. 2023 do 14. 4. 2023. Odkaz na tento dotaznik se §ifil pro-
sttednictvim socialni sit¢ Facebook a pomoci e-mailu, do kterého se vlozil odkaz na dotaz-

nik a tento e-mail se rozeslal respondentiim.

Dotaznik byl rozdélen do tii blokt, kdy prvni ¢ast byla tvofena informativnimi otdzkami,
jako je bydlisté, vék, pohlavi a dosazené vzdelani. Druhd Cast byla vénovana zékladnim

otazkdm o tématu a zavére€na Cast obsahovala jiZ vice specifické otazky.

V zadaném obdobi vyplnilo dotaznik 181 respondentt, z nichz nejvetsi procento (vice nez
80 %) tvoftily Zeny, vice nez 18 % dotazovanych tvotili muZzi a 1 % procento dotazovanych
uvedlo pohlavi jiné. Po pievedeni téchto udaji na Cisla dostaneme 146 zen, 33 muzl a 2

dotazované jiného pohlavi.

Pohlavi

181 odpoveédi

@ Muz
® Zena
Jing

Obrazek 5 Struktura respondentd podle pohlavi (vlastni zpracovani)
Nejvetsi kategorii dotazanych (48, 1 %) tvotila vékova skupina 26 — 40 let, poté byla sku-
pina 16 — 25 let (34, 3%) nasledovana vékovou skupinou 41 — 65 let zastoupenou 15, 5%.
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Nejméné zastoupenou skupinou se stali obcané starsi 65 let s 2, 2 %. Dotaznikového Sefeni

se nezucastnil nikdo mladsi 15 let.

Vek

181 odpovédi

@0-15
® 16-25
26 - 40
® 41-65
® G5 a vice

Obrazek 6 Struktura respondentti podle véku (vlastni zpracovani)

Z hlediska vzdélani byla struktura respondentt nasledujici. Témeéi 92 % dotdzanych ukon-
Cilo stfedoskolské vzdelani s maturitou nebo vysokoskolské vzdélani. Stredoskolské vzdeé-
lani bez maturity spolecné se zdkladnim vzdélanim dokoncilo vice nez 7, 5% dotazova-

nych a méné neZ 1 % respondentll je bez vzdélani.

Vase nejvyssi dosazené vzdélani
® Bez vzdélani
@ Zakladni
Stredoskolské bez maturity
@ Stiedoikolské s maturitou
® Vyisi odborné/vysokoskolské
—

Obrazek 7 Struktura dotazanych dle véku (vlastni zpracovani)

181 odpovédi

Posledni z informativnich otdzek se zaméfila na bydlist¢ dotdzanych. Tato otazka rozdélila
dotdzané na ty, kteti budou vypliiovat specifické otdzky k tématu, a na ty, jez dotaznik jiz
nebudou vypliovat, nebot’ nespadaji do zkoumané oblasti. Timto hodnoticim sitem proslo

159 respondentil, ktefi se dale zucastnili dal§iho vyzkumu.

Nejvétsi pocet dotazovanych (73 dotdzanych) pochazel z okresu Krométiz. 45 obcanti

uvedlo bydlist¢ v okrese Zlin, 16 obyvatel pochdzelo z okresu Pterov, z okresu Olomouc
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vyplnilo dotaznik 13 lidi a z okresu Prostéjov pochézelo 12 dotazanych. Zbylych 22 odpo-

védi pochazelo od obyvatel mimo uvedené okresy.

Bydlité
181 odpovédi

@ Okres Kroméfiz

@ Ckres Olomouc
Okres Prost&jov

@ Okres Prerov

@ Ckres Zlin

® Jiné

Obrazek 8 Rozlozeni respondentli v zavislosti na bydlisti (vlastni zpracovani)

V dalsi casti Setfeni se zjisSt'ovaly jiz konkrétni zvyklosti dotazovanych. Na otazku, jak Cas-
to lidé navstévuji knihkupectvi, ndm odpovédélo vice nez 43 % dotdzanych, ze knihkupec-
tvi nav§tévuji 1 — 2x v rozmezi pil roku az roku. Skoro 19 % obfani navstévuje knihku-
pectvi 3x za ptl roku, téméf 21 % dotazanych dochdzi do knihkupectvi 1x mésicné ¢i vice-
krat za mésic a 4,5 % respondentii chodi do knihkupectvi 1x tydné. Vice nez 12, 5% lidi

odpovédélo, ze knihkupectvi nenavstévuji vibec. Na zaloZzeni nového knihkupectvi

vvvvv

Jak casto navstévuji knihkupectvi:

159 odpovédi

® 1xtydné
® 1xmésicné
Vicekrat za mésic
@ 32x za pdl roku
@ 1-2x v rozmezi pll roku aZ roku
@ Nenavitévuji vabec

Obrazek 9 Frekvence navstév v knihkupectvi (vlastni zpracovani)
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Uvitali byste v Kromérizi nové knihkupectvi?

159 odpovédi

@® Ano
® Ne

Obrazek 10 Zajem respondentli na novém knihkupectvi (vlastni zpracovani)

Téméet 71 % respondentii nesouhlasilo s tvrzenim, Ze knihy nakupuji pouze v kamenném
obchodé¢. V tomto ptipad¢ je dulezité ptizptsobit nabidku sluzeb zakaznikovi tak, aby se
k ndm chtél vracet a nabidnout mu napiiklad moznost e-shopu. Z tohoto diivodu se respon-
dentliim se zdjmem o nové knihkupectvi polozila otdzka na divod jejich kladné odpovédi.
Ze 78 odpovédi nejvice lidi uvedlo, Ze by je zajimali zajimavé akce nebo vétsi vybér knih.
Také by knihkupectvi navstivili diky vét§imu a zajimavéjSimu sortimentu nebo lepsi ob-

sluze a prostredi.

Knihy nakupuju vyhradneé v kamenném obchode.

159 odpovédi

® Ano
® Ne

Obrazek 11 Struktura dotdzanych dle preference ndkupu knih (vlastni zpracovani)
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Z jakého dlvodu byste nové knihkupectvi uvitali?
78 odpovédi

Dopinéni zbylych knihkupectvi...
Lepsi ceny 24 (30,8 %)
22 (28,2 %)

25 (32,1 %)

Lepsi dostupnost

Lepsi prostiedi a obsluha

Maly vybér v aktualnich podni...
Vetsi vybér knih 33 (423 %)

Zajimavé akce 35 (44,9 %)
Nevim, je mi to jedno
Inspirace, kochani se

0 10 20 30 40

Obrazek 12 Divody respondentii pro nové knihkupectvi (vlastni zpracovani)
V nasledujici otazce méli respondenti moznost vybrat odpovéd’ z vice moznosti nebo do-
psat svou odpoveéd na otazku, kde nejcastéji navstévuji knihkupectvi. Nejcastéjsi odpoveédi
byl Zlin, Krométiz nebo Olomouc a poté moznost navstévy knihkupectvi jinde diky cesto-
vani.
Kde nejcasteji navstévujete knihkupectvi?
159 odpovédi

Kroméfiz
Qlomouc
Prostéjov

Prerov

47 (29,6 %)
29 (18,2 %)

11 (6,9 %)

10 (6.3 %)

Zlin 68 (42,8 %)
Pfi vyletu jinde nez jsou uve. . 32 (201 %)
Brno 9 (5,7 %)
Nenavstévujufi—1 (0,6 %)
nenavstévujifi—1 (0.6 %)
Na internetufi—1 (0,6 %)
Nenavstévujifi—1 (0,6 %)
Vsetinfi—1 (0,6 %)
Prahafi—1 (0,6 %)
Internetfi—1 (0.6 %)
Nikde 2(1,3 %)
www fli—1 (0,6 %)
MNenavstévuji, nakupuji pres... [i—1 (0.6 %)
Brno, webi—1 (0,6 %)
nikdei—1 (0,6 %)
nigde ne?fi—1 (0,6 %)
0 20 40 60 80

Obrazek 13 Rozdé€leni dotdzanych dle mista nakupu knih (vlastni zpracovani)

Respondenti byli také dotdzani ohledné Cetnosti navstév v kavarnach. 80 dotazanych do-
chazi do kavarny 1x nebo vicekrat za mésic, 25 zakazniki chodi 1x tydné a 45 respondentti

navstévuje kavarnu 3x za pul roku nebo 1 — 2x v rozmezi pil roku az roku. 9 dotazanych
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nedochazi do kavarny viibec. Z téchto odpovédi vypliva, ze je dilezité udelat dobry dojem

na vSechny zékazniky, aby se docililo zvySeni frekvence navstév zatizeni.

Jak casto navstévuji kavarnu: 1D

@ 1xtydné
9,4% ® 1x mésicné
18,9% Vicekrat za mésic
@ 3x za pil roku
A @ 1 - 2x v rozmezi pll roku az roku

@ Nenavitévuji vibec

159 odpovédi

Obrazek 14 Frekvence navstév kavarny (vlastni zpracovani)

JelikoZ se podnikani zaméiuje na kavarnu a knihkupectvi, tak se respondenti méli vyjadrit,
zda by se jim libil tento provdzany koncept. Témét 58 % dotdzanych odpovédélo, ze by se
jim tento koncept libil, 31, 5% respondentli by se tuto kombinaci rozhodlo vyzkouset a

takika 11 % s timto konceptem nesouhlasi.

Libil by se Vam koncept knihkupectvi provazaného s kavarnou?

159 odpovédi

® Ano
® Ne

Nevim, zkusil/a bych

Obrazek 15 RozlozZeni respondentl v zavislosti na tom, zda chtéji provazany kon-

cept kavarny a knihkupectvi (vlastni zpracovani)

Posledni cast dotazniku méla za kol zjistit, co by budouci zakaznici chtéli a ocenili
v pripraveném podniku. Nejprve byli dotazani na autorské ¢teni, autogramiady a piehravky
studenti, kdy skoro 52 % dotdzanych ma zajem o tyto akce. 25 % respondentli nevi, zda by

tyto akce chtélo, a zbylych 23 % odpoveédi nema o takové akce zajem.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 42

Méli byste zajem o akce typu autorske cteni, autogramiady autort, prehravky
studentt konzervatore a jiné?

159 odpovédi

® Ano
® Ne

Nevim

Obrazek 16 Rozlozeni respondentii v zavislosti na zajmu o kulturni akce (vlastni

zpracovani)

Dalsi otdzka navazovala, a to tak, ze m¢li lidé ohodnotit vybrané moznosti dle preferenci
od 1 do 5, kdy 1 znamena nejvétsi preferenci. Nejvétsi zajem respondenti projevili o riizné
kurzy, tematické akce ¢i autogramiadu autora. Dotazovanym byla v nésledujici otdzce po-
skytnuta moznost, aby napsali, co jiného by ptipadné uvitali. Objevovaly se zde nejcastéji:
besedy na urcité téma, zalozeni ¢tendiského klubu, setkavani jinych spolkl/klubt, spolecné
¢teni, workshopy, vystavy nebo moznost piijceni ¢tecky knih. V posledni otazce respon-
denti hodnotili tvrzeni na Skale od 1 do 10 na zaklad¢ toho, jak moc s danym tvrzenim
souhlasi ¢i nikoli, kdy 10 znamenalo “naprosto souhlasim®. Z uvedenych tvrzeni nejvice
lidi souhlasilo s tim, Ze jim nevadi koupit vyhodné knihy z druhé ruky a Ze by uvitali za-
kusky od mensich vyrobct z regionu. Diky témto poznatkim mlzeme v podniku poskyt-
nout lepsi sluzby ¢i je miZeme nasim zédkaznikiim pfizpusobit tak, aby byli co nejvice spo-
kojenych navstévnika.

0 které z téchto akci byste méli zajem? Prosim, ohodnotte dle preference 1 - 5, kdy

1 znamena nejvétsi zajem a 5 nejmensi.

NS EE4 BN EN2 B

Autogramiada autora Autorské &teni Pfehravky studentl Malé koncerty mistnich Ruzné kurzy Tematické akce (napf.
konzervatore muzikantd Halloween, Valentyn,...)

Obrazek 17 Preference kulturnich akci potencialnimi zékazniky (vlastni zpraco-

véni)
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W nasledujici otdzce Vas poprosim chodnotit ddleZitost nasledujicich tvrzeni na
stupnici od 1 do 10, kdy 1 je absclutné nesouhlasim a 10 naprosto souhlasim.
(Pro zobrazeni hodnoty 9 a 10 |ze posunout posuvnikem pod poslednim tvrzenim)

gy N EED BN: EE: EE: ENG BN BN NGO .
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MNevadi mi $i 2a svihodndijch podminek koupit  Jsem ochotny/d absobvovat pfipadnoy 30 km cestu Kam rad a z0fasthu s¢ autorskiho Send
krihy 2 druhit ruky za Ivihodnéngch podmingk do podniky, kbery mé nidim oslovlima akc, kierd
mmé aslovila

Obrazek 18 Dtlezitost uvedenych faktort pro zakaznika (vlastni zpracovani)

Na zéklad¢ dotaznikového Setfeni bychom mohli nasledovné definovat naSeho zakaznika.
S nejvétsi pravdépodobnosti se bude jednat o Zenu mezi 26 — 65 lety, kterd rada ¢te a na-
kupuje knihy. Tato zadkaznice vita propojeni kavarny a knihkupectvi, nebot’ pije kavu ¢i
¢aj, a kavarnu navstévuje nékolikrat do mésice. Rada se ti€astni autorského ¢teni a riznych
workshopl, pii kterych se néco nauci nebo dozvi. Chtéla by, aby se u nas dale konaly te-
matické akce nebo koncerty mistnich muzikantl. Nepreferuje ale prehravky studentt
z konzervatote. Tato zakaznice preferuje ndkup knih v kamenné prodejné a aktivné vyuzi-
va vérnostnich programil. Taktéz ji nevadi nakup jiZ ctenych knih a oceni zakusky lokal-

nich vyrobct.
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4.2 Analyza konkurence

Abychom mohli analyzovat konkurenci, musime si uvédomit, kde zdkaznici podniky na-
vstévuji. Analyza konkurence probihat ve dvou rovinach — knihkupectvi a kavarny. Kon-
kurenci v oblasti kavaren budeme zkoumat v Krométizi, kdeZto knihkupectvi budeme

zkoumat v nejblizSich velkych méstech, véetné mista podnikdni. Konkrétné se jedna o:

Kroméftiz, Zlin, Prerov, Prostéjov a Olomouc.

4.2.1 Konkurence v oblasti knihkupectvi

Pro lepsi predstavivost je nize piilozena mapa, na které je vidét rozmisténi zkoumanych
mést. Jestlize se zaméefime na vzdalenost ujetou po silnici nebo vlakem, tak se dostavame
na ¢as kolem 50 minut, coZ mizeme povazovat za slusnou dojezdovou vzdalenost. A jeli-
koz do zminénych oblastni zajizdi hromadnéa doprava (at’ uz vlak ¢i autobus), tak je nami
vybrana lokalita pfizniva i pro obCany, jez se nenachazeji v nejblizsi vzdalenosti a nevlast-

ni auto ¢i jiné dopravni prostiedek.
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Obrazek 19 Rozmisténi mést (vlastni zpracovani na zakladé google.com/maps,

©2023)

Samotnou analyzu zapo¢neme v Kroméfizi. V tomto mésté se nachdzeji tfi knihkupectvi.

Ve vyse zminénych méstech nalezneme vice prodejen. Nejvétsi Cetnost knihkupectvi ma
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Olomouc (vice nez dvacet obchodll), dale Zlin, jehoz nasleduje Prostéjov a Prerov. Kon-
krétni konkurenti jsou z fad velkych fetézci, jako jsou naptiklad Knihy Dobrovsky, knih-
kupectvi Kanzelsberger nebo Luxor, ale také z téch mensich, kam se fadi Levné knihy a.s.
nebo néktera mensi knihkupectvi. Z diivodu nizkého poctu knihkupectvi v oblasti podnika-

ni si dovolim tvrdit, ze otevieni dalSiho knihkupectvi by mohlo vyplnit mezeru na trhu.

Jestlize se chceme zabyvat i rozdily v rozloze jednotlivych podniki, tak bychom k tomu
m¢éli pfistupovat pouze logicky a velmi opatrné. Neni totiz v moznosti vSech mit ty nejvetsi
prostory a poskytovat diky tomu lepsi zdzemi. Je jisté, Ze vétSi prostor znamena vétsi na-
bidku sortimentu a také uréitou prehlednost. Nemusi to vSak byt podminkou. Je vSak dutle-

zité, aby prostor podniku nebyl pteplnény nebo naopak prazdny.

Velka vétSina velkych knihkupectvi nabizi svym zakaznikiim zajimavé nabidky. Mezi né
fadim moznost vyuZiti vérnostniho programu nebo riazné akce v internetovém obchodé. U
veérnostnich programu se s velkou pravdépodobnosti jedna o sbér bodi a jejich nasledné
uplatnéni ve formé slev (tento benefit maji napf. Knihy Dobrovsky) nebo nakup knih za
zvyhodnéné ceny. V internetovych obchodech béhem specialnich dochdzi k mnozZstevnim
nebo zanrovym slevam u vybranych titulti (taktéz nalezneme u Knihy Dobrovsky) a také si

mohou zékaznici jesté nevydané knihy ptfedobjednat.
Knihkupectvi BETA Dobrovsky

Toto knihkupectvi nalezneme ve Zliné¢ v OD Prior v blizkosti centra mésta. Soucasti této
znacky je jejich nakladatelstvi Beta, které se vydava nejcastéji dila rozvoje osobnosti nebo

naro¢nou beletrii.
Knihkupectvi Kanzelsberger

Knihkupectvi Kanzelsberger se nachdzi na ktizovatkach ulic Vodni a Ztracena v centru
Krométize. Svym zdkaznikiim nabizi vérnostni klub a moznost doobjednani specialnich

publikaci.
Knihkupectvi KOSMAS

Prodejnu KOSMA naleznete v Pierové na ulici Jirdskova. Na internetovych strankéach dis-
ponuje podnik rozhovory a také doporucuje knihy na zéklad€¢ zakaznikli nebo jejich pro-
dejct. Pro zédkazniky e-shopu vytvofilo vérnostni program, kdy se po uskutecnéni nakupu

prictou na jejich vérnostni ticet body.
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Knihy Dobrovsky

V Galerii Santovka se nachazi Knihy Dobrovsky. Jedna se o ¢eskou znac¢ku, ktera ma pod
sebou hned n€kolik nakladatelstvi, jejichz knihy nasledné prodava. Pro své zakazniky pii-
pravila on-line komunitu, vérnosti klub a na svych socialnich sitich potrada rizné soutéze o

knihy nebo zivé pfenosy o literarnich novinkach.
Levné knihy a.s.

Knihkupectvi v OG Arkada v Prostéjové se jmenuje Levné knihy a.s. Zakaznikiim nabizi

velké mnoZstvi titulil a na jejich webovych strankach nabizi rizné ¢lanky a akce.

V nasledujici tabulce si uvedeme nékteré polozky pro porovnani konkurence. Zvolilo se
k porovnani jen malé mnozstvi kritérii. Jak je z tabulky patrné, tak uvedena knihkupectvi
disponuji e-shopem. U dvou z péti konkurentii se nepovedlo dohledat informace o vérnost-

nim programu, takze se k nim pfistupuje tak, jakoby zadny neméli.

Tabulka 1 Porovnani konkurence v oblasti knihkupectvi na zéklad¢ vérnostniho

programu a e-shopu (vlastni zpracovani)

Lokalita Vérnostni | E-shop
program
Knihkupectvi Kanzelsberger Kroméftiz Ano Ano
Knihkupectvi BETA Dobrovsky Zlin — OD Prior Ne Ano
Knihy Dobrovsky Olomouc — OC Galerie Santovka Ano Ano
Knihkupectvi KOSMAS Pterov Ano Ano
Levné knihy a.s. Prostéjov — OG Arkada Ne Ano

V soucasné dobé¢ se v misté planovaného podniku vyskytuje jedno vétsi a dvé mensi knih-
kupectvi. U menSich knihkupectvi pocitujeme maly ¢i nedostatecny vybér literatury pro
stavajici obyvatele mésta a jeho okoli. Taktéz tyto prostory neposkytuji moznost jakychko-
liv kulturnich akci, at’ uz je to autorské ¢teni nebo malé workshopy. Proto se chceme zamé-
fit na pokryti téchto oblasti — nabidnout vétsi nabidku literatury potencialnim zakaznikiim a

taktéz jim nabidnout kulturni akce pies spole¢né Cteni az po malé/komorni koncerty.
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4.2.2 Konkurence v oblasti kavaren

V oblasti kavaren se zaméfime na podniky, jeZ jsou podobné podniku. Nebude se jednat
stvi takovych podnikt, proto bylo u¢inéno rozhodnuti, Ze se vyberou podniky, jez se na-

chazi na mistech, kde dochazi k vétsSimu priichodu osob nebo jsou nécim zajimavé.
Academy — cafe&cocktail bar

Zkracené Academy bar se nachdzi v Kovarské ulici smérem na Velké namésti, ze kterého
je vidét na Krométizsky zdmek. V nabidce maji zeyména slané pochutiny tipu panini nebo

piadiny. Podava se zde kava, sypané ¢aje a maji Sirokou nabidku rumd.
Atmosféra u zamku

Atmosféra u zdmku lezi na Velkém namésti v té€sné blizkosti zamku. V kavarn€ naleznete
vybér z velkého mnozstvi kavovych napojt, vin a jiného alkoholu. Na menu nechybi sni-
dané, dezerty nebo UGO zmrzlina. Nabizi moZnost foceni v dobovych kostymech, nakup

suvenyru nebo ochutnavku trdelniku.
Cukrarna Amadeus

Cukrarna Amadeus se nachazi v historickém centru Kroméfize na Velkém ndmésti s moz-
nosti posezeni pred cukrarnou. Zdkaznikiim nabizi Cerstvé zakusy a dorty, které je mozno
objednat, zmrzliny a alkoholické i nealkoholické népoje. Pro svatebni objednavky poskytu-
ji ochutnavky a pomoc s vybérem a poctem cukrovi na svatbu. Cukrarna se pysni nejen

cerstvymi sladkostmi, ale také pofadanim zivych koncertti.
Kafec Kromérizsky

Na Velkém namésti se naléza i dalsi podnik, tentokrat Kafec Krométizsky, s Sirokou na-
bidkou snidani, belgickych vafli nebo vybérovou kavou. Na kazdy mésic pro své zékazni-
ky ptipravuji vafli mésice.

Kitt&Café Toulavy raj — Adopéni koci¢i kavarna

Mimo centrum meésta na ulici Tiebizského naleznete kocici kavarnu Kitt&Café Toulavy
rdj. Jedna se o koci¢i kavarnu, ktera svym zakaznikiim nabidne kocici pomazleni, horkou
cokoladdu nebo zdkusky dle denni nabidky. Zakaznik muze pfispét na krmivo nebo jiné

vydaje spojené s podnikanim a piipadné si i kocicku adoptovat.
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MelodyCafé

Na Handckém namésti je kavarna MelodyCafé, jenZ nabizi zdkaznikim doméci dezerty,

sypané caje a prazenou kavu z Krométizské prazirny.

Pro leps$i porovnani konkurentd byly zvoleny aspekty, jez se nachdzeji v tabulce. Miizeme
vycist, ze polovina zminénych podnikiim disponuje venkovnim posezenim a nabizi slané
obcerstveni svym zakaznikiim. VSechny podniky maji v nabidce sladké obcerstveni a pou-
ze dva z podnikd nemaji moznost parkovani u provozovny. Také si lze povSimnout, Ze

pouze jeden podnik nabizi svym zakaznikiim kulturni program.

Tabulka 2 Porovnani konkurence v oblasti kavaren na zaklad¢ vybranych kritérii

(vlastni zpracovani)

Venkovni Sladké Slané Parkovisté | Kulturni

posezeni | obclerstveni | oberstveni | u podniku | program
Academy — cafe & Ano Ano Ano Ne Ne
cocktail bar
Atmosféra u zamku Ano Ano Ano Ano Ne
Cukrarna Amadeus Ano Ano Ne Ano Ano
Kafec Krométizsky Ne Ano Ano Ano Ne
Kitt&Café Toulavy raj Ne Ano Ne Ne Ne
MelodyCafé Ne Ano Ne Ano Ne

Jak je z nasledujici tabulky patrné, tak patrné kazdy podnik nabizi svym zakaznikim slad-
ké obcerstveni, zatimco kavaren se slanym obcerstvenim je nedostatek. Jako prostor pro
rist podnikdni vnimame, Ze dané podniky nemaji nebo nenabizi kulturni programy. Chce-
me zakaznikiim nabidnout nejen mnozstvi kulturnich programt, ale také kvalitni slané 1

sladké obcerstveni.
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5 PODNIKATELSKY PLAN

Ackoliv nam posledni roky ukézaly, Ze diky nepfiznivym vliviim se i stabilni podnik miZze
dostat do stavu, kdy musi zavfit nebo sniZit po€ty zamé&stnancli bez ohledu na to, jak sta-
bilni podnik byl a v jaké oblasti podnikal. Nalezneme zde popis podniku, marketingovy
plan, hodnoceni rizik, SWOT analyzu a finan¢ni plan. Podnikatelsky plan ma ukazat, zda

je napad proveditelny a ziskovy.

5.1 Popis podniku

Pro zaloZeni podniku je dilezité porovnat vSechny mozné formy, ze kterych si budouci
podnikatel mize vybrat. Pro nds vychazi jako nejschtidné;si varianta bud’ zalozeni zivnosti,

nebo spole¢nosti s ru¢enim omezenym. V tabulce naleznete jejich porovnani.

Tabulka 3 Vyhody a nevyhody Zivnosti a spolecnosti s ru¢enim omezenym (vlast-

ni zpracovani)

Vyhody Nevyhody
= Rychlé zalozeni = Ruceni celym majetkem
Zivnost = Moznost vyuziti pausalnich
nakladi
Spolecnost = Nizky zakladni kapital = Doba vyfizeni je zpravidla
s ru¢enim = Ruceni do vySe nesplacené- del$i nez u zivnosti
omezenym ho vkladu

= Ptfevod vlastnického prava

Pro zalozeni podniku vnimame jako lepSi moznost jako spole¢nost s ru¢enim omezenym,
¢ili jako pravnicka osoba, kdy pro jeji zaloZeni neni nutnost velkého zakladniho kapitalu a

neruci se celym majetkem.

Hlavni ¢innosti podniku bude hostinska ¢innosti a vedeni knihkupectvi. V kavarné se bude
zakaznikim podavat sladké ¢i slané obcCerstveni, véetné napojl, jako jsou kava nebo Caj.
Nabizené produkty bude mozno konzumovat pifimo v podniku nebo si je vzit s sebou.

V knihkupectvi se budou prodavat knihy jak nové, tak ctené tituly vykoupené od naSich
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zakaznikl za zvyhodnéné ceny. Pro mozné oslavy nebo kulturni akce, jako je naptiklad

workshop, beseda nebo autorské ¢teni, bude vyuZivano salonku.

5.1.1 ZaloZeni podniku

Pti zaloZeni spole¢nosti s ru¢enim omezenym (zkracené s. r. 0.) musi dojit k dodrzeni po-
stupu zalozeni. Nejprve musi byt sepsana a ovétena zakladatelska listina, ktera musi obsa-
hovat sidlo spole¢nosti, ptedmét podnikani, jména zakladatelli a dal$i informace. Nasleduje
slozeni zakladniho kapitalu (v ptipadé¢ spolec¢nikii vkladli) na bankovni ucet a podani navr-
hu k zapisu do obchodniho rejsttiku bud’ skrze notate, nebo rejstiikovy soud. Rozhodnutim
o zapisu do obchodniho rejsttiku vznika spole¢nost s ru¢enim omezenym. Od roku 2023
lze zazadat o zisk Zivnostenského opravnéni az po zapisu do obchodniho rejstiiku, pficemz

je nutné dodat ptislusné opravnéni k podnikéani, pokud je to k vybrané zivnosti nutné.

Po zépisu do obchodniho rejstiiku dochéazi k povinnému zapisu k dani z pfijmu pravnic-
kych osob, a to nejpozdéji do 15 dnil od samotného zapisu do obchodniho rejstiiku. Jestlize
se dosahne obratu 2 000 000 K¢, tak vznika povinnost stat se platcem DPH, k jejimuz pla-
ceni se lze piihlésit i dobrovolné. U pravnické osoby je také nutnost vést ucetnictvi a zve-
fejiiovat Ucetni zaverky. V piipad¢ poskytnuti zaméstnani se provadi registrace u zdravot-
nich pojistoven a Ceské zpravy socialniho zabezpeéeni, a to do osmi dnii od podpisu pra-

covni smlouvy.

5.2 Marketingovy plan

Spravné sestaveni marketingového planu je pro podnikani a podnikatele zdsadni. Prode;j
myslenky potencidlnim zdkaznikiim je na samém vrcholu tohoto planu. Jestlize se nepodati
zakazniky naldkat na ptislusnou reklamu na podnik, tak miZeme ocekéavat, Ze podnik ne-
bude tak ziskovy ani Gspésny, jak se mohlo ze zacatku predpokladat. Ba naopak, mize to
vést k ukonc¢eni Zivnosti a uzavieni podniku. V nasledujicim planu se podivame na poskyt-

nuté sluzby, cenik a propagaci podniku.

5.2.1 Sluzby, cenik, propagace
Sluzby

Kombinace dvou rozli¢nych oborii pro podnikdni nam skyta vice moznosti pro poskytova-

ni sluzeb. Konkrétné se jedna o provoz a kavarny a knihkupectvi.
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e Kavarna

Hlavnim produktem v kavarné se stane kédva z Krométizské prazirny. Nalezneme v nabidce
nejen 100% Arabicu, ale také trochu vice exotické kavy, které bychom v pravidelnych in-
tervalech obmeénovali, aby se zajistila veétsi variabilita ve vybéru kavy a lepsi pokryti za-
kaznickych potieb. V nasi nabidce nebude chybét jak sladké, tak slané obcCerstveni. V pii-
pad¢ slaného obcerstveni bychom se chtéli domluvit s pekarnou na dodavani slané¢ho peci-
va a chlebicki, vcetné oblozeného peciva. Co se tyce sladkych pochutin, tak se chceme
zaméfit zejména na lokdlni dodavatele, kdy v nabidce uvitdime nejen dorty, ale také drobné
zakusky ¢i cukrovi. V ramci dortli ocekavame jistou obménu v disledku dostupnych se-
zonnich surovin. Touto nabidkou si slibujeme pfilakat zakazniky, jez preferuji nejen slad-
ké, ale i slané obcerstveni, jenZ mnoho podnikl v okoli nenabizi. TaktéZz chceme nabidnout
nase sluzby v ramci sladkého cateringu pro akce v salonku, neni to vS§ak podminku pro
jeho prondjem. Pro mnohé zakazniky je i1 dilezita otazka ohledné¢ moznosti si zakoupit
napoj s sebou — 1 tuto sluzbu planujeme poskytnout a poskytnout tak lidem Cerstvé obcCer-

stveni na cestu.
e Knihkupectvi

Asi neni zaddnym piekvapenim, Ze hlavnim pfedmétem ¢innosti v knihkupectvi bude prode;j
tohoto pocinu zlepSeni nabidky knih na trhu. Nechceme poskytovat pouze novou literaturu,
ale zakazniklim chceme nabidnout moznost vykupu starSich nebo ptectenych titulti v dob-
rém stavu, o které jiz nemaji zajem, a tyto knihy nabidnout k dal§imu prodeji za zvyhodné-
nou cenu. Kazda kniha, jeZ uz ned¢la majiteli radost, si zaslouzi druhou Sanci a zvyhodné-
na cena je pro mnohé piijatelnéjsi nez plna cena za novou knihu. Zakazniky by tento pocin
mohl prilakat, protoze nékteré i novéjsi tituly jsou tézce sehnatelné, a nalezeni hiife sehna-
telnych titull by lidi mohlo motivovat k ¢etbé. V planu je i zaloZeni vérnostniho programu
pro zakazniky, kdy pfi prvotni fazi nabidneme drobny poukaz do kavarny za ur¢ité mnoz-
stvi nakoupenych knih. V pozd¢jsi fazi nabidneme zakazniklim sbirani bodt, jez budou

moci proménit na slevy pii dalsim nakupu. Slibujeme si od toho lehké navySeni trzeb a

motivaci zakazniku nas navstévovat.
e Salonek

V planu figuruje salonek, ktery chceme vyuzivat pro vice uceld. V priibéhu dne poskytne-

me salonek jako ¢itarnu kavarné, kde budou k ptijceni riizné periodika a knihy. Podminkou
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pro vstup do salonku za timto u¢elem bude ndkup v kavarné a nésledna objednavka, ktera
probéhne do hodiny od vstupu do kavarny. Timto bychom chtéli zamezit tomu, Zze zdkaz-
nik bude v salonku sedét napt. dvé hodiny o jedné kavé. Dalsim vyuzitim se stane prona-
jem salonku pro spolecenské akce, jako jsou naptiklad oslavy, kterym nabidneme nase
sluzby v ramci dodani sladkych pochutin. Salonek planujeme hojné vyuzivat na rtzné
pfednéasky, besedy nebo workshopy, o které potencidlni zakaznici projevili zdjem
v dotazniku. Taktéz zvazujeme moznost drobnych vystav nebo malych koncertt studentii
konzervatotfe nebo mistnich muzikantii. Spolecné ¢teni nebo autogramiady autora chceme
taktéz zatradit do naseho repertoaru, abychom nabidli lidem co nejvétsi mnozstvi kulturnich
programt, které by je mohli zaujmout. Do budoucna je zvaZzovano pofizeni piana nebo
klaviru, abychom nabidli vétsi variabilitu, co se tyce hudby nebo zminénych ptehravek. Po
jeho poftizeni chceme nabidnout i moznost prondjmu piana na konkrétni ¢as za symbolicky
poplatek. Pokud si vSak zdkaznik bude chtit zahrat jen tak pro radost, tak nebude platit nic,

pouze muze ptispét do kasicky.
Cenik

Jelikoz se podnik (kavarna) bude nachazet v blizkosti jiného takového podniku, tak si be-
reme za ukol pfipravit ceny tak, aby nebyly pfili§ vysoké nebo naopak pfili§ nizké. Porov-
name si ceny v okolnich podnicich, vezmeme v Gvahu cenu nami vybrané kavy a dle toho
vytvoiime kone¢nou cenu pro produkty. U zakusku si taktéZ porovname ceny konkurentt,
ale budeme dbat i na doporuceni dodavatelii. Co se tyCe ceny knih, tak tam se budeme dr-
zet obdobnych cen jako konkurenti, protoze u takového zbozi nelze s cenou velmi hybat,
nebot’ jakozto prodejce na tom potiebuji vydélat a uhradit naklady spojené s dodanim knih.
Pro lehké navyseni zisku bychom mohli odebirat knihy pfimo od vydavateli nebo samot-

nych autort a tim tak podpofit jejich ¢innost.
Propagace

Jak je jiz zminéno na zacatku podkapitoly, tak je pro podnikatele a podnik jako takovy
dilezité vytvofit spravnou marketingovou kampan, ke které je potieba vyuzit vesSkerych
moznych prostiedkt. Mezi ty nejvyuZzivanéjsi patii socialni média nebo propagace formou
tisku a plakata.

Je dilezité zacit propagaci podniku v dostateCném piedstihu pfed samotnym otevienim,

aby se lidem na$ podnik dostal do podvédomi. Jednou z moznosti se jevi zalozeni socidlni

sité¢ Facebook, na které budou zobrazovany jak informace ohledné otevfeni, tak i rizné
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fotky z piiprav zatfizeni pfed samotnym otevienim. Jako pfidanou hodnotu chceme zvetej-
fovat veselé i1 neveselé situace z piiprav, od kterych si slibujeme zvySeni povédomi o na-
Sem podniku v zavislosti propojeni pozitivni afirmace. Nasledovat bude zaloZeni Instagra-
mu, na kterém bychom chtéli zobrazovat spiSe nase produkty, akce ¢i sezonni nabidky,
které budou k vidéni i na Facebooku. Pokud se bude konat néjaka konkrétni akce, tak bu-

deme pfidavat i kratka videa, jeZ by mohla naldkat dal$i navstévniky.

Zalozeni webové stranky neni nasi nejvyssi prioritou, nebot’ si nemyslime, ze jeji zaloZeni
by mélo vétsi dosah nez stranka na Facebooku. Jeji zaloZeni zadame externi firmé, kterou
pozadame o specifické prvky a pokud budeme spokojeni, tak je pozadame i o zalozeni e-
shopu, ktery je planovany. Zakladnim poZzadavkem pro takovou stranku je moznost piepi-
nat mezi knihkupectvim a kavarnou, coz povazujeme za prehlednéjsi, a v ramci budouciho

zalozeni e-shopu pro nakup knih i jednodussi.

Mésic pred otevienim dojde ke spojeni s tiskem a mistnim raddiem, jez pozaddme o zvetej-
néni reklamy. V novinach lidé naleznou informativni plakat s casem, datem a mistem ote-
vieni podniku, naopak v radu tyto informace uslysi a v pfipadé zdjmu poskytneme rozho-

vor. Pro dalsi propagaci se bude vyuzivat informacni tabule pfed podnikem.

V den otevieni chceme zédkazniklim nabidnout pfidanou hodnotu ve formé kavy nebo caje
zdarma za kazdy nakup uskute¢nény v knihkupectvi. Slibujeme si od tohoto pocinu pozi-

tivni reklamu nalakani dalSich zadkazniku.

5.3 Hodnoceni rizik

Z4dna prace, stejné tak jako podnikani neni bez rizik. Tato rizika jiz mohou existovat nebo
vzniknou v priibé¢hu podnikani. Na podnikateli jako takovém je se mozn4 rizika piipravit a

pripadné tak snizit jejich dopad.

5.3.1 Tabulka rizik

V nize uvedené tabulce naleznete pravdépodobnost vyskytu a dopad rizika u vybranych
hrozeb, u kterych je predpoklad vyskytu. Vyslednd hodnota znamena, jak vysoké nebo
nizké riziko hrozba ptedstavuje. Vyhodnoceni této analyzy poskytne podnikateli informace
o tom, jak je pro néj zminéné riziko Skodlivé. Hodnoty jsou rozd€leny do intervaldi, z nichz

kazdému piipada jind dileZitost. Nejcastéji se déli na vysoké, stfedni a nizké riziko.
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Tabulka 4 Tabulka rizik (vlastni zpracovani)

Pravdépodobnost | Dopad | Vysledna
vyskytu rizika | hodnota
Ukonceni ngjmu (odstoupeni od smlouvy, 4 5 20
vypoved)
Uzavteni provozu v disledku pandemie 2 4 8
Nizky zajem ¢i nezajem zékaznika 4 4 16
Poruchy zatizeni 2 2 4
Zmeéna legislativy 3 3 9
Vstup nové konkurence 2 3 6
Zvyseni najmu 4 3 12

Tabulka 5 Tabulka rizik (vlastni zpracovani)
Jak pro pravdépodobnost vyskytu, tak pro dopad rizika je pocitano s ciselnou Skélou
1 az 5. V ptipadé pravdépodobnosti rizika nam ¢islo 1 znaci takika minimalni nebo Zadné
riziko, naopak ¢islo 5 zna¢i vysokou pravdépodobnost vzniku rizika. Pro dopad rizika
znamena Cislo 1 nevyznamné riziko a ¢islo velmi vyznamné az kritické riziko. V ptipadé
vysledkd se d4 ocekavat nejvyssi vysledek 25 a nejmensi 1. Pro vyhodnoceni vysledné
hodnoty bylo rozmezi mezi ¢isly 1 az 25 rozdéleno do nésledujicich intervald: <25; 17>,
<16; 8>, <7; 1>. Interval <25; 17> znaci vysoké riziko, stiedni riziko oznacuji hodnoty

v intervalu <16; 8> a nejmensi riziko znaci interval <7; 1>,

Pokud se podivame do tabulky, uvidime, ze nejvyssi formu rizika predstavuje ukonceni
najmu, u néjz nejsme schopni tuto situaci zvratit. Sttedni formu rizika nese nizka zajem ¢i
nezdjem zékaznikl, zvySeni ndjmu, zména legislativy a uzavieni prostor v diisledku pan-
demie. Pro podnik tyto hrozby znamenaji jisté zkomplikovani podnikani, ale jejich vyskyt
by nemél ohrozit dalsi ¢innost podniku. Vstup nové konkurence a poruchy zafizeni patii do

nizké formy rizika, kterd nenarusi chod podnikéni.

5.3.2 Odstoupeni od smlouvy ¢i vypovézeni najmu

Ani na jedno z té€chto rizik se nema Sanci podnikatel ptipravit. Pokud se jedna o odstoupeni

od smlouvy, tak by tak mohlo nastat jesté pfed samotnym zacatkem podnikani, kdy se ma-
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jitel nemovitosti rozhodne, Ze pro nabidnuté prostory ma jiné vyuziti. Tim by nastala kom-
plikace ve smyslu hledani novych prostor a mozna zména podnikatelského planu. U vypo-
vézeni ndjmu by nastala komplikace zejména s hledanim novych vhodnych prostor, ktera
by byla nékladnd, a novych zdkaznikd v dané oblasti, coz by znamenalo zac¢inat podnikani

prakticky od nuly.

5.3.3 Uzavreni provozu v disledku pandemickych opatreni

Jestlize by se v Ceské republice objevilo op&t onemocnéni, v jehoz diisledku by dochazelo
k ploSnému uzavirani podniki, znamenalo by to pro zacinajici podnik velké ztraty, ne-li
ukonceni Cinnosti. V ptipad¢, Ze by doslo k vladnimu uzavieni, jsme pfipraveni poskytovat
i nadéle své sluzby. U kavarny by se jednalo o prodej s sebou a vyzvedavani ptipravenych
objednavek od zékaznikd. Na obdobném principu by fungovalo i1 knihkupectvi, kdy by-
chom zékaznikim poskytli moznost objednat si knihy z prodejny a lidé by si piisli svou

objednavku vyzvednout.

5.3.4 Nizky zajem ¢i nezajem zakazniki

Ac¢ z dotaznikového Setteni vyplynulo, Zze zdkaznici navstévuji knihkupectvi i kavarnu, tak
se muze stat, ze zékaznici nebudou mit o nase sluzby zdjem. MiiZe to byt zpisobeno napii-
klad tim, Ze preferuji jiny podnik nebo jsou nespokojeni. Musime proto dbat na to, aby se
persondl ke kazdému zakaznikovi choval profesiondlné a s respektem. V piipad€é nizké
navstévnosti budeme uvazovat o vytvoifeni prizkumu, abychom zjistili, pro¢ lidé nenavsté-

vuji nas podnik.

5.3.5 Poruchy zarizeni

V kavarné se bude vyskytovat nepieberné mnozstvi pfistrojii a zafizeni, kterd mohou kdy-
koliv béhem pouzivani vypoveédét sluzbu. Ve vysledku je jedno, zda se jedna o novy nebo
starSi pfistroj. Nic to neméni na tom, Ze podnik dojde o urcitou ¢ast zisku, kterou nemusi
nahradit. V tomto pfipad¢ je dobré mit vytvoienou urcitou rezervu, kterd je urCena prave

pro ptipad opravy nebo nahrazeni zatizeni.

5.3.6 Zména legislativy

Pii zméné jakékoliv legislativy musi podnikatel dané zmény ptijmout. V nejcastéjsich pii-

padech se jedna o zménu DPH nebo upravu, jez se tyka hygienickych norem.
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5.3.7 Vstup nové konkurence

Nejvetsi obavy by mél podnikatel vnimat ze vstupu nové konkurence na trh. Kazdy podni-
katel se snazi tvorit hodnotu jinak a tak je mozné, Ze piijde s jinym zpisobem, ktery nam
muze odvést zdkazniky. Takovou konkurenci ocekavame spiSe v oblasti kavaren nez u
knihkupectvi. Vzhledem k poloze podniku neocekdvame v nejbliz§im okoli konkurenty,

ale musime se 1 na tuto variantu pfipravit.

5.3.8 ZvySeni najmu v disledku prudkého navySeni energii a ostatnich sluzeb

Jelikoz budouci podnikéni bude v pronajatych prostorach, tak musime pocitat s navySova-
nim najmu alespon o inflaci. JestliZe se ale najemné navysi skokove, tak mé podnikatel dveé
moznosti. Bud’ se pfizptisobi zméné ndjmu a upravi naptiklad i ceny v podniku, nebo zacne
hledat nové prostory pro své podnikani, coz by bylo velmi ndkladné a mohlo by to stat

podnik stalé zdkazniky.

5.4 SWOT analyza

SWOT analyza pojednava o propojeni a zobrazeni internich a externich faktorti pro nami
zvolenou oblast podnikani. Vnitini faktory zahrnuji silné a slabé stranky, kdezto vné&jsi

faktory obsahuji ptileZitosti a hrozby.
Silné stranky

Propojeni kavarny s knihkupectvim vnimame jako silnou stranku podnikéani, nebot’ v bliz-
kosti se zadny takovy podnik nenachézi, a citime tak prostor pro vyplnéni trhu. V kavarné

se chystame nabizet domaci zadkusky a slané obcerstveni spolu s kdavou z mistni prazirny.

Jelikoz se jednd o novy podnik, tak v prvnich dnech ofekdvame vétsi frekvenci navstévni-
k. Musime vSak pocitat s tim, Ze lidé se mohou pfijit pouze podivat a nikoliv nakoupit. |
tak oCekavame, Ze v pripad¢ takové navstévy upoutame zédkaznikovu pozornost a pfimeje-
me ho tak k dal$i navstéve a nakoupeni produktt. V takovém ptipadé¢ funguje od zakaznikii

1 pozitivni reklama, kdy po dobrém zaZzitku nas doporuci svym dal$im lidem ve svém okoli.

Nabidka pravidelnych kulturnich akci je dalsi bod, o kterém ptedpokladame, ze piildka
zékazniky. Nemdme informace o tom, Ze podniky takové akce nabizeji (vime pouze o jed-
nom), tak se pro nas vytvari prostor pro vytvoreni Siroké nabidky programi, jez zaujmou

zakazniky z Sirokého okoli.
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Slabé stranky

Stejné jako byt v né¢em novy vnimame jako silnou stranku, tak musime vzit v Givahu, Ze je
to také do urcité miry nevyhoda, Cili slaba stranka. Obavy plynou z nizkého zajmu zékaz-
nikl, protoze je novy podnik nemusi zajimat a tudiz mu nedaji Sanci, ¢imz potom i klesa
vliv mozné pozitivni reklamy. Abychom proti tomu zabojovali, tak se budeme snazit o

v¢asnou a dobrou propagaci.

JakoZto zacinajici podnikatel mohu na teoretické bazi znat oblast vybraného podnikani, ale
neznamena to, 7e se nevytvaii chyby. Clovék se miiZze na riizné situace pfipravit, bohuzel
ve skutecnosti mohou byt vzniklé problémy komplikovanéjsi. Zkuseny podnikatel si se
vzniklymi situacemi mize poradit rychleji nez novacek, coz vnimame jako slabou stranku.
Zaroven se s touto situaci dd pracovat a postupné dokézat eliminaci slabé stranky, ktera by

v budoucnu mohla byt pfeménéna na silnou stranku.

Jelikoz nedisponujeme s volnymi prostory, tak jsme nuceni mit provoz v prondjmu, coZ
nam generuje vyssi naklady, nez kdybychom byli ve vlastnich prostorach. Za pfedpokladu,
ze bychom byli ve vlastnich prostorach, tak by se tento ndjem stal implicitnimi naklady

neboli nédklady obétované piilezitosti.
PrileZitosti
Mezi ob¢any existuje mnoho z nich, ktefi jsou jak vasnivi ¢tenafi, tak také velci milovnici

kavy nebo €aje. Prave pro tuto skupinu lidi (ne vSak jen pro n€) bychom se chtéli stat né-

kym, ke komu by se vraceli at’ uz na dobrou kavu, ¢aj, zdkusek ¢i knihu.

Jak jiz bylo zminéno, tak soucasti provozovny bude i salonek, jenz bude vyuzivany jako
Citarny pii bézném provozu kavarny a knihkupectvi. V ramci tohoto konceptu budeme vy-
uzivat salonek pro mozné planovani autorského cteni nebo autogramiddy. Do budoucna
bude potizeno piano ¢i klavir, které chceme vyuzit pro moznost recitalli studentii z konzer-

vatote nebo pro lidi, jez by chtéli zpfijemnit ¢as sobé a ostatnim.

JakoZto novy podnik si musime obstarat zaméstnance. Tuto skute¢nost vidime jako pfilezi-
tost pro obohaceni trhu o volna pracovni mista, kterych je v okrese nedostatek. Slibujeme
si také, Ze budeme moct nabidnout praci studentlim ¢i jinym obcanlim, ktefi si chtéji pfivy-
dé€lat v pfijemném prostfedi. Studentim hotelovych skol nabidneme moznost splnéni praxe

v nasi kavarné.
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Hrozby

Jednou z nejvétSich hrozeb poslednich let je hrozba pandemického onemocnéni, jaké jsme
zazili v pfedchozich letech, kdy stabilni podniky museli ukoncit provoz v disledku vyso-
kych ztrat. Z kratkodobého hlediska si nemyslime, Ze by to bylo pro novy podnik smrtici,
ale v dlouhodobém meétitku by se mohlo jednat o krach a neudrzeni podniku v disledku

zaporného vysledku hospodareni.

Pro zacinajici podnik je dilezité¢ vstoupit do podvédomi lidi a ziskani zékaznikd.
V ptipadé, Ze se tak nestane, hrozi dlouhodoba nizka ziskovost a tim 1 pfedpoklad k tomu,
ze podnik nebude dosahovat kladnych cisel a s velkou pravdépodobnosti to povede
k ukonceni ¢innosti. Na zacatku podnikani s tim podnikatel pocita, ale v dlouhodobém

méfitku je takovy provoz neudrzitelny a nemozny.

Tabulka 6 SWOT analyza (vlastni zpracovani)

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)
Kombinace obort Novinka
Novinka Zacinajici podnikatel
Nabidka kulturnich a jinych akci Prostory v prondjmu
Prilezitosti (O) Hrozby (T)
Nevyuzity potencial trhu COVID-19
Volné prostory Nizka ziskovost
Nové pracovni prilezitosti Vysoké ceny energii

5.5 Finan¢ni plan

Spravné sestaveny financni plan dokéze odhalit skute¢nost, zda je podnikatel vymysleny
plan uskuteénitelny nebo nikoli. Na zakladé porovnani OSVC a s. r. o. se doglo k zavéru,
ze budeme podnikat jako pravnickd osoba a s timto rozhodnutim se poji povinnost regis-
trovat se k dani z pfijmu pravnickych osob a povinnost vést ucetnictvi. Taktéz dojde
k registraci DPH, coz zna¢i, Ze se staneme platci DPH. JelikoZ budeme poskytovat zamést-
nani, tak se musime registrovat u pfislusnych pojistoven a Ceské spravy socialniho zabez-

peceni.
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Otevieni podniku je napldnovéno na 1. 2. 2024 a do této doby je jiz nutné mit zapsany
podnik v obchodnim rejstiiku. Majitel budovy se zavazal pfipravit a zrekonstruovat prosto-
ry pro podnikani, aby mésic pied otevienim mohlo dojit k nastéhovani a pfipraveni podni-

ku. Jakozto jediny zakladatel vlozim vklad 1 200 000 K¢&.

5.5.1 Vynosy podniku

Po porovnéani cen u konkurence a stanoveni nasich vlastnich, které naleznete v ceniku
v Ptiloze P I, ptfedpokladdme primérnou utratu u jednoho zékaznika kavarny na 150 K¢.
Na zékladé¢ tohoto pfedpokladu jsme sestavily mozné ptijmy, a to pro realistickou, optimis-
tickou a pesimistickou variantu. Pfedpokladame, ze kavarna bude oteviena kazdy den a
pramérny mesic ma 30 dni. Pro trzby za rok bereme v uvahu pouze 11 mésictli, protoze k

otevieni dojde az od 1. 2. 2024.

Tabulka 7 Pfedpokladdané trzby kavarny pro rok 2024 (vlastni zpracovani)

Varianta Zakazniki | Primérna ttrata | Trzba za | Trzba za | Trzba za rok
za den zakaznika za den | den mésic

Realisticka 90 150 K¢ 13500 K¢ | 40500 K¢ | 4455000 Ke

Optimisticka 125 150 K¢ 18 750 K& | 562 500 K& | 6 187 500 K¢

Pesimisticka 75 150 K¢ 11250 K¢ | 337500 K¢ | 3712500 K¢

Pro knihkupectvi byla stanovena priimérna utrata na hodnotu 450 K¢ a pro trzby v budou-

cich letech pouzita stejnd procenta jako u kavarny. I vypocet trzby za rok podléhd stejnym

podminkam vypoctu jako v piipad¢ kavarny.

Tabulka 8 Pfedpokladané trzby knihkupectvi pro rok 2024 (vlastni zpracovani)

Varianta Zikazniki | Primérna utrata | Trzba za | Trzba za | Trzba za rok
za den zakaznika za den | den mésic

Realisticka 70 450 K¢ 31500 K¢ | 945000 K¢ | 10395000 K¢

Optimisticka 100 450 K¢ 45000 K¢ | 1350000 K¢ | 14 850 000 K¢

Pesimisticka 50 450 K¢ 22 500 K¢ | 675000 K¢ | 7425000 K¢
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Pro vypocet zisku pro nésledujici roky vyuzijeme hodnot z piedchozich tabulek — ro¢ni
trzby obou provozli secteme a zaneseme do tabulky. Jednotlivé trzby pro rok 2025 a 2026
naleznete v Ptiloze P II. Vyvoj trzeb pro rok 2025 uvazujeme navysit o 3 procenta oproti

roku 2024 a v roce 2026 o 2 procenta oproti predchazejicimu roku.

Tabulka 9 Ptedpoklad celkovych trzeb pro roky 2024 — 2026 (vlastni zpracovani)

2024 2025 2026
Realisticka varianta 14 850 000 K¢ 16 686 000 K¢ 17019 720 K¢
Optimistick4 varianta 21 037 500 K¢ 23 638 500 K¢ 24 111270 K¢
Pesimisticka varianta 11 137 500 K¢ 12 514 500 K¢ 12 764 790 K¢

5.5.2 Naklady podniku

Pro spusténi podniku je dilezit¢ mit vybavené prostory pro podnikéni. Pro knihkupectvi to
budou regaly na knihy a pro kavarnu nabytek, jez bude slouzit hostim véetné vybaveni na
vateni kdvy a prodej pochutin. Tyto informace naleznete v nésledujici tabulce, kde uvede-

né ceny vybaveni byly stanoveny na zdklad€ porovnani v riznych obchodech.

Tabulka 10 Ceny vybaveni (vlastni zpracovani)

Vybaveni Cena
Kavovar 120 000 K¢
Mlynek na kavu 25000 K¢
Nébytek 60 000 K¢
Dekorace 15 000 K¢
Lednice 30 000 K¢
Chladici vitrina 25 000 K¢
Pokladny 23 000 K¢
Regaly na knihy 50 000 K¢
Nédobi 50 000 K¢
CELKEM 398 000 K¢
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Z uvedeného vybaveni se kavovar zatadi do dlouhodobého majetku diky potizovaci cené
vys$si nez 80 000 K¢&. Kavovar se tak bude odepisovat a rozhodli jsme se pro linearni ode-

pisovani, piicemz zbylé dvé moznosti (rovnomérné a zrychlené) uvedeme v Ptiloze P III.

Tabulka 11 Linedrni odpisy kdvovaru (vlastni zpracovani)

Rok Vstupni cena Odpis Opravky Zistatkova cena
2024 120 000 K¢ 22 000 K¢ 22 000 K¢ 98 000 K¢
2025 120 000 K¢ 24 000 K¢ 46 000 K¢ 74 000 K¢
2026 120 000 K¢ 24 000 K¢ 70 000 K¢ 50 000 K¢
2027 120 000 K¢ 24 000 K¢ 94 000 K¢ 26 000 K¢
2028 120 000 K¢ 24 000 K¢ 118 000 K¢ 2 000 K¢
2029 120 000 K¢ 2 000 K¢ 120 000 K¢ 0 K¢

Dalsimi vydaji jsou vydaje na samotny provoz. Jelikoz prostory budou k dispozici o0 mésic

diive, tak budeme platit nize uvedené polozky celych 12 mésicii.

Tabulka 12 Odhadované néklady pro provoz (vlastni zpracovani)

Naklady na mésic | Naklady na rok

Néjem 70 000 K¢ 840 000 K¢
Energie 26 000 K¢ 312 000 K¢
Pojisténi 3000 K¢ 36 000 K¢
Udrzba 5000 K¢ 60 000 K¢
Spotiebni zbozi 5000 K¢ 6 000 K¢
Internet 3000 K¢ 36 000 K¢
Pokladni software 1 600 K¢ 19 200 K¢
Vedeni ucetnictvi 10 000 K¢& 120 000 K¢
Sprava webové stranky 2 000 K¢ 24 000 K¢
CELKEM 125 600 K¢ 1453 200 K¢
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V této tabulce je uveden propocet nakladi na obdobi 2024 — 2026, kdy pro rok 2025 poci-
tdme se zvySenim o 2 procenta viici roku 2024 a navySeni o 4 procenta pro rok 2026 oproti

piedchozimu roku.

Tabulka 13 Provozni néklady pro roky 2024 — 2026 (vlastni zpracovani)

2024 2025 2026

Rocni vydaje 1 453 200 K¢ 1 482 264 K¢ 1 541 555 K¢

Jelikoz budeme prodéavat zakaznikiim nejen ndpoje, ale také obcerstveni a knihy, tak je
dilezité znat naklad na jejich pofizeni. V nasledujici tabulce jsou uvedeny naklady na kus
jednotlivych polozek, véetné knih. Odhadli jsme prodej kusii za den a od toho si odvodili
nasledné ro¢ni néklady, kdy mésic bereme opét jako 30 dnii. Opét zde budou zobrazeny

naklady za 11 mésict.

Tabulka 14 Néaklady na prodany kus v realistické varianté (vlastni zpracovani)

Niklady | Prodané kusy Naklady
Produkt
na Kus Den Rok Den Rok
Espresso 9 K¢ 20 7 300 180 K¢ 59 400 K¢
Cappuccino 15 K¢ 15 5475 225 K¢ 74 250 K¢
Latte macchiato 19 K¢ 30 10 950 570 K¢ 188 100 K¢
Caj 20 K¢ 15 5475 300 K¢ 99 000 K¢
Kofola 22 K¢ 20 7300 440 K¢ 145 200 K¢
Dzus 25 K¢ 15 5475 375 K¢ 123 750 K¢
Voda 10 K¢ 10 3 650 100 K¢ 33 000 K¢
Vino 0,2 1 50 K¢ 5 1 825 250 K¢ 82 500 K¢
Zakusek 55 Ke 40 14600 | 2200 K¢ 726 000 K¢
ObloZené pecivo 50 K& 15 5475 750 K¢ 247 500 K¢
Kniha 300 K¢ 85 30600 | 25500 K¢ | 8415000 K¢
CELKEM 30 890 K¢ | 10 193 700 K¢é
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Pro nésledujici tabulku jsme vyuzily hodnot z Tabulky 13 a ztabulek uvedenych
v Ptiloze P IV. V tabulce jsou znazornény vydaje na roky 2024, 2025 a 2026, kdy navySeni

vydajii je o 2 procenta v roce 2025 a o 4 procenta v roce 2026 viici predchozim rokim.

Tabulka 15 Ro¢ni vydaje (vlastni zpracovani)

2024 2025 2026

Realisticka varianta 10 193 700 K¢ 11 342 808 K¢ 11796 520 K¢

Optimistick4 varianta 13 808 850 K¢ 15 365 484 K¢ 15980 103 K¢

Pesimisticka varianta 6 802 950 K¢ 7 569 828 K¢ 7 872 621 K¢

Pocitdme se zaméstnadnim tii ¢iSnikd/servirek, dvou pokladnich, jedné provozni (coz budu
ja) a Ctyf zaméstnancli na dohodu — jeden c¢isnik/servirka, jedna pokladni a dvé uklizecky.
Ke mzd¢ bude vyplaceno zaméstnanciim spropitné, které se nezahrnuje do mzdovych néa-

kladi, nebot’ je to slozka, jejiz vysi nedokazeme ovlivnit.

Tabulka 16 Mzdové naklady pro staly personal (vlastni zpracovani)

Hruba Zdravotni Socialni Celkem
Celkem

mzda pojisténi pojisténi rocné
Cisnik/servirka 1 | 27 000 K& | 2430 K& 6 696 K¢ 36 126 KE | 433 512 K¢
Cisnik/servirka 2 | 27 000 K& | 2430 K¢& 6 696 K¢ 36 126 K& | 433 512 K¢
Cisnik/servirka 3 | 27 000 K& | 2430 K¢ 6 696 K¢ 36 126 KE | 433 512 K¢
Pokladni 1 25500 K¢ | 2295Ke 6 324 K¢ 34119 KE | 409 428 K¢
Pokladni 2 25500 K¢ | 2295Ke 6 324 K¢ 34119 KE | 409 428 K¢
Provozni 35000 K¢ | 3150 K¢ 8 680 K¢ 46 830 K¢ | 561 960 K¢

V Tabulce 15 mizete vidét mzdy zaméstnancti na hlavni pracovni pomér a v Tabulce 16
jsou platy zaméstnanci, ktefi se planuji pfijmout na dohodu. JakoZzto provozni mi bude
chodit mzda stejné jako ostatnim zaméstnanctim a v piipadé¢ jejich absence budu vypoma-
hat jak v kavarnég, tak v knihkupectvi. Brigaddnici na dohodu o provedeni prace budou vy-

pomahat v podniku urcity pocet hodin a dostanou vyplacenou hodinovou mzdu. V piipadé,
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ze jejich celkova mzda prekroci 10 000 K¢, tak se jejich vyplata stava samostatnym zakla-

dem dané a je nutnost platit socialni a zdravotni pojisténi.

Tabulka 17 Mzdové naklady brigadniki (vlastni zpracovani)

Pocet odpracovanych Hodinova Celkem za Celkem za

hodin sazba mésic rok
Cisnik/servirka 20 150 K¢ 3000 K¢ 36 000 K¢
Pokladni 20 150 K¢ 3000 K¢ 36 000 K¢
Uklizecka 1 45 120 K¢ 5400 K¢ 64 800 K¢
Uklizec¢ka 2 15 100 K¢ 1 500 K¢ 18 000 K¢

Tabulka 17 obsahuje pfedpokladané ndklady na mzdy za 11 mésicti, v nichz je aktivni pro-
voz podnikédni a tyto vydaje na mésic vychdzi z Tabulky 15 a z Tabulky 16. Brigadnici

(mimo uklizec¢ky) nebudou pracovat od pocatku podnikani — najmou se od srpna 2024.

Tabulka 18 Celkové mzdové néklady (vlastni zpracovani)

Niklady za mésic
Pocet Vydaje za rok
. . Bez brigadniki v s o
zaméstnancu S brigadniky (11 mésicu)
(mimo uklize¢ky)

Cisnik/servirka 3 108 378 K¢ 108 378 K¢ 1192 158 K&
Pokladni 2 68 238 K¢ 68 238 K¢ 750 618 K¢
Provozni 1 46 830 K¢ 46 830 K¢ 515130 K¢
Cisnik/servirka 1 0 K¢ 3 000 K¢ 15 000 K¢
Pokladni 1 0 K¢ 3000 K¢ 15 000 K&
Uklizecka 2 6 900 K¢ 6 900 K¢ 75900 K¢
CELKEM 230 346 K¢ 236 346 K¢ 2563 806 K¢

Na zaklad¢ vyse uvedenych tabulek zjistime potiebnou ¢astku, kterou je nutné mit pred
zahajenim podniku. Tato ¢astka pokryje nejen naklady na vybaveni podniku, ale také pro-

vozni a mzdové naklady, stejné jako néklady na zbozi pro prvni mésic. Tudiz potiebujeme
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znat ¢astku, kterd ndm uhradi ndklady vznikl¢ v lednu a tnoru 2024. Po souctu vSech na-
kladl vysla ¢astka 910 436 K&, kterou pokryje vloZzeny pocate¢ni vklad, takZe neni nutné

zvazovat uvér nebo pijcku.

Tabulka 19 Néklady na prvni dva mésice roku 2024 (vlastni zpracovani)

Typ nakladua Castka

Vybaveni podniku 398 000 K¢
Provozni naklady 251200 K¢
Néklady na produkty 30 890 K¢
Mzdové naklady 230 346 K¢
CELKEM 910 436 K¢
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6 MODEL LEAN CANVAS

Vypracovany model Lean Canvas naleznete v Pfiloze P V.
* Problém

Jednim z problémt je vnimana absence podniku, ktery by nabizel i néco navic. Jak vyply-
nulo z dotaznikového Setfeni, tak lidé by chtéli provazani knihkupectvi s kavarnou. Taktéz
by v tomto podniku chtéli autogramiady autorti nebo podobné akce. Vyskytuje se pouze

jeden konkurent, ktery nabizi dvakrat mési¢né Zivou hudbu ve svych prostorach.
= Zékaznici

Mezi zakazniky naSeho podnikani patii dvé skupiny. Do prvni miizeme zatadit ty, ktefi
maji radi dobrou kdvu a néco dobrého k snédku v pfijemném prostiedi kavarny. Druhou
skupinou jsou zékaznici, ktefi at’ uz pravidelné, tak nepravidelné navstévuji knihkupectvi,

kde potizuji knihy sobé¢ nebo druhym.

Jak je jiz zminéno v teorii, tak sem spada také skupina ,,prvni vlaStovky*, do niz se fadi ti,
jez budou mit o sluzbu nejvétsi zajem. Mohou to byt milovnici kavy a dobrého posezeni ¢i
velci knihomolové.
= Regeni

Podnik chce nabidnout potencialnim zakaznikim jak pfijemné prostiedi kavarny, tak pie-
hledny prostor knihkupectvi. V kavarné¢ se mohou zakaznici t€Sit na kavu z Krométizské
prazirny a na zédkusky mistnich dodavateldl, jez se budou ménit. Co se tyce kavy, tak si lidé
pfijdou na vybér hned z n¢kolika druht kav, konkrétné 100% Arabicu nebo dle jejich na-
bidky raritni kdvy. U zakuski nabidneme cupcakes, dorty a jiné, at’ uz tradicni nebo méné
tradicni, formy cukrovi a zadkuskl. Pro vétsi variabilitu bychom radi zatadili také moZnost
pro zékazniky, ktefi uplné nepreferuji sladké. Jednalo by se o par druhil slaného peciva a
cerstvé oblozené pe€ivo. Knihkupectvi poskytne zakaznikiim vybér nové zajimavé literatu-
ry, stejné jako moznost vykupu neponicenych piectenych knih. Tyto knihy si zde zdkaznici

taktéz budou moci zakoupit za zvyhodnénou cenu.
*  Unikétni pfidand hodnota

Planovany podnik napoprvé zaujme svou kombinaci dvou rozdilnych podnikt - knihkupec-
tvi a kavarna. Nejen, ze se bude podéavat kvalitni obcerstveni od lokalnich dodavatelt, ale

také se bude nabizet prodej jiz ¢tenych knih, coz mnohé zdkazniky naldka. Také se zde
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budou konat riizné workshopy, autorska ¢teni a drobné koncerty, které by mély ptitahnout

zakazniky nejen z Kromé&fize, ale také z Sirokého okoli.
= Cenovy model

Na zékladé cenového porovnani s konkurenci bude cena uzplsobena tak, aby nebyla pro
zakazniky pfili§ vysoka, a pro majitele podniku pfinesla zisk a pokryti minimalnich nakla-

dii na dané zbozi.
* Cesty k zadkaznikim

Hlavni komunikace bude probihat osobné, Cili v samotném podniku. Je dalezité, aby per-
sondl pfistupoval ke kazdému zdkaznikovi jednotlivé a hlavné profesionalné. Jelikoz se
planuje zaloZeni socidlnich siti, tak se o¢ekava i komunikace prostfednictvim socidlnich
siti.

= Klicové metriky

Jak je jiz zminéno v teorii, tak se jedna o urCity zisk zdkaznika. Ocekavame, ze si zdkaznik
odnese skvély gurmansky zazitek, knihu dle vybéru a v pfipad¢ uskuteénéni kulturni akce

¢i workshopu 1 jisty kulturni zazitek, ktery ho obohati.
*  Struktura naklad

Jelikoz se jedna o zacinajici podnik, tak se do zacatku musi pocitat s vétSim mnozstvim
nakladu, protoze bude nutné podnikani vybavit a uvést do provozu. Nesmime do této Casti

zapomenout zahrnout i mzdy zaméstnanc.
» Konkurenéni vyhoda

Pfestoze tato vyhoda muze vznikat 1 v priabehu podnikani, tak si dovolime tvrdit, ze nasi
konkurenéni vyhodou je kombinace provozil, kterd nemd ve méste¢ obdoby. Také nabizime
zakusky od lokalnich dodavateld, coz mnoho podniki nenabizi. Nejen, ze chceme nabizet
sladké, ale také slané pochoutky, jeZ by mohly pfitdhnout nové zédkazniky. To, Ze se bude
potadat dostatek kulturnich akci, se stava dostate¢nou konkuren¢ni vyhodou oproti zbylym

podniktim.
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7 DANOVE ASPEKTY PROJEKTU

Jak bylo zminéno na zacatku, jakykoliv podnikatelsky subjekt se musi registrovat k dani
z pfijmu bez rozdilu na tom, zda se jedna o fyzickou nebo pravnickou osobu. Na konci
roku podnikatelsky subjekt podava dafiové ptiznani z ptijmu pravnickych nebo fyzickych
osob. Naleznete zde zminény paragrafy, jez pochédzeji ze Zakona o dani z pfijmu.

JakoZto podnikatelsky subjekt se nas tykd dan z pfijmu pravnickych osob, jejiz sazba je
19 %. Prvnim krokem pro vypocet zdkladu dané se stdva urceni vysledku hospodateni,

jenz se bere z ucetnictvi. Pro ucely této prace pouzijeme hodnot z piredchozich kapitol,

diky nimZ zjistime hodnotu vysledku hospodateni za prvni rok.

Tabulka 20 Vypocet vysledku hospodareni (vlastni zpracovani)

Polozka Castka
Trzby 14 850 000 K&
Odpisy 22 000 K&
Provozni naklady 1 453 200 K¢
Néklady na produkty 10 193 700 K¢
Mzdové néklady 2 563 806 K¢&
VYSLEDEK HOSPODARENI 617 294 K&

Po zjisténi vysledku hospodateni dochazi k jeho uprave, kdy se tento vysledek upravuje o
polozky, které zvySuji nebo naopak snizuji vysledek hospodateni. V nasem ptipad¢ porov-
name ucetni odpisy se zrychlenymi a rovnomérnymi, abychom zjistili, jestli bude ovlivnén
vysledek hospodateni. V Tabulce 19 naleznete porovnani téchto odpisi. Jak je vidét, icetni
odpisy se lisi od danovych odpisti. Pokud bychom pro porovnani s ucetnimi odpisy zvolili
rovnomérné odpisy, tak by rozdil mezi G€etnimi a rovnomérnymi zvySoval vysledek hos-
podafeni. V ptipad¢ porovnani ucetnich odpisii a zrychlenych odpist se rozdil mezi nimi
promitne zaporné na vysledek hospodateni, ¢ili dojde k jeho snizeni. Jelikoz chce kazdy
podnikatel mit co nejnizsi zaklad dané pro pocitani nasledné dan¢ z pfijmu, tak si zvolime
porovnani ucetnich odpisti a téch zrychlenych, protoze dojde ke sniZeni vysledku hospoda-

feni o 2 000 K¢.
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Tabulka 21 Srovnani odpist (vlastni zpracovani)

Ugetni odpisy 22 000 K¢&
Rovnomérné odpisy 13200 K&
Zrychlené odpisy 24 000 K¢

Od takto upraveného vysledku hospodateni 1ze potom upravit o polozky podle §34 a §20 —
podnik takové polozky nema. Tento vysledek hospodateni se zaokrouhli na tisici koruny
podle §21/1 dolu a z tohoto zakladu dané se vypocita dain 19 % a je od ni mozné odecist
slevu podle § 35. Jelikoz jsme neplatili zalohy, tak je pro nas vysledek nedoplatkem, ze
kterého podle §38a spocitame zélohy.

Podle §38a/3 budeme platit zalohy ve vysi 40 % z posledni znamé daniové povinnosti zao-
krouhlen¢ dle §146 danoveého fadu na stovky nahoru a bude tak u¢inéno ve dvou splatkach

dle instrukci ve zminéném §38a.

Tabulka 22 Vypocet dan¢ z piijmu pravnickych osob a vypocet zalohy (vlastni

zpracovani)
Vysledek hospodateni 617 294 K¢
Snizeni vysledku hospodateni -2 000 K¢
Zaklad dan¢ po upravach 615294 K¢
Zaklad dané€ upraveny o §34 a §20 615294 K¢
Zaklad dané 615 000 K¢
Dan 19 % 116 850 K¢
NEDOPLATEK 116 850 K¢
Zaloha 46 800 K¢
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ZAVER

Na zacatku bakalaiské prace jsme se seznamili se zdkladnimi pojmy spojenymi s podnika-
nim, jako je napiiklad vymezeni pojmu podnikéani, podnikatel nebo podnik. Také zde byly
vysvétleny mozné formy podnikani a daiiovy aspekt podnikani. Dale byla zamétena pozor-
nost na samostatny podnikatelsky plan, kde doslo k vysvétleni jeho podstaty a jeho jednot-
livych polozek, ze kterych se sklada. Soucasti kapitoly podnikatelsky plan bylo i vysvétleni
pojmu business model a nékterych konkrétnich ptikladf. V analytickych metodach se ro-
zebrala SWOT analyza a dotaznikové Setfeni, pfiCemz obé metody byly pouzity pro utvo-

feni podnikatelského planu.

Prakticka ¢ast zacinala analytickou ¢asti, jez méla za kol analyzovat konkurenci a zdkaz-
nika. Pro analyzu zédkaznika bylo vyuzito dotaznikového Setfeni, které ukazalo, co potenci-
alni zakaznici oc¢ekavaji a preferuji od nového podniku. Tyto vysledky se promitly do pod-
nikatelského planu, kde se rozhodovalo o tom, jakou formu podnikani zvolit. Vzhledem
k velikosti podniku se pro podnikani zvolila pravnicka osoba, presnéji podnikani jako spo-
lecnost s ru€enim omezenym. Na tuto ¢ast navazoval marketingovy plan, ve kterém se ro-
zebraly nabizené sluzby, cenik a propagace podniku. Poté nasledovala analyza rizik, kde se
zjistovalo, kterd ze zminénych rizik budou mit nejmensi nebo naopak nejmensi dopad na
podnikéni v ptipad¢ jejich vyskytu. Pro prozkouméni mikroprosttedi bylo vyuzito SWOT
analyzy. Finan¢ni plan obsahuje pfedpokladané vynosy a naklady, které byly vyuzity pro
vypocitani dané podnikatelského subjektu. Soucasti prace se stalo vypracovani modelu
Lean Canvas, ktery pomaha budoucimu podnikateli formovat strukturu jeho budouciho
podniku.

Cilem této prace bylo sestaveni podnikatelského planu pro zalozeni kavarny s knihkupec-

vvvvv

kladé¢ zjisténych dat a vypracovaného podnikatelského planu je projekt realizovatelny.
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Aj. A jiné
a.s. Akciova spolecnost
&t Ctvrtek

DPH  Dan z ptfidané hodnoty
FO Fyzickéa osoba

K¢ Koruna ¢eska

Kol. Kolektiv

k. s. Komanditni spole¢nost
Napt.  Naptiklad

ne Nedéle

oC Obchodni centrum

OD Obchodni dim

oG Obchodni galerie
OSVC Osoba samostatné vydéleéné ¢inna
pa Patek

po Pondéli

Popt.  Popftipadé

SO Sobota

s.r.0.  Spolecnost s ru¢enim omezenym
tzv. Takzvany

t Utery

v.0.s.  Vefejna obchodni spole¢nost
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PRILOHA PI: CENIK

Ceny uvedené v nabidce kavarny jsou véetné¢ DPH.

Nabidka
Teplé napoj: Vino:
" ESpresso.................... 45 K¢ = (,21dle nabidky............ 80 K¢
= Cappuccino................. 55 K¢
» Latte macchiato........... 65 K¢
. | Zékusky:

= Ca0,51l.ciiiiiiiin... 65 K¢

= Dle denni nabidky.......... 65 K¢

Oblozené pecivo:

= Dle denni nabidky.......... 60 K¢




PRILOHA P II: PREDPOKLADANE TRZBY KAVARNY A
KNIHKUPECTVI V LETECH 2024 — 2026

Ptedpokladané trzby kavarny pro roky 2024 — 2026

2024 2025 2026
Realisticka varianta 4 455 000 K¢ 5005 800 K¢ 5105916 K¢
Optimistick4 varianta 6 187 500 K¢ 6 952 500 K¢ 7091 550 K¢
Pesimisticka varianta 3712 500 K¢ 4171 500 K¢ 4 254 930 K¢

Ptredpokladané trzby knihkupectvi pro roky 2024 — 2026

2024 2025 2026
Realisticka varianta 10 395 000 K¢ 11 680 200 K¢ 11913 804 K¢
Optimisticka varianta 14 850 000 K¢ 16 686 000 K¢ 17 019 720 K¢
Pesimistické varianta 7425 000 K¢ 8 343 000 K¢ 8 509 860 K¢




PRILOHA P III: ROVNOMERNE A ZRYCHLENE ODPISY
KAVOVARU

Rovnomérné odpisovani

% sazba | Vstupni cena Odpis Opravky Zistatkova cena
2024 11 120 000 K¢ 13 200 K¢ 13 200 K¢ 106 800 K¢
2025 22,25 120 000 K¢ 26 700 K¢ 39 900 K¢ 80 100 K¢
2026 | 22,25 120 000 K¢ 26 700 K¢ 66 600 K¢ 53 400 K¢
2027 | 22,25 120 000 K¢ 26 700 K¢ 93 300 K¢ 26 700 K¢
2028 22,25 120 000 K¢ 26 700 K¢ 120 000 K¢ 0 K¢
Zrychlené odpisovani

Koeficient | Vstupni cena Odpis Opravky Zistatkova cena
2024 5 120 000 K¢ 24 000 K¢ 24 000 K¢ 96 000 K¢
2025 6 120 000 K¢ 38 400 K¢ 62 400 K¢ 57 600 K¢
2026 6 120 000 K¢ 28 800 K¢ 91 200 K¢ 28 800 K¢
2027 6 120 000 K¢ 19200 K¢ 110 400 K¢ 9 600 K¢
2028 6 120 000 K¢ 9 600 K¢ 120 000 K¢ 0 K¢




PRILOHA PIV: NAKLADY NA KUS PRO OPTIMISTICKOU A
PESIMISTICKOU VARIANTU

Optimistick4 varianta

Niklady | Prodané kusy Naklady
Produkt
na kus Den Rok Den Rok
Espresso 9Ke 25 9125 225 K¢ 74 250 K¢
Cappuccino 15 K¢ 20 7 300 300 K¢ 99 000 K¢

Latte macchiato 19 K¢ 40 14 600 760 K& 250 800 K¢

Caj 20 K¢ 20 7300 400 K¢ 132 000 K¢
Kofola 22 K¢ 30 10 950 660 K¢ 217 800 K¢
Dzus 25 K¢ 20 7300 500 K¢ 165 000 K¢
Voda 10 K¢ 15 5475 150 K¢ 49 500 K¢
Vino 0,2 1 50 K¢ 10 3650 500 K¢ 165 000 K¢
Zakusek 55 K¢ 70 25550 | 3850 K¢ 1 270 500 K¢

Oblozené pecivo 50 K¢ 30 10950 | 1500 K¢ 495 000 K¢

Kniha 300 K¢ 110 | 39600 | 33 000Ke¢ | 10 890 000 K&

CELKEM 41 845 K¢ | 13 808 850 K¢




Pesimistickd varianta

Niklady | Prodané kusy Naklady
Produkt
na kus Den Rok Den Rok
Espresso 9 K¢ 10 3650 90 K¢ 29 700 K¢
Cappuccino 15 K¢ 5 1 825 75 K& 24 750 K¢
Latte macchiato 19 K¢ 20 7 300 380 K¢ 125 400 K¢
Caj 20 K¢ 5 1 825 100 K¢ 33 000 K¢
Kofola 22 K¢ 10 3650 220 K¢ 72 600 K¢
Dzus 25 K¢ 10 3650 250 K¢ 82 500 K¢
Voda 10 K¢ 5 1 825 50 K¢ 16 500 K¢
Vino 0,21 50 K¢ 2 730 100 K¢ 33 000 K¢
Zakusek 55 Keé 20 7300 1 100 K¢ 363 000 K¢
Oblozené pecivo 50 K¢ 5 1 825 250 K¢ 82 500 K¢
Kniha 300 K¢ 60 21600 | 18000 K¢ | 5940 000 K¢
CELKEM 20 615 K¢ | 6 802 950 K¢




PRILOHA P V: LEAN CANVAS

PROBLEM RESENI JEDINECNA NEFEROVA ZAKAZNICKE
Absence podniku | Zajisténi worksho- HODNOTOVA VYHODA SEGMENTY
s pfidanou  hodno- | pibesed a jinych | NABIDKA Slané obgerstveni v | Konzumenti kavy
tou programii Propojeni knihkupec- | kavarné Vasnivi étenaii
Nedostate¢nd  na- | Zalozeni  nového | tviakavarny Nabidka pravidel- e s
' ' Navstévnici  kul-
bidka knihkupectvi | knihkupectvi Doméci zékusky a | nych kulturnich curnich akei
slané ob¢erstveni akci
KLICOVE Kulturni  akce - | KANALY
METRIKY workshopy, autorské Osobné
) o ) étend,. ..
Zisk stalych zdkaz- Pfes socialni sité
nikt
Dobra zkuSenost

Navstévnost nabid- zakaznikii

nutych akci
STRUKTURA NAKLADU ZDROJE PRIJMU

Néklady na vybaveni, mzdy, provoz a produkty

Trzby z knihkupectvi a kavarny

Ptilezitostny pronajem salonku




