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1 Uvod

Seminarni prace je rozdélena na teoretickou ¢ast a ndvrhovou €ast. V teoretické ¢asti se zaméfim na
teoretické informace které souvisi s tématem , Podnikatelski zamér”. Teoretickd ¢ast by zahrnuje
informace o podnikani, planovani, podnikatelském planu, strategeie véetné analyz. Tyto
informace pak vyuzim v druhé ndvrhové casti.

Zpracovani strategie rozvoje podniku je nutnd k dosahovani ziskovosti podniku. Hlavnym cilem
podnikani je dosazeni zisku. Pohopeni trhu, zakladnich pfincupl podnikani jsou zasadnimi
faktory Uspésného Fizeni podniku.

Predmétem naseho podnikatelského planu bude zaloZeni cukrarna. Vybraly jsme tento drlh
podnikani zejména z nasledujicich dlvodd: prvnim ddvodem je, Ze sami mame radi odpocivame
v tichych mistech jako curarny jsou. Za druhé, realizace tohoto projektu nepotrebuji velké
mnozstvi penéznich prostredkd. Za treti - vypada tak, Ze jeho popisovani je Uméreno
schopnosti studenta bakalarského oboru.

2 Cil

Cilem senindrni prace je sestaveni podnikatelského zaméru vedouci k zaloZeni curarny.
Nasledné poté

’e

vycisleni odhadovanych pfijm0 a vydajl budouci curarny na zékladé pUsobicich faktord. Aby
podnikani bylo Uspésné a zajistovalo dlouhodobou existenci podniku, je nutné urcit soustavu
dil¢ich cil dlouhodobych a kratkodobych cilG.

3 TEORETICKA CAST

3.1 Definice
3.1.1 Podnikani

Podnikani je: ,soustavna ¢innost provadéna samostatné podnikatelem vlastnim jménem a
na vlastni odpovédnost za Uc¢elem dosazeni zisku.” (37, s. 7-8) dle obchodniho zakoniku.

3.1.2 Podnik

Podnik je: ,soubor hmotnych, jakoZ i osobnich a nehmotnych slozek podnikani. K podniku nalezi
veéci, prava a jiné majetkové hodnoty, které patfi podnikateli a slouzi k provozovani podniku
nebo vzhledem ke své povaze maji tomuto Ucelu slouzit.” Podnik je organizace vytvorena k
podnikatelské ¢innosti, kterd sleduje urcity cil, stejné jako jednotlivci.

3.1.3 Druhy podniku

Kritérium pro déleni podniku na mikropodnik, maly, stfedni a velky podnik mize byt pocet
zameéstnancuy, velikost ro¢niho obratu, velikost ro¢niho obratu na zaméstnance, velikost ro¢ni
pfidané hodnoty na zaméstnance, velikost majetku nebo kapitalu, hodnota rocniho zisku
nebo postaveni na trhu.



- Mikropodnik — do 10 zaméstnanc(, obrat nebo celkova bilance do 2 mil. EUR
- Maly podnik — do 50 zaméstnanc, obrat nebo celkova bilance do 10 mil. EUR
- Stfedni podnik — do 250 zaméstnancu, obrat do 50 mil. EUR nebo celkova
bilance do 43 mil. EUR

- Velky podnik — nad 250 zaméstnancu, obrat nad 50 mil. EUR nebo celkova

hranice nad 43 mil. EUR.

3.1.4 Podnikatel
Podnikatel dle obchodniho zakona je:

a) osoba zapsana v obchodnim rejstriku,

b) osoba, kterd podnikd na zdkladé Zivnostenského opravnéni,

c) osoba, kterd podnikd na zakladé jiného nez Zivnostenského opravnéni podle
zvlastnich predpisa,

d) osoba, kterd provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle
zvlastniho predpisu.

Podnikatel je osoba, kterd by méla mit vysokou kvalifikaci, odbornost, informovanost a
systematické cilevédomé usili, aby byla Uspé&sna ve svém podnikani. Tzn., Ze by to méla
byt osoba se specifickymi osobnostnimi rysy a vlastnostmi a méla by mit schopnost fidit

a vést podnik.

Vlastnosti podnikatele by mély byt: iniciativnost, vytrvalost, vystizeni pfilezitosti a jejich
vyuziti, snaha ziskdvat informace, péce o vysokou kvalitu, orientace na efektivnost,
systematické planovani, sebeddvéra, asertivita, odbornost, poznani vliastnich limitd,
pfesvédcéovaci schopnost, vérohodnost, bezihonnost, upfimnost, vyuzivani strategii,
uplatiovani kontroly, odpovédny postoj k obchodnimu kontraktu, péce o blaho

zaméstnancu, vytvareni kapitalu, péce o celkovou prezentaci podniku.

Prikaz Zivnostenskeho opravnéni - Zivnostensky list nebo koncesni listina.

Obchodni majetek - soubor majetkovych hodnot, ktere podnikateli patfi a maji majiteli slouzit
k jeho podnikani



3.2 Pravni forma podnikani
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0SVC ivnost

Cleni se dle rozdilt k opravnéni Zivnostensky podnikat na Zivnosti koncesované a ohla$ovaci, ty se

dale déli na Zivnosti volné, vdzané a femesiné.

U koncesované zivnosti jepotieba ziskat povoleni od Zivnostenského Urfadu ve formé koncese a
opravneéni Zivnosti zaklada at pravomocné rozhodnuti Zivnostenského organu.

U ohlasovaci Zivnosti staci, aby subjekt splfioval zdkonem predepsané podminky pro
provozovani zivnosti, a aby zamyslenou tivnost ohldsil na Zivnostensky urad.

Volna Zivnost nevytaduje odbornou zpUsobilost, patfi do ni veskeré vyrobni a obchodni
¢innosti a slutby, které nespadaji pod Zivnost vazanou nebo emeslnou ani Zivnost
koncesovanou.

Pro vdzanou Zivnost je nutné dolozit osvédceni o odborné zplsobilosti a Zivnostnik musi
spliovat vseobecné podminky.

Pro femeslinou Zivnost je taky nutné dolotit osvédceni o odborné zplsobilosti a splfiovat
vseobecné podminky.

Druhy Zivnosti

Podle zpusobu
ziskani Podle pfedmétu
Zivnostenského podnikani
opravnéni

Ohlasovaci Koncesované Obchodni Vyrobni Poskytujici sluzby

Remeslené Vazané Volné

o0
Sdruzeni podnikateld a Zivnostnikd — je sdruzeni fyzickych osob, které nevystupuji jako
pravnickd osoba, nemaji pravni subjektivitu. Vystupuji pod jmény jednotlivych ¢lend. Pri
zaloteni sdruteni se nemusi vkladat zadny kapital.

.0

Obchodni spole¢nost — je pravnickd osoba zalotend za Ucelem podnikani. Zaklada se
spolecenskou smlouvou, pravni subjekt vznikd zapisem do obchodniho rejstfiku a nabyva
prava a povinnosti.



>

0
Komanditni spolecnost — je, spolecnost, v niz jeden nebo vice spolecnikd ruci za zavazky
spolecnosti do vyse svého nesplaceného vkladu zapsaného v obchodnim rejstfiku
(komanditisté) a jeden nebo vice spolecnikli celym svym majetkem (komplementafi)”

dle obchodniho zakonu.

>

.0

L)

Verejna obchodni spole¢nost — je, spolecnost, ve které alespon dvé osoby podnikaji
pod spole¢nou firmou a ruci za zavazky spole¢nosti spole¢né a nerozdilné celym svym
majetkem.” dle obchodniho zakoniku.

.0
Spolecnost s ru¢eni omezenim — je, spolecnost, jejiz zakladni kapital je tvoren vklady
spolecniky a jejiz spolecnici ruci za zavazky spole¢nosti, dokud nebylo zapséno splaceni
vklad® do obchodniho rejstfiku.” dle obchodniho zakoniku. Spolecnici ruci za zavazky do
vyse souhrnu nesplacenych ¢asti vkladt viech spole¢nikl podle stavu zdpisu v
obchodnim rejstfiku.

.0
Akciova spolecnost — je, spolecnost, jejiz zakladni kapitdl je rozvrzen na urcity pocet akcii
o urcité jmenovité hodnoté. Spole¢nost odpovida za poruseni svych zavazk( celym svym
majetkem. Akcionar neruci za zavazky spolecnosti.” podle obchodniho zakoniku.

>

0

D)

DruZstvo — je spolecenstvi (pravnickd osoba), které je zalotené za ucelem podnikani nebo
zajistovani hospodarskych, socidlnich nebo jinych potfeb svych ¢lend. V drutstvu je
neuzavieny pocet ¢lend, minimalné jich vsak musi byt alespon pét, to neplati, pokud jsou
jeho ¢leny alespon dveé pravnické osoby. Za poruseni svych zavazk( drutstvo odpovida
celym svym majetkem.

>

)
Nadace, neziskové organizace, statni podnik — jsou pravnické osoby, které se zakladaji za
Ucelem pomoci a dosahovani obecné prospésnych cild. To mUte byt napriklad z oblasti
védy a vyzkumu, sportu, vzdélavani, zdravotnictvi, vojenstvi, letectvi, atd. Nadace,
neziskové organizace a statni podniky nejsou zfizeny za Ucelem dosahovani zisku.

3.3 Vyznam podnikatelského planu

Definovat pojem podnikatelsky plan je moZné vice zpUsoby a z vice uhll pohledu.
Podnikatelsky plan - zakladni dokument, ktery podnikateli pomUZe definovat cile podnikatelske
¢innosti, zpUsoby jejich dosazeni, popisuji vSsechny podstatne vnéjsi i vnitini faktory souvisejici
se zaloZenim a rozbéhem noveho podniku. Podnikatelsky plan je to pomucka pro podnikatele,
jednim z klicovych dokument(. Zpracovat podnikatelsky plan neni az tak jednoduché, jak se na
prvni pohled mize zdat.

Podnikatelsky plan by mél ddvat uceleny obraz o vSech aspektech podnikdni a smyslu zaloZeni
firmy. Zadjemce o podnikani by mél rozpracovat jednotlivé diléi ¢asti podnikatelského planu jako
stru¢né informace o projektu, historie firmy/podnikatele, rozbor trhu a marketingova strategie,
udaje o managementu, fizeni firmy, zaméstnancich, cile projektu a vyhled do budoucnosti,
prostorové zajisténi, financovani projektu, slabé a silné stranky. Podnikatelsky plan by mél presné
definovat v jaké fazi se myslenka/podnik nachazi a jaké penize (a kolik) potfebuje.



Aby mél podnikatelsky plan vypovidaci hodnotu, musi spliovat nékolik podminek. Plan by
mél byt:

Strucnost, pfehlednost, jednoduchost, demonstrace vyhod produktu ¢i sluzby pro uZivatele,
orientace na budoucnost, vérohodnost a realisticky pohled, nebyt pfilis optimisticky, ale ani
prilis pesimisticky, nezakryvat slabd mista a rizika projektu, upozornéni na konkurenéni vyhody
projektu, silné stranky firmy a kompetenci manaterského tymu, prokdzani schopnosti firmy
hradit Uroky a splatky, kvalitni zpracovani i po formalni strance.

3.4 Titulnf list

Na titulnim listé uvedeme kontaktni informace jako jméno spolecnosti, sidlo, datum zalozeni,
jména spolecnikd a kontakty. Pokud mame, tak mizZeme uvést logo firmy. Lze zde uvést
seznam profesionalnich poradcd, ktefi konzultovali tvorbu planu.

3.5 Popis podniku

V popisu podniku musim poskytnout prehled dilezitych informaci o podnikatelském zaméru. V
ramci shrnuti uvést prehlednou tabulku se zdkladnimi informacemi o podniku. Odpovédet na
zakladni otdzky podniku: Co budeme vyrabét nebo jaké sluzby budeme poskytovat? Pro koho je
to uréeno? Za jakou cenu a v jaké mire?

Rozepiseme trh, do kterého budeme vstupovat a trini trendy, to znamen3, jestli ten trh bude rist
nebo naopak, jaké chovani je typické na tomto trhu. Pak uvést komentar o konkurenci, se kterou na
tomto trhu mizZeme se setkat. Uvédomime nejddlezitéjsi financni informace. Napfiklad kapitalova
narocnost, potreba cizich zdrojl, délka financovani a schopnost splaceni cizich zdroja.

3.6 Ufivatelé podnikatelského planu

Nejvyznamnéjsi zajemci podnikatelského planu jsou majitelé, manazZefi a investofi. Kazdy,
kdo ma zajem o podnikatelsky plan, ma své cile. Proto odliSujeme interni uzivatele
podnikatelského planu a externi uZivatele podnikatelského planu.

Interni uzivatele

Internim uzivatelem podnikatelského planu je sdm podnikatel, budouci majitel,
popfipadé manazer podniku. Podnikatel si tvori plan na roztfidéni myslenek, vytyceni cil{
podnikani, zjisténi financni vyhodnosti, béhem sestavovani podnikatelského planu narazi na
problémy, se kterymi by se mohl v budoucnu setkat. Diky finan¢ni ¢asti planu si musi
uvédomit, zda je jeho plan realizovatelny a konkurenceschopny. Hlavni otazkou pro ného
je, zda tento plan konkurenc¢né vyhodny.



Externi uZivatele

Externimi uZivateli byvaji vétSinou banky. VétSinou kazdy ¢lovék, ktery zac¢ind s podnikanim
nema dostatecné financ¢ni prostfedky, aby mohl zacit podnikat a kdyz uz mUze, tak mu
penize budou schazet v pozdéjsi dobé, a proto vétsina zacinajicich podnikatell si bere Uvér
od banky na financovani pfi zacatku podnikani. Banky jisté nemohou poskytnout uvér
kazdému, kdo si 0 néj pfijde zazadat, a proto vétsinou vyzaduji, aby zacinajici podnikatelé
predstavili svij podnikatelsky zdmér, protoze banky chtéji védét, na co uvér poskytuji. Je
dokazano, Ze nejvyhodnéjsi financovani podniku je, kdyZ na zac¢atku disponujeme 50%
vkladem ze svych financ¢nich prostfedk( a 50% z Gvéru od banky.

Rizikovi investofi jsou také externimi uZivateli. Tohoto investora bude zajimat
zhodnoceni jeho finanénich prostiedkd. Pokud budeme sestavovat podnikatelsky plan
primarné pro tento druh investora, zabyvame se hlavné zhodnocenim jeho investice a
hodnotou jeho podilu.

3.7 Funkce podnikatelského planu

Podnikatelsky plan definuje cile projektu a navrhuje jednotlivé kroky, u kterych je pfedpoklad,
Ze k témto cilim povedou. Ddle umozniuje prehledné demonstrovani zaméru ve vyvoji firmy,
predpokladl, na kterych jsou tyto zaméry postaveny a moznych rizik jejich dosazeni. Diky planu
je mozna predikce vyvoje financnich tokd, zjisténi potreby a tvorby financnich prostredk( z
podnikatelské ¢innosti. Pfinosy podnikatelského planu pro management spocivaji zejména v
tom, Ze jeho zpracovani umoznuje ziskani uzitecnych analyz, které by mély pfedchazet pfipravé
podnikatelského planu.

Podnikatelsky plan je zpravidla dokument stfednédoby, coZ znamena, Ze by mél byt tvofen na 3
— 5 let (v zavislosti na typu podnikani a potfebach projektu)

Podnikatelsky plan Ize chapat jako dokument, ktery slouZi jako nastroj fizeni a plni
razné dalezité funkce:
Donuti podnikatele promyslet a posoudit své podnikatelské zaméry.
Nuti zakladatele firmy, aby se dohodli na presnych cilech, strategiich a opatrenich.
Je to nastroj, pomoci na srovnani planu a skutecnosti.

Je to droj informaci pro potencialni investory (banky) k posouzeni, zda se Ucastnit
finan¢niho projektu podnikatele ¢i nikoliv.

Podnikatelsky plan je velice dllezity predpoklad pro ziskdni bankovnich uveér(,
rizikového kapitalu, investort a rliznych statnich fond( EU;

Provozni privodce podnikatelskych ¢innosti a zpétna kontrola jejich napliovani.

3.8 Struktura podnikatelského planu

1. Titulni list, profesni a osobni Gdaje o vlastnicich firmy
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Popis podniku

Popis vyrobku, sluzby
Analyza trhu
Potencialni konkurenti;
Cile vlastnikU a strategie firmy Marketingova a obchodni strategie;
Financ¢ni plan;
Casovy harmonogram zavedenf jednotlivych krok

. Hlavni pfedpoklady Uspésnosti projektu, rizika projektu;

10. Prilohy.

3.9 Analyza trhu, SWOT analyza atd.

Vychazi se z analyzy vyvoje okoli spolu s vyhodnocenim moZnosti vnitfniho prostredi
podniku. Vysledky se vzajemné porovnavaji a vyhodnocuji metodou SWOT analyzy. Je
velmi dllezita pri sestavovani podnikatelského planu a patfi mezi nejpouzivanéjsi nastroje.

Analyza SWOT posuzuje silné a slabé stranky a pfilezitosti a hrozby. Silné a slabé stranky jsou
interni faktory, které mlze podnik v podstaté sam ovladat. PfileZitosti a hrozby jsou externi
vlivy, které nemdteme sami ovlivnit, miteme na né pouze reagovat.”

Znaky sily:

Dostatek kapitalu,

vyznamny podil na trhu; celkovd atraktivnost,
zndma znacka,

rostouci zajem a loajalita zakaznikd;
schopnost celit konkurenci;

rezerva ve snitovani nakladd;

rychly obrat vlioteného kapitalu;

pravidelné cash-flow; inovaéni schopnost;
podnikavé vedeni a management;

dobrych vztah( k verejnosti.

Znaky slabosti:

Nejasné, nesoustredéné zaméreni podniku;
neschopnost Celit konkurenci;

nedostatecny sortiment nemdze pokryt poptavku;
nedostatek nebo nepravidelnost cash-flow;

zpozdovani ve vyvoji novych vyrobkd a sluzeb;

vysoké naklady;

mezery ve sloZeni a v kvalifikaci manazer(;

slabsi distribucni a prodejni schopnosti;

nedostatecnd velikost kapitélu;



Trini pfileZitosti:
Ziskat nové trhy , ziskat dalsi skupiny zakaznik(
" zabrat novy trzni segment;
. roz$ifit nabidku, zvysit pritazlivost vyrobk( a sluzeb,
volit efektivnéjsi marketingovy postup; z
vysit kontrolu nad celym podnikatelskym procesem;

snizit naklady

uzavrit strategické aliance.
Trzni hrozby:

n
Vstup novych silnych konkurentl s atraktivnimi vyrobky nebo sluzbami a vyhodnymi
cenami;

nastup novych vyrobkd a sluteb nahrazujici dosavadni;
pomaly rlist trhu aZ postupny Upadek trhu;

zhorseni ménovych a Uvérovych relaci;

nové nakladné druhy trtni regulace nebo zmény obecného vkusu;
rostouci sila spotrebitelll i dodavateld;

politicka nestabilita a konfliktnost.

3.10 Analyza konkurence

Pro pfipravu efektivnich marketingovych koncepci musi firma sledovat jak zakazniky, tak svou
konkurenci. Konkurenty jsou firmy, které se snazi uspokojit stejné potreby stejnych zékaznik( a
jejichz nabidka je podobna. A to nejenom ti konkurenti, které vidime na prvni pohled, ale i
latentni konkurenti, ktefi mohou pfijit s jinym, nebo zcela novym zplsobem uspokojovani
stejnych potreb. Jestlize mame dostatek informaci a zdrojd, je vhodné si zjistit i informace o
budoucich potencidlnich konkurentech. Pokud na trhu pUsobi velké mnoZstvi konkurent(,
musime rozdélit konkurenty: Hlavni —to jsou firmy, které hraji na daném trhu velmi
vyznamnou roli a budou ji hrat i nadale. Podniky nabizejici stejné ¢i velmi podobné vyrobky,
sluzby jako my; Vedlejsi.

Pro dalsi prizkum si vybereme pouze hlavni konkurenty. Spolec¢nost musi u svych hlavnich
konkurent( sbirat informace o strategiich, cilech, slabinach, pfednostech a moznych zplisobech
reakce konkurentd. Potfebuje znat cile konkurentd pro odhad jejich dalSich akci a reakci. Na
zakladé provedeného srovnani konkurencnich firem podle téchto kritérii mizeme urcit
konkurenéni vyhodu jednotlivych firem. Znalost silnych a slabych mist konkurence umoznuje
rozvinout strategii, pfi které ziska firma vyhody tam, kde je silnd. Pfi posouzeni o nedostatku
konkurence musime prfedevsim spoléhat na to, co si mysli zakaznici. Ziskat informace o
konkurenci je vzdy velice tézké, protoZe kazda firma si své informace chrani.



3.11 Priklady vlastnickych cilG:

- dosazeni stanoveného ROE: Return on Equity / navratnosti vlastniho kapitalu;

- dosazeni EVA Econnomic Value Added / ekonomicka pridana hodnota;

- dosaZzeni EBT Earnings before Taxes / zisk pred zdanénim

- dosazeni EBITDA Earnings before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization /zisk
pred uroky, danémi, odpisy a amortizaci

- realizace dividendy v konkrétné vycislené ¢astce, kterou si vlastnik odebere;

- FCF: Free Cash Flow / volny cash flow, coZ je manaZersky ukazatel, ktery nam popisuje,
kolik Cistych penéz je mozné odebrat z podniku, aniz bychom ohrozili jeho chod;

- dosaZzeni stanovené budouci hodnoty spolecnosti nebo konkrétni zhodnoceni akcii;

- vstup na burzu;

- nakupy a prodeje podild nebo celé spole¢nosti.

U ekonomicky spjatych skupin mohou byt vlastnické cile:

- realizace spole¢nych nakupl a prodejd uréeného sortimentu;

- rozloZeni vyrobnich a inovacnich aktivit mezi ovladané spolecnosti;
- technologické synergie;

- Ucetni synergie;

- rozlozeni financénich a ostatnich rizik;

- jednotny informacni systém:;

- sjednoceni controllingovych aktivit;

- sdileni obchodnich siti.

3.12 Obchodni strategie

Obchodni strategie by méla specifikovat cile a zpUsoby, jak jich dosahnout. Hlavnim poslanim
obchodni strategie firmy je nastaveni mikrostrategie pro kazdy segment podniku. Takovy postup
yytvati charakter podnikani firmy na daném trhu. Dobrym pfikladem na to bude 7P, ktery pro
kazdé toto P ma své body. V souladu s nimi podnik vytvari specificky zamérenou analyzu, ktera
by obsahovala strategické cile dosazené v urcitém ¢asovém horizontu.

0



Tento marketingovy mix obsahuje sledujici proménné:

Product (produkt),

Price (cena),

Place (misto),

Promotion (propagace),

People (lidé, lidské zdroje), )

Process (proces), 7'P’s

Planning (planovani, MARKETING

fizeni, organizace). MIX PHYSICAL
PROCESS EVIDENCE

N ok wnN e

PRODUCT

3.13 Marketingova strategie

Manazerska strategie vychazi ze strategie vlastnické a koordinuje svoje cile v ramci
manazerskych plant tak, aby byly naplnény cile vlastnikd. Tuto strategii zpracovava vedeni
spole¢nosti na Urovni $éfi obchodnich, marketingovych, financénich, vyrobnich, personalnich,
jinych Usekd. Z tych bodd vyplyva strategycky plan. Strategické cile jsou vypracované na
zakladé analyz. Marketingova strategie musi byt jasné definovana. Uruje segmentu trhu, trzni
pozice produktu, cile.

3.14 Analyza 5 sil (5F — Five Forces)

Je to zpUsob analyzy advétvi a jeho rizik. Podstatna metoda je prognozovani vyvoje konkurencni
situace ve zkoumaném odveétvi na zakladé odhadu mozného chovani nasledujicich subjektt a
objektl plsobicich na daném trhu a rizika hroziciho podniku z jejich strany:

«» Stavajici konkurenti — jejich schopnost ovlivnit cenu a nabizené mnoZstvi daného
vyrobku/sluzby

¢+ Potencialni konkurenti — mozZnost, Ze vstoupi na trh a ovlivni cenu a nabizené mnozstvi
daného vyrobku/sluzby

» Dodavatelé — jejich schopnost ovlivnit cenu a nabizené mnoZstvi potfebnych vstuPG

g Kugujl'ci—jejich schopnost ovlivnit cenu a poptavané mnozstvi daného vyrobku/sluzby
Substituty — cena a nabizené mnoZstvi vyrobkd/sluzeb aspon ¢astecné schopnych

nahradit dany vyrobek/sluzbu



3.15 Finan¢ni plan

Financni plan ma dvé casti: prfijmovou a vydajovou. Také mUze byt, Ze prijmy a vydaje bydou
vypadat jako dva samostatnych plany. Vytvareni finanéniho planu musi byt spocitat s realnou
situaci na trhu a pocatecni faze podnikani.

Plan vynosU a prijmd — pfijmy jsou penéini ¢astky, které firma skutecné ziskala za svou ¢innost.
Oproti tomu vynosy jsou hmotné toky v penéznim vyjadfeni - tedy nemusi se ihned jednat o
prirGstky penéz. To znamend, Ze mezi vynosem a pfijmem muZe uplynout i hodné dlouha doba,
klidné nékolik mésicl. A to dokonce jak dopredu (kdyz davame dlouhou splatnost), tak opacné

(kdyz inkasujeme penize predem jako zalohu).

RozliSujéme dveé ¢asové urovné financniho planovani. Dlouhodobé a kratkodobé financ¢ni plany.

Kratkodobé plany Dlouhodobé plany
Od 1 roku 2-5 let
e Planovana vysledovka (vynosy, naklady, e Financni politika podniku
tvorba zisku e Progndza vyvoje prodeje a trzeb
e Planova rozvaha e Planinvestic
e PlanCF e Plan dlouhodobého financovani
e Plan rozdéleni zisku e Emise akcii

e Plan pro externi financovani

Cilem finan¢niho planovani je ziskani kontroly nad financemi a fizeni financnich rizik. A
take pomaha predvidat pravdépodobné budouci finanéni situace.



Financ¢ni plan ma dvé c¢asti: prijmovou a vydajovou. Také mUze byt, Ze pfijmy a vydaje bydou
vypadat jako dva samostatnych plany. Vytvateni finanéniho planu musi byt spoditat s realnou
situaci na trhu a pocatecni faze podnikani.

Plan vynosu a pfijm0 — pfijmy jsou penézni ¢astky, které firma skutecné ziskala za svou ¢innost.
Oproti tomu vynosy jsou hmotné toky v penéinim vyjadfeni - tedy nemusi se ihned jednat o
prirdstky penéz. To znamend, Ze mezi vynosem a prijmem muze uplynout i hodné dlouhd doba,
klidné nékolik mésicl. A to dokonce jak dopfedu (kdyZ ddvame dlouhou splatnost), tak opacné
(kdyZ inkasujeme penize pfedem jako zalohu).

RozliSujéme dvé ¢asové urovné financniho planovani. Dlouhodobé a kratkodobé financni plany.

Krdatkodobé plany Dlouhodobé pldny
Od 1 roku 2-5 let
e Planovana vysledovka (vynosy, naklady, e Financni politika podniku
tvorba zisku e Progndza vyvoje prodeje a trzeb
e Planova rozvaha e Planinvestic
e PlanCF e Plan dlouhodobého financovani
e Plan rozdéleni zisku o Emise akcii

e Plan pro externi financovani

Cilem financ¢niho planovani je ziskani kontroly nad financemi a fizeni financnich rizik. A take
pomaha predvidat pravdépodobné budouci finanéni situace.
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4.1 Popis podniku...

To Paris je jednim z tich unikatntych mist, kde mizete uZit Sarm vybrané Francouzské kuhyné.

ObslouZi svym jedinec¢nym pecivem, chlebem, kolacky a dezerty, stejné jako
obloZenymi bagetami jen ve Praze kolem miliont zakaznikd.

To Paris také nabizi lehka jidla ve francouzském stylu. Sladké a lahodné dorty, kolace,
jednoduché pokrmy a michané salaty se vSechny pfipravuji na misté a poskytuji idealni lehky
obéd pro nase zakazniky.

Vyrobky To Paris jsou vidy pfipravené tradi¢nim zpUsobem a maji nejvyssi kvalitu. Jsou to
pravé tyto dvé nadcasové ,ingredience”, které vysvétluji nas Uspéch. Je rozhodnuto obohatit
potreby zdravého zpUlsobu Zivota o stranku radosti a pozitku z jidla.

Spole¢nost To Paris zavazuje k vyzivé a zaroven snoubi radost s vyZivovou rovnovahou
prostiednictvim kolekce specidlnich chleb a novych vyrobkd z oblasti lahtdek

Podnikatel uvaZzuje zaloZit cukrarnu s nazvem To Paris, ktera bude
provozovana na zakladé Zivnostenskeho opravnéni.

.0

Hlavnim predmétem podnikani je hostinska ¢innost, ktera spociva v pfipravé pokrm a napoju.
Druh Zivnosti- femesIna.

Zivnost bude provadéna v pronajate provozovné, ktera je umisténa na okraji centra mésta
Praha 1, misto vybrane podnikatelem je atraktivni.

Podnikatel bude celkové zaméstnavat 2 zaméstnance a 4 brigadniky. Sam majitel
bude vedoucim provozovny, ostatni zaméstnanci mu budou pfimo podfizeni.

Ddle si zde mUze zakaznik pochutnat na vybornych dezertech z domaci kuchyné vyrabénych
z kvalitnich surovin a vyuzit moznosti bezdratové se pfipojit na internet pres WIFI.

Zakladni strategie je zamérena na ziskani pozice mezi konkurenénimi podniky, vytvoreni si
dobrého jména na trhu a presvédcéeni zakaznikd, aby vyuzivali sluzby cukrarny

To Paris K presvédcéeni by mél zakazniky vést fakt, ze cukrarna nabizi produkty vilastnicho
pekarstvi s pouZivanim luxusnich surovin.

Prodejni ceny budou orientovany dle situace na trhu, tedy dle cen konkurence s dlirazem
na vynalozené naklady, aby byla moZznost vytvoreni minimalné 18% zisku. Moznost
placeni bude hotové, stravenkami nebo platebni kartou.

Provozni doba bude

Pondéli — Patek od 7:00 do 22:00

Sobota - Nedéle od 8.00do 22.00

To Paris



Popis produktl

Pecivo

Rozinkovy $nek

Cokolddovy gurman

Viderisky rohlik

Kola¢ Tropézienne Mandlovy croissant
Maslovy Croissant

Cukrova brioSka

BrioSka s malinami

Cokoladovy twist

Malinova kobliha

Vanocky




Nasa nabidka pro Vas na kazdy den

Kolace celé

Jable¢ny kola¢ s mandlemi
Kolac s lesnim ovocem
Pudinkovy kolac
Rebarborovy kolac
Merurnikovy kolac
Cheesecake

Boravkovy kolac
Cokoladovy Moelleux

Moelleux au Citron

Klasické salaty

Salat Fermier

Salat Fresher

Salat Atlantik

Salat Tomato mozzarella
Salat Nicoise

Saldt Méditerranéenne



4.2 Harmonogram realizace

TERMIN REALIZACE DRUH CINNOST

Uzavfeni smlouvy o prondjmu prostor (od 1. 3.

20.12. 2015
2012)
Objednavka vybaveni cukrarny (ndbytek,
21.12. 2015
technicka zafizeni, vyzdoba)
Objednavka vybaveni cukrarny (sklenice,
nadobi,
27.12. 2015
technické prostfedky)
1.1.2016 Pfevezeti pronajatych prostor
2.1.-9.1.2016 Instalace zafizeni cukrarny

4.3 SWOQOT, analyza trhu

SILNE STRANKY

Vellmi kvalitné suroviny
Vlastni pekarna a vzdy Cerstvé
pecivo Kvalitni kdva

PFijemné prostiedi a klidné posezeni.
Atraktivni lokalita v centru lazefiského mésta.

PRILEZITOST

Orientace na jinou cilovou skupinu, nez
konkurence.

Umisténi cukrarny v centru mésta.

Podpora rozvoje cestovniho ruchu ze strany
mésta.

SLABE STRANKY

Vedle mista cukrarna nachazi Starbucks,
ktery ma své zakazniky.

Podnikani v pronajatém prostoru.

HROZBY

Nedostatek zakaznik(.
Sezénnost.

NeprodlouZeni najemni smlouvy.



4.4  Konkurence

Dva klicové faktory konkurence jsou nasledujici: prvni spocivd v tom, Ze konkurence mUze
mit fadu rlznach zdroju, a druhd, Ze mize nabyt rlzné intenyity.

Aby objevily své konkurenty, musi se firmy vzit do situace svych zakaznika.
Uroven konkurence
|
Cistd
Necista
Oligopoly

Monopoly

Konkurenti:

MAISON DE QUALITE
FONDEE EN 1889

45 Finance

4.5.1 Zakladatelsky rozpocet

VzZdy se sestavuje pred zahajenim podnikani. Ma 3 casti:
1) Rozpocet potiebného majetku a zdroju jeho kryti — pocatecni rozvaha
2) Rozpocet vynost, nakladti a HV za prvni rok—planovana vysledovka

3) Rozpocet rozdéleni zisku - predpoklddany finan¢ni vyvoj



Pocatecni rozvaha

Aktiva Passiva
Stala aktiva 1.115.000 Vlastni zdroje 1.000.000
Budova/najemné 150.000 Zakladni kapital 650.000
Technika 600.000 Rezervni fond 350.000
Software 10.000
Pojisténi 60.000
Nabytek-zala 295.000
ObéZna aktiva 500.000 Cici zdroje 700.000
Zasoby 150.000 Bank. uvér
kratkodob.
Pokladna 75.000 Bank. uvér 700.000
dlouhodob.
Bankovni u¢ty-mzda | 350.000 Dluzné dané
Celkem 1.700.000 Celkem 1.700.000

4.5.2 Vstupni naklady

Polozka Naklady Polozka Naklady
Zala Kuhyne

Stdl - 30 60 000 Nadobi 80 000
Zidle - 40 40 000 Nabytek 70 000
Sofa-3 15 000 Technika-kuhyne 600 000
Kfeslo - 10 30 000 Konzultace 10 000
Malife 9 000 Zivnostensky list 1000
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Dekorace 50 000 Jiné doklady 1 000
Fin Rezerva 350 000
Audiosystema 50 000 Vyroba jidelnich listkd 4 000
Software 10 000 Reklama TV 50 000
Pokladna 75 000 WEB 100 000
Suroviny 150 000 CELKEM: 1 755 000
4.5.3 Splatkovy kalendar:
Vyska — 700.000 K¢
Urokova mira—7%
Doba splaceni — mene 1 rok
Rok Mésic ]Splétka (CZK) Urok (CZK) Umor (CZK) Uvér (CZK)
1 1 94 530,05 12 250,00 82 280,05 617 719,95
1 2 94 530,05 10 810,10 83 719,95 534 000,01
1 3 94 530,05 9 345,00 85 185,05 148 814,96
1 4 94 530,05 7 854,26 86 675,78 362 139,18
1 5 94 530,05 6 337,44 88 192,61 273 946,57
1 6 94 530,05 4 794,06 89 735,98 184 210,58
1 7 94 530,05 3223,69 91 306,36 92 904,22
1 8 94 530,05 1625,82 92 904,22 0,00




4.5.4 Mzdové ndklady Zaméstnanci

HM SP (25%) ZP (9%) HM + SP + ZP Vydaj za 12 mes
Kuhat-pekar 50 000 12 500 4 500 67 000 804 000
Pomocnik-dezerty {30 000 7 500 2 700 40 200 482 400
Servirka 1 22 000 5500 1980 29 480 353 760
Servirka 2 22 000 5500 1 980 29 480 353 760
Servirka 3 22 000 5500 1 980 29 480 353 760
Servirka 4 22 000 5500 1 980 29 480 353 760
Pomocnik-zasoby 35 000 8 750 3 150 46 900 562 800
CELKEM 203 000 - - 272 020 3 264 240
4.5.5 Cash Flow
CashFlow — mésiéni
2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

55 1415 410 430 452 482 510546 577 | 619 664 717
Pocatecni stav 000 | 828 356 934212 590| 368466 564 | 092 120 898

157 (162 [193 199 213 216 229229 249 | 263 282 375
Trzby 500 | 750 800 500 600 000| 320320 750 | 250 000 000

300 -121
Uvér 000 |0 0 0 P 0, 0O P 0 0 0 378

-45 50 -55 -60 |65 -70 -75 180 -90 | -100 110 120
Primé zasoby 000 (000 000 000 1000 000| 000000 000 [ 000 000 000

-63 |63 -63 63 -63 -63 63 -63 | -63 |63 -63

Primé mzdy 0 000 000 000 1000 000| 000000 000 [ 000 000 000
Zdravotni a socialni =22 |22 -22 122 -22 -22 122 -22 | -22 |22 -22
pojisténi 0 050 [050 050|050 050( 050/050 050 | 050 050 050

-33 33 33 -33 133 -33 | -33}33 -33 | -33 33 -33
Fixni naklady celkem | 172 (172 (172 172172 172 172172 172 | 172 (172 172
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Zahajovaci vydaje 500 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
415 410 430 452| 482 510| 546| 577 619 664 717 733
Kz 828 356 934 212| 590, 368| 466 564 092| 120[ 898 298

CashFlow — roc¢ni

2014

PS 55 000
TRZBY 2771790
MZDY -935 550
SUROVINY/ZBOZI -920 000
VSTUPNI VYDAJE -18 500
0S. REZ. NAKLADY -398 064
UVER 300 000
UROK - SPLATKA -121 378
PENEZNI TOK CELKEM 678 298
STAV K 31.12.2014 733298

4.5.6 Vykaz zisk( a ztrat

Vysledovka za rok 2014 — 2016

2014 2015 2016
TRZBY 2 771 790 3 076 687 3415 123
MZDY -935 550 -1 020 600 -1 020 600
SUROVINY/ZBOZi -920 000 -1 012 000 -1 113 200
0S. REZ. NAKLADY 398 064 398 064 398 064
VSTUPNI NAKLADY -18 500 0 0
UROK 121 378 1121378 +121 378
NAKLADY CELKEM -2 393 492 -2 552 042 -2 653 242
HRUBY ZISK 378 298 524 645 761 881
DAN (15%) -56 745 -78 697 -114 282
22
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4.5.7 Plan trzeb

Odhad leden unor bfezen duben kvéten cerven
Pocet zakaznikl za

den 35 35 38 38 10 410
Primérna uUtrata 150 155 170 175 178 180
PFijem za den 5 250 5 425 6 460 6 650 7 120 7 200
Ptijem za mésic 157 500 162 750 193 800 199 500 213 600 216 000
Odhad Cervenec srpen zari [Fijen listopad prosinec
Pocet zakaznikl za

den 42 42 A5 A5 A7 50
Primeérna Utrata 182 182 185 195 200 250
Ptijem za den 7 644 7 644 3 325 8 775 9 400 12 500
Prijem za mésic 229 320 229 320 249 750 263 250 282 000 375 000

ROS =EBIT / Trzby z prodeje
ROS =378298/2 771 790

ROS =13.6 %

Bod Zvratu BZ = Trzby = Celkové naklady

BZ=

Doba navratnosti DN= Diskont.P¥ijem/rok

DN=

4.5.8 Pesimisticka, realisticka a optimistickd predpovéd

1. Pesimistickd predpovéd

Polozka Odhad
Pocet zdkaznikl za den 20
Primérna uUtrata 100
Pfijem za den 2 000
Pfijem za mésic 60 000
Prijem za rok 720 000



https://managementmania.com/cs/zisk-pred-zdanenim-a-uroky

2. Realisticka predpovéd 3. Optimisticka predpoveéd

Polozka Odhad Polozka Odhad
Polet zakaznikl za den 90 Pocet zakaznik(i za den 77
Prdmérna Gtrata 200 Primérna Utrata 180
Pfijem za den 18 000 Pfijem za den 13 860
Prijem za mésic 540 000 Pfijem za mésic 415 800
Pfijem za rok 6 480 000 Pfijem za rok A 989 600

UzZijte si chvile pohody a relaxace v pekafstvich To Paris...

To Paris
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