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Uvod

%A

JiZ od pradavna dochéazelo k procesu, ktery — 1 v naSich ¢eskych zemépisnych Sitkach - dnes
nese nazev business. V bohaté CesStiné pouzivame pro vyraz stejného vyznamu slovo obchod,
nebo 1 podnik, nebo dalsi podnikani. V angli¢tin€ ma vyraz business vyznam Ceské zdleZitost,
mysleno tak, ze pfedmét hovoru neni zalezitosti pfijemce této véty, nemél by se tedy déle o
probirané zajimat. Vratime-li se k jadru slova business, domnivam se, Ze jde o tvar anglick¢ho
busy, coz Cesky znamena zaneprdzdnény. Business by se tedy dalo doslovné pielozit jako
zaneprazdnénost. Touto Uvahou se dostdvame k samotnému jadru podnikdni, které jsem

hloubéji rozebrala na zacatku této, mé, diplomové prace.

Troufam si tvrdit, ze v zivoté mame vzdy na vybéer, pominu-li vyjimecné situace, jako tfeba ze
na nas spadne balkon, nebo ze se narodime v severni Koreji (i kdyz v tomto ptipad€ se miize
objevit nazor, ze si své rodie vybirame). VéEtSina smrtelnikll trdvi sviij zivotni Cas praci,
protoze diky jiz zmitovanému obchodu je pro nas prace zdrojem piijmil, zdrojem rozvoje
naSich schopnosti a dovednosti, zdrojem tréninku na$i lidskosti a mezilidskych vztahi a
v neposledni tad¢ zdrojem aktivity, kterou uz =z podstaty hierarchie lidskych potieb,
vyzadujeme pro svou realizaci. V tom je ale ten pomyslny hacek. Aby skute¢né¢ dochdzelo
k Gspésné realizaci, musi ndm provadéna ¢innost pfinaset pocit radosti. Jakmile délame néco,
co nas nebavi a hife jest¢ otravuje, vnasSime do svého zivota negativni pocity, které se
neobjevuji proto, abychom méli na co nadavat, ale jsou nam zpétnou vazbou, kterou bychom
se m¢li fidit. Pokud budeme tyto pocity potlacovat ¢i prechazet, je nas systém v nerovnovaze,
a ta se jednoho dne jistojist¢ n¢jak projevi. Tim se dostavame na zacatek tohoto odstavce,
vzdy mame na vybér. Zda stravime zivot, mysleno cca 40 ¢loveékoroka, praci, jez nds bavi,
nebo takovou, jez nas otravuje. Poté mame na vybér, jak investujeme vydélané penize. Jisto
jisté do jidla, které nam investici vrati ve formé¢ fyziologického uzitku a pozitku. To je ten
nekone¢ny koloto¢, ktery na svété od pradavna funguje. Business, zaneprazdnénost
obchodem, zaméstnava kazdé¢ho z nds. Nékterych se tyka vice, nékterych méné, ale nelze se

tomu vyhnout jinak, nez tteba odst¢hovanim se do oblasti kmenu Chitimacha.
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Stejn¢ jako mame na vybér, jak stravit volny, nezaneprazdnény €as, mame na vybér, jak
stravit ¢as zaneprazdnény, tedy pracovni. Polemizuji mezi nasledujicimi dvéma moznostmi.
Bud’ se nechame zaméstnat a budeme zameéstnani, anebo budeme zaméstnavat, budeme
podnikat. Kazdému clovéku vyhovuje néco jiného, nékomu tfeba nevyhovuje ani jedna
moznost, pak se stavd nezaméstnanym ¢i nezaméstnavatelnym. Touto posledni variantou se
ale zabyvat nebudu. Ja dale uvadim divody, vyhody a nevyhody prvnich dvou moZznosti.

Nyni jiz po tomto kratkém uvodu pfistupujeme k tomu, o ¢em je tato diplomova prace.

Je o zaneprazdnéni podnikdnim, jehoz neotfelym pfedmétem je provozovani mista pro
odpocinek pracujicich a pro kratkodobé pohliddni déti. Na tuto mySlenku mé mimo jiné
piivedla vzpominka a touha vratit se do détskych let, konkrétné do Skolky. Nyni opomineme
tento détskou zal¢zitost a zamétime se na dospélé a pracujici jedince, ktefi tento odpocinek
potiebuji stejné, ne-li vice. V cizich zemich se stimto chvilkovym odpocinkem b&hem
pracovniho dne da setkat b&zné. Uz jen v blizkém Spanélsku a stiedomotiskych statech je
odpoledni siesta standard. Ve srovnani s CR nelze vtomto piipadé opomenout rozdilna
podnebi, nicméné prostor k odpolednimu odpocinku nachazi i pracovnici jiné narodnosti nez
Spanélské. V Japonsku je ve velkych firmach témét povinné jit si béhem dne odpocinout. Maji
k dispozici relaxacni mistnosti, a jak je japonskym zvykem, plné¢ automatizované. Nejen
cizinci pracujici v Japonsku této moZnosti odpocinku, s chvilkovym zapomenutim na
povinnosti, s velkym nadSenim vyuzivaji. Stejnym piistupem k pohod¢ zaméstnanct je zndma
také spole¢nost Googlei. Nebudu zde rozebirat zaméstnanecké vyhody, ale rada bych
poukézala na to, ze vtakovém gigantu, jakym Google bezpochyby je, si uvédomuji a
prosazuji mySlenku odpocinku, o které se v neposledni fadé¢ docteme i v mnoha publikacich

z oboru managementu, psychologie a I¢karstvi.

Hlavnim cilem prace je popsat spoleCnost NapBar a popsat projekt zhlediska vSech
rozlicnych faktort, kterymi se nutné zabyva Clovek, jenz chce zacit podnikat. Tyto faktory

jsou zaroven slozkami studie proveditelnosti, kterd mapuje oblasti a souvislosti pfed fazi

! Zadate-1i do vyhledavace serveru youtube.com ,,Working at google“, shlédnéte vyhledané video s nazvem
Working at google.avi a seznate. Dostupné z: <http://www.youtube.com/watch?v=rWIHtvZHbZ8>.
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realizace projektu. Dal$i podplrny cil prace je zhodnotit odpovédi ziskané z pilotniho

dotazniku a brat je v ohled pti dalSim badani, marketingovém a finan¢nim.

Na zacatku (nejen podnikéani) je vzdy spousta otazek. M4 to cenu? Vyplati se to? Bude to
fungovat? Je mozné to uspesné zvlddnout a vlddnout tomu ku prospéchu vSem? Jaké jsou
k tomu piedpoklady? Co je k tomu potieba? Na vSechny tyto a mnoho dalSich podobnych

otazek odpovidam v prab&hu celé diplomové prace. Kdo chce, ten pii ¢teni odpovedi uvidi.
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1 Uvod do problematiky

Uz delsi dobu okupuji mé myslenky podnikatelské napady. Obavam se, ze vetSina z nich je
z hlediska preziti neuskute¢nitelna, nicméné myslenky jsou to inspirativni a tfeba mne osobné
dovedou aZ tam, kam mé& dovést maji — k uskuteCnitelnému podnikéni, které bude nejen
prezivat, ale 1 prosperovat a samoziejmé, coz je zadklad, uspokojovat potreby vSech lidi,

kterych se bude tykat.

1.1 Formulace problému

Abych dosdhla zddaného vysokoskolského titulu Ing., je tfeba po péti letech tspéSného studia
napsat a obhajit diplomovou préci. Pro tento cel jsem si vybrala téma, které prohloubi mé
znalosti ohledné podnikéani. Podnikatelsky plan je popisny piehled vSech faktt. Nabizi ukazku
a predstavuje subjekt, ktery ma vzniknout. Sklada se ze studie pfilezitosti, kterd definuje co
nejvetsi fadu investi¢nich ptilezitosti, o nichz 1ze v této etap€ uvazovat jako o vynosnych. Ve
své podstaté je mou praci studie ptilezitosti, jelikoz pfedmétem podnikani je Cinnost, ktera se
na ceském trhu vsoucCasnosti zatim nevyskytla. K popisu pouziji strukturu studie

proveditelnosti.

Institut rozvoje podnikani (Institut for Development of Entrepreneurship, IDE) ma za snahu
podporovat a rozvijet podnikatelské aktivity mezi studenty. Vznikl na Narodohospodaiskeé
fakulté nasi Vysoké Skoly a v oblasti poradenstvi nastifiuje ¢asti podnikatelského planu. Patrik
Seiber se zajima o studii proveditelnosti. Po prostudovani obou zminénych zdroji Ize tvrdit,
ze podnikatelsky plan je co do kapitol témet to samé, jako studie proveditelnosti. Nicméné
podnikatelsky plan je jiz zdvazny plan, dle které¢ho postupuje zacinajici podnikatel. Studie
proveditelnosti prozatim zkoumd, zda zvoleny podnikatelsky zamér mize dospét do faze
podnikatelského planu. Seiber uvadi ndsledujici proces piipravy podnikatelského planu

(Seiber, 2004, Metodicka prirucka, str. 6):

- Studie podnikatelskych ptilezitosti (Opportunity studies)

- Predbézna technicko-ekonomicka studie (Pre-feasibility study)

- Technicko-ekonomicka studie, studie proveditelnosti (Feasibility study)
o Strategie a rozsah projektu
o Marketingova strategie

o Zékladni vstupy
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o Umisténi projektu

o Technologicky proces a vyrobni zatizeni
o Pracovnici projektu

o Organizacni uspotfadani

o Plan realizace projektu

Tuto strukturu si pro potieby ,,mého* podnikatelského zaméru ptizplisobim, jak, to bude
nastinéno Casti Studie proveditelnosti. Budu se také zabyvat myslenkou, pro¢ volim praveé

poskytovani moznosti odpocinku v pracovnich dnech.

1.2 Cil prace

Cilem prace je vypracovani studie pfileZitosti prostiednictvim slozek studie proveditelnosti
podnikatelského planu a z vyhodnoceni vefejného dotazniku odpovédét na otazky, zda je
realn€ mozné fungovat na Ceském trhu stimto podnikatelskym nidpadem. Mym osobnim
cilem je napsat smyslu-plnou poutavou praci, ve které se objevi zajimavé, mozna az
filozofické mysSlenky, psani si ndlezit¢ uzit a odnést si zajimavé poznatky tykajici se
podnikani v soukromém sektoru. V neposledni fadé chci prohloubit své védomosti a alespon
z Casti se pripravit se na budouci roli podnikatelky. Mym cilem je samoziejm¢e praci obhajit a
ziskat inzenyrsky vysokoskolsky titul. Poté piijde Cas na to, zda jadro toho planu realizovat ¢i

nikoliv.

Prace pojednava o studii prilezitosti podnikatelského planu, jehoz predmétem podnikéni je
nabizeni — prozatim - neobvykl¢ sluzby. Pfihlédneme-li k faktu, ze se zabyvam poradenstvim
a konzultacni c¢innosti jako konickem, je spousta mySlenek vtéto praci vyctenych
z ptedchoziho studia. Jsem nevédeckou autorkou, navic pisi studii proveditelnosti
podnikatelského planu a piSu celou praci v prvni osob¢€, coz ubira praci na jejim odborném

vzezieni, nicméné nalezitosti diplomové prace spliuje.

1.3 Metody, techniky a struktura prdace

Ptfevlada nazor, jehoz se drzi 1 Veber (2008) , ze podnikdni lze chdpat jako interakci
(minimaln€) dvou stran. Pro tivahu, zda je mlj napad uskutecnitelny v podminkéach ¢eského
trhu, je nutno znat nazor co nejvice lidi, a proto jsem se rozhodla zastfesit tento problém
pomoci pilotniho dotazniku. Vysledky tohoto dotazniku mi poskytnou zaklad pro dalsi

rozhodovani o uspeésné realizovatelnosti a fungovani napadu.
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V pocatecni fazi této prace projekt predstavim v kabatu studie proveditelnosti, protoze si
myslim, Ze jeji soucésti velmi dobie popisuji jakykoliv zaCinajici subjekt pfed redlnym
vstupem na trh. Opét tedy Seibertiv proces ptipravy podnikatelského planu a vice slov k tomu,

jak se jim chci v praci zabyvat (Seiber, 2004, Metodicka prirucka, str. 6):

- Studie podnikatelskych ptilezitosti (Opportunity studies)
= Popisi teorii studie ptileZitosti a jak je vazana na tento projekt.
- Predbézna technicko-ekonomicka studie (Pre-feasibility study)
= Po studii ptileZitosti je toto ndsledna soucast podnikatelského planu. Ja
se kni vtéto praci vyjadfovat nebudu, budu se podrobnéji vénovat
rozsahlejsi a nasledné fazi, popisu slozek studie proveditelnosti.
- Technicko-ekonomicka studie, studie proveditelnosti (Feasibility study)
= Znize zminénych slozek studie proveditelnosti se vyjadiim ke vSem,
protoze kazda z nich je pro zacinajici subjekt neopomenutelnd. Co do
hloubky se budu vé€novat dvéma vybranym castem (strategie a rozsah
projektu a marketingova strategie), které mi piipadaji stézejni
vzhledem k podstat¢ mého podnikatelského zaméru. Slozky studie
proveditelnosti jsou tedy nasledujici:
o Strategie a rozsah projektu
o Marketingova strategie
o Zékladni vstupy
o Umisténi projektu
o Technologicky proces a vyrobni zatizeni
o Pracovnici projektu
o Organiza¢ni uspofadani
o Plan realizace projektu
= K tomuto bodu se vyjadiim v zavéru prace, tento text diplomové prace
nema primarné stanoveny cil stat se zdvaznym realizaCnim planem,

jedna se o pilotni vyzkum nevSedniho projektu.

Tato diplomova prace obsahuje v kazdé kapitole ¢ast teorie, tykajici se dané problematiky, na
kterou plynule navazuje komentar vztazeny piimo k praktickému feSeni urcité problematiky.
Tato struktura je pon€kud neobvykla vzhledem ke standardnimu systému psani podobnych

praci, proto na n¢j upozornuji zde na zacatku.
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Nasledné ptijde na fadu vyhodnoceni dotazniku, doplnéné mym subjektivnim hodnocenim.
V kone¢né fazi zhodnotim, zda je dle z provazanosti zjisténych skute¢nosti mozné vstoupit na

cesky trh a drzet fungovani podniku stabiln¢ a dlouhodobé v ¢ernych Eislech.

2 Drobnohled Prilezitosti

Mnoho diplomovych a jinych praci bylo napsano na Siroké spektrum zéaleZitosti tykajici se
podnikani. Je tedy k dispozici nepieberny zdroj literatury. A pravé z toho diivodu neni snadné
vytvofit uceleny a Ctitelny text, ktery nebude obsahovat prehrSel zbyte¢nych informaci. Chci,
aby prace pojednavala o problematice zacinajiciho podnikani a ve vybranych cCéastech se

dostala problému vice ,,na zoubek*.

2.1 O podnikani

Podnikani 1ze definovat mnoha frazemi, které budou vzdy vyjadiovat vesmés to samé. Vzdy
tam plijde o uspokojeni a o penize. A to z obou stran, jak ze strany podnikatele, tak ze strany
zékaznikovy. Podnikatel vynaklad4 velké usili zahrnujici energii, penize, Cas, znalosti atd.,
aby se na trhu v o€ich zakaznika stal atraktivnim a zdkaznik ho za vynaloZené Usili odménil
vynaloZenymi financemi. Jinde je tentyZ podnikatel zase zdkaznikem vynakladajicim utrzené
penize. Stejn¢ jako na trhu funguje interakce mezi nabidkou a poptavkou, tak ve svété
podnikani vznikd celkovy ekonomicky a spolecensky systém, ktery nasledné vytvari obraz
zivota nasi spolecnosti. Tento kolobéh, spolecné s kolobéhem penéz, nam byl pedagogy

v§tépovan od zacatku studia na vysoké skole.

Na fakt, ze dneSni dob€ je v povaze spoleCnosti veskeré Cinnosti upravovat piedpisy a
povinnostmi, firmy jsou povinny vést Ucetnictvi, platit dané¢ a komunikovat s ufady,
upozoriiuje Kennedy (2000) ve své v potadi sedmé publikaci. Jakékoliv pochybeni ¢i
opomenuti se nepromiji, nad kazdym podnikatelem tak visi pomyslné v¢eli hnizdo, které bude
bezpecné viset pouze v ptipade, ze vSe bude probihat tak, jak ma. To je ale uz riziko vstupu do
podnikani. Robert Kiyosaki (2001) casto opakuje mySlenku, kterd v jadru obsahuje
nasledujici sdéleni. Bud’ budeme pro podnikatele pracovat, mySleno nechame se zaméstnat a
budeme pracovat ,,pro nékoho*. Anebo my budeme tim, kdo bude vytvaret pracovni mista a
najimat pracovni silu, kterd bude pracovat ,pro nas“. Je jasné, ze zaméstnanec je pro

podnikatele ndklad, to znamend, ze by mél pro firmu svou praci vygenerovat, vydélat vice
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penéz, nez je pro podnikatele ndkladem mzda zaméstnance. I toto byva diivod, pro¢ se ze
zaméstnancu stavaji podnikatelé. Nebo naopak, z podnikatelli zaméstnanci. Podnikani obnasi

vetsi zapojeni a odpoveédnost.

2.1.1 Clovék podnikajici

Primarni je osobnost ¢loveka, s timto Kennedyho (2000) ndzorem plné souhlasim. Uz méné
publikaci se vénuje podnikatelové osobnosti, postojim, zplisobim mySleni a jednani a
faktorim, které maji toto jedndni na svédomi. Pfitom pravé tyto mckké faktory a jejich
porozuméni je kli¢em ke spravnym rozhodnutim a ¢innostem podnikatele, které ho vedou
k uspéchu. Toto ptipousti 1 Veber (2008) a Kiyosaki (2001). Dovoluji si podotknout, ze téz je
spousta knih popsanych tspéSnymi piipady podnikateld po celém svéte, ale knih, které by
uCily na zéklad¢ téch netspéSnych piikladl, je pramalo. V této oblasti panuje mnoho
opfedenych mytl a nepravd, o kterych piSe Kennedy (2000) ve své knize Jak uspét
v podnikani porusovanim vsSech osvédcenych pravidel. Tato kniha je téz o téch uspéSnych
ptibézich, nicméné nabizi jiny pohled na problematiku. Vyvraci myslenku, ze se ¢lovék musi
podnikatelem narodit. Sdilim jeho nazor, myslim si, Ze nejde o ,,spravné* narozeni. Clovék
(ba 1 profesi sportovec) neni pfedurcen a narozen k vynikdni v jedné dané ¢innosti. Je tieba si
uvédomovat, Ze nékteré véci dokazeme dé¢lat 1épe nez ostatni a pokud nds navic tési, je
vhodné z toho tézit, rozvijet schopnosti a dovednosti a vlastnosti, které mohou nasledné
pomoci uspét v nasem snazeni. Kennedy (2000) navic uvadi, ze 80 % faktorti podminujici
uspéch nelze zachytit méfenim 1Q. Toto potvrzuje 1 na$ zpétny pohled na spoluzaky ze Skol.

vvvvvv

porovnani ,,horsi.

Veber (2008) ve své publikaci také pojednava o profilu podnikatele. Zprvu uvadi obecné rysy,
kam tadi aspekt dlouhodobosti. Troutdm si tvrdit, ze tento predpoklad vychazi hlavné z toho,
ze navratnost nasSi investice do podnikani neni viadu dni, ale vétSinou vfadu let. Poté
nasleduje fakt, ze se od nas vSeobecné¢ ocekava néjakd pracovni ¢innost, abychom mohli
oficialné odejit po Ctyfech desetiletich do dichodu. To samoziejme souvisi 1 s tim, Ze kazdy
Cloveék touzi po néjaké tvlrci aktivité a zaméestnani osoby. Tuto skutecnost uvadi 1 Abraham
Maslow ve své hierarchii lidskych potifeb. Dale Veber (2008) jako obecné znaky uvadi
dispozice a osobni vlastnosti, zahrnuje charisma. Dale uvadi nezbytnou motivaci (,, musi
existovat duvod k tomu, aby podnikatel zacal podnikat ‘), iniciativu a aktivitu (pasivitou nic

neziskdme, a to nejen v podnikani) a mezi posledni obecné faktory udava dobry zdravotni
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stav (mySleno pfedevs§im psychicky) a podstupovani rizika. S Kennedym (2000) maji v tomto
relativné podobny nézor. V ¢em by se zafaly pravdépodobné rozchazet, je Veberovo (2008)
desatero uspé$ného podnikatele (a to nejen proto, ze Kennedy podobna desatera neuznava —
Jiz z podstaty nazvu jeho, v potadi sedmé, knihy). Kdyby byl Vebertv popis hlubsi, mozna by
se jejich nazory sesly. Vytrvalost je jisté dobra véc, na to si mizeme vzpomenout pii kazdém
rozsviceni lampy. Kdyby totiz Thomas Edison na desetitisici pokus nenalezl spravny material
pro vlakno Zarovky, je mozZné, Ze bychom si dodnes svitili svickami. Neni ale vytrvalost jako
vytrvalost. Edison nedélal stale ten samy pokus s tim samym materidlem, to bychom svickami
svitili 1 po tficetitisicovém pokusu. Kennedyho (2000) ,,zapomerite na vytrvalost, misto toho
testujte “ je mi bliz§i. Chceme-li podnikat, je tfeba ptijmout fakt, Ze ne vzdy se uspéch dostavi
na prvni podnikatelsky pokus. Sebedivéra, odpovédnost a iniciativa, tyto tii aspekty jdou
ruku v ruce. Netykaji se ovSem pouze podnikani, jsou dilezité i pro osobni zivot. Déle jen
kratce musim poznamenat podstatnou informovanost, racionalni chovani a respektovani
okolni reality. K tomuto by Kennedy (2000) jisté¢ dodal radu od znamé spisovatelky a
Séfredaktorky Casopisu pro manazerky Kate White, kterd fikd moudrou a Casto nevitanou
radu: Nelze se prosadit na zéklad¢ toho, jak by se véci ,,mély* dit. Prosadit se musite tak, ze
budete respektovat, jaké skuteCné¢ jsou a jak doopravdy funguji. Zhodnotim-li v této
souvislosti kriticky mtij podnikatelsky zdmér, pfestoze vim, Ze by si lidé méli v pracovnim dni
odpocinout (a oni to vi také), je mozné, ze v Ceskych podminkdch pievazi to, jak to

doopravdy funguje...

2.1.2 Pravni forma

V tivodu vSech podnikatelskych aktivit je nutné si stanovit, pod jakou pravni formou bude
spolecnost fungovat. Rozhodnuti 1ze pfipadné zmeénit nebo po néjaké dobé a noveé vzniklych
skute¢nostech mozné ptejit na jinou pravni formu, nicméné pro zacinajici subjekt je dobré mit
jasno a zvolit tu nejvhodnéjsi. Transformace na jinou pravni formu s sebou nese jisté nejen

naklady, ale mozno 1 komplikace.

Obchodni zékonik rozliSuje nasledujici formy:

- Podnikani fyzickych osob

- Podnikani pravnickych osob
Veber (2008) nastifiuje, co zahrnuje podnikani pravnickych osob (v. o. s. tedy vefejné
obchodni spolecnosti a k. s. tedy komanditni spolecnosti), déale zahrnuje kapitalové

spolecnosti (velmi rozsifené spolecnosti s ru¢enim omezenym, znamé pod zkratkou s. r. 0. a
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velké akciové spolecnosti se zkratkou a. s.). V neposledni dob€ jsou mezi pravnické osoby

zahrnuta druzstva.

Podnikani fyzickych osob Zadné zkratky, mimo OSVC (osoba samostatné vydéleéné ¢innd)

nema. Zahrnuje osoby, které

podnikaji na zaklad¢ Zivnostenského opravnéni (maji zivnostensky list nebo koncesni
listinu)

podnikaji na zédklad€ néjakého jiného opravnéni (dle zvlastniho piepisu)
jsou zapsané v obchodnim rejstiiku
soukrom¢ zemé&d¢lsky hospodati a jsou zapsany v evidenci.

Do obchodniho rejstiiku se podnikajici fyzické osoby zapisuji bud’ a vlastni zaddost, nebo
povinné. Dale 1ze u Vebera (2008) a z internetovych zdroji vycist, ze povinny zapis nastava
v nékolika ptipadech, mimo jiné je-1i primérna vyse piijmi za posledni dvé uctovaci obdobi
vice nez 120 mil. K¢. Tuto informaci udavam proto, ze pro své podnikdni jsem si vybrala
podnikani na zdklad¢ zivnostenského listu. Budu tedy podnikajici fyzicka osoba. Rozhodla
jsem se tak zné€kolika divoda. Tim hlavnim je, Ze spolecnost zaklddam sama, tedy bez
spolecnikti. Odpadne tim povinnost skladat povinnou vysi zdkladniho kapitalu. Navic
otevirdm pouze jedno prodejni misto, které budu hodnotit. V neposledni fad€ se mi tato pravni
forma podnikani zda nejméné sloZzitd na zaloZeni, navic je vhodna pro zac¢inajici podnikatele,

za kterého se pokladam; coz potvrzuje 1 Veber.
Vyhody a nevyhody podnikani fyzickych osob

Hlavni vyhody byly zminény vySe, nicméné pro pirehlednost a porovnani chci uvést dalsi, o
kterych je téz mozno se docist ve Veberové publikaci (2008). Vzhledem k tomu, Ze se tyto
teoretické fakty shoduji 1 s jinymi zdroji, uvddim jen ten hlavni, ze kterého jsem cCerpala a

pfidavam své myslenky ohledné probiraného tématu.

Vyhodou je tedy minimum formalné-pravnich povinnosti. Tyto povinnosti rostou se zapisem
do obchodniho rejsttiku, v tomto ptipadé je poté povinné zveiejiiovani pozadovanych udaji
apod.). Jako zacinajicimu podnikateli, ktery vyuziva a obraci kazdou korunu, nez ji vynaloZi,
je podstatny fakt, ze zahajovaci ndklady jsou (oproti jinym pravnim formam) velmi nizké az
zanedbatelné. Navic, €innost lze zahdjit hned po ohldSeni, naproti tomu u spolecnosti
s ru¢enim omezenym spolec¢nost vznika aZ dnem zapisu do obchodniho rejstiiku; mezi dnem
zalozeni a dnem vzniku jeSté¢ nema pravni subjektivitu. Vyhodu bude mozné spatfovat i
v budoucnu vtom, ze je zde prostor pro piizvani druhé osoby, kterd zije v domdcnosti

s podnikatelem, oznalit ji za spolupracujici osobu a pierozdélit na ni krom pracovnich
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V4

povinnosti také ¢ast piijmi a vydaji z podnikani. Tim vyuZijeme moznost dafiove Uspory. Zda
tomu tak v budoucnu bude, si nehodlam odhadnout, ale mit tu moznost je samo o sobé&

vyhodou. Nyni zminim z mého pohledu podstatné nevyhody.

Nebezpec¢im je ekonomickd a odbornd neznalost a neinformovanost. Tomu se neda
samoziejm& vyhnout 1 u jinych pravnich forem, ale v podnikani jedné fyzické osoby lze
spatfovat vyssi hrozbu. D4 se tomu ovSem piedchéazet koupenim sluzeb odbornika. Stejn¢ tak
1ze koupit lidskou praci a zabranit ptepracovani podnikatele, ten totiz zastdva veskeré ¢innosti
tykajici se podnikani. Nevyhodou miize byt predsudek, ktery v obchodnich kontraktech stavi
podnikajici fyzickou osobu do role ,,malého nebo ménécenného partnera®, uvadi Veber fakt,
s nimz se jist¢ mnoho podnikatelil ve své praxi setkalo. V mém oboru a Cinnosti se, myslim,
s timto nebudu pfili§ potykat jako by tomu bylo u jiné podnikatelské ¢innosti. Nevyhodou je

omezeny pristup k bankovnim aveérim, ale v mém ptipadé tento problém obchazim tim, ze

.....

Ziskani Zivnostenského opravnéni

Na samotném zacatku ziskani Zivnostenského opravnéni si musi podnikatel ovéfit, zda
¢innost, kterou chce povazovat za své podnikani, vykazuje znaky Zivnosti. Pokud shleda, ze
ano (dle §3 Zivnostenského zdkona), je tieba dale spliiovat v8eobecné podminky' (Veber,

2008, str. 73-76).

Ja, jakozto zaCinajici podnikatel feSené¢ho projektu, tyto podminky spliuji. Dale je tieba
zjistit, do jaké skupiny Zivnosti poZzadovand ¢innost spada. Dle pfedmétu podnikani a rozsahu
opravnéni jsou Zivnosti déleny na obchodni, vyrobni a poskytujici sluzby. Jelikoz mym
predmétem podnikdni nebude koupé zbozi za ucelem dalsiho prodeje, ale budu poskytovat
sluzbu podobnou hostinské a budu uspokojovat potieby zédkazniki, volim zivnost poskytujici

sluzby.

' Vieobecné podminky pro provozovani Zivnosti:
- Dosazeni véku 18 let
- Zpusobilost k pravnim ukontim
- Bezuhonnost (prukaznost vypisem z rejstiiku trestt)

- Predlozeni dokladu o tom, Ze fyzicka osoba nema vici izemnim finan¢nim organiim statu daiové
nedoplatky (Veber, 2008, str. 82)

Strana 11



Zivnosti jsou dale déleny dle vy$e pozadavkii na odbornou zpasobilost. Server Zivnosti.eu
(2010) poskytuje mnoho informaci o dané problematice, ze kterého jsem cerpala. Zakladni
déleni je na zivnosti ohlaSovaci a koncesované (na zékladé udéleni koncese, nabyti pravni

moci po jejim udéleni). Ma €innost je Zivnosti ohlaSovaci.

Vydani zivnostenského opravnéni méa v moci mistné ptislusny Zivnostensky ufad (dle bydlisté
FO). Je nutno vyplnit predtisténé formulédie a ptilozit pozadované dokumenty“. Ja jiz svij
zivnostensky list mam, sic jeho platnost je pozastavena. Mym, jakozto podnikatele, tikolem je

tedy jej op€t uvést v platnost.

2.1.3 Podnikatelsky zamér

Domnivam se, ze spolec¢nost ma zafixovano v podvédomi, Ze byt podnikatelem znamena byt
bohaty. Také Ze podnikani je vice méné snadné. U nékterych lidi tento predsudek zachdzi az
do extrému a jako zdkaznici si mysli, zZe je podnikatel¢ okradaji a nevéhaji proto vazit cestu za
jinym subjektem, ktery nabizi sluzbu nebo produkt o néco malo levnéjsi, avSak ve vysledku
by se o efektivnosti této cesty dalo polemizovat. Nicméné zpét k podnikani a jeho jadru, ¢imz

bez pochyby je podnikatelsky zdmér. Veber (2008) uvadi dvé zdkladni premisy podnikani:

e Firma, o jejiZ produkci neni zajem, nemize dlouhodobé existovat.

e Firma, ktera neni ziskova, nemize dlouhodob¢ existovat.

Podnikani je dost riskantni zdlezitost, velmi Casto pfindsi financni ztratu. Dvé zminéné
premisy se mohou vyskytnout zvlast’ nebo 1 zaroven. KaZzdopadné neni-li firma provozovana
jako konicek, je jasné, ze se témto zlym scénditim chce kazdy podnikatel vyhnout. Proto
vzniké-li néjaka firma (a kazdorocné je jich velké mnozstvi, stejné tak jich mnoho zanika),

jisté zohledniuje podnikatel nasledujici kroky:

e Motivace a odhodlani
= Jiz bylo feCeno vyse, pro zacinajiciho podnikatele je to velky krok do
vét§inou neznamych vod.
= Ja osobn¢ se jako budouci podnikatelka citim. Nicméné musim jesté
chvili ,rist*, nez dosahnu potiebné tirovné odhodlani.

e Osobni ptfedpoklady

1 Nejeast&ji vypis z rejstiiku trestd, prikaz pro ovéfeni totoznosti (OP), doklady prokazujici zptisobilost
k vykonu ¢innosti, doklad o pravu uzivani prostor pro misto podnikani, vypis z obchodniho rejstiiku, apod.
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Bez jejich uvédomovani by nad podnikanim moc nepfemyslel.
Vychova, zaryté poznatky z neustalého vzdélavani, komplikace,
nalezena fteSeni, rtiznorodé zkuSenosti atp., vSe je mozné zurocit ve

prospéch.

Objeveni podnikatelského napadu ¢i mezery na trhu

Souvisi s modrym ¢i rudym ocednem. V modrém oceanu vytvari
podnikatel neexistujici poptavku, vrudém ocednu se snazi obstat
v konkurenci tim, Ze bude délat néco lépe nez jini.

Projekt v této diplomové praci se da zatadit do vod modrého ocednu.

Je tfeba mit vyjasnén podnikatelsky zamér

Napomocné, odhaluje slabiny a silné stranky, pomahd predchéazet
neuspéchu na pocatku zivota firmy.

NeZ nosit podnikatelsky plan v hlaveé, je dobré mit vSe prehledné na
papife. Pfeci jen po sepsani vSeho na papir objevime véci, které

bychom uskutec¢nit nemohli nebo ptimo neméli.

Mit jasno ohledné potieby zdroji

Ptiblizit se predstaveé, kterou ma podnikatel v mysli. Népady nechybi,

ale realizace vétSinou pokulhava.

Mit vymezen predmét podnikani a zvolit tu nejvhodné;jsi formu podnikani.

Dlouhodobé rozhodnuti, podnikatel ma vétSinou piedstavu o ¢innosti a
tudiz 1 o form¢ podnikani.
Ja jsem se rozhodla pro podnikéni fyzické osoby, jelikoz podnik (resp.

zivnost) zakladam bez spole¢nikd.

Zacinajici podnikatel by mél mit ptipraven zakladatelsky rozpocet.

Nedilnd soucast, pro piehlednost dobry bod 1 pro samotného
podnikatele. Vzdyt' si piSeme seznam, i1 kdyZ jdeme na béZny nakup
potravin.

Podrobn€ v 2.2.5. Financni cast.

A mél by mit sestaven podnikatelsky plan.

v

Pisemny podklad popisujici vSechny podstatné, vnéjsi 1 vnitini, faktory,
které souvisi s planovanym podnikanim.
Tato diplomova prace muze slouzit jako podklad pro vypracovani

podrobn¢jsiho podnikatelského planu.
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Jesté se chei vratit ke dvéma druhlim ocednt. Dle mého ndzoru je rozdéleni na rudy a modry

ocean stézejni, udava, jakym smérem se firma vydava.
Rudy a modry ocean

Mam nazor, Ze vétsina firem na soucasnych trzich vznika, protoze jejich majitelé chtéji hned
neékolik véci najednou. Maji zdjem na tom, uspokojovat potieby svych zikaznika. Chtéji i
,ukrast® zdkazniky jejich konkurenci a tim vydélat jesté vice penéz. V podnikani je totiz vSe o
penézich, coz je 1 divodem vzniku vSech (ziskovych) podnikii. Firmy mezi sebou svadeji boj
o trzni podil, usiluji o vSechny mozné vyhody, aby se odliSily od ostatnich, tedy od jejich
neuprosnych konkurentli. V soucasné dobé situace je uz tak daleko, Ze veskera odvétvi jsou
nadmiru naplnéna soupeticimi konkurenty tak, ze nabidka ptevySuje poptavku, coz ptipousti
vétSina z autort publikaci, které jsem za posledni roky pfecetla, mimo jiné i své€toznamy
konzultant Kiyosaki (2001). Pro pfesné takovou situaci existuje termin ,,rudy ocean®, ktery

chté-nechté v nasich myslich evokuje predstavu krvavé bojové vody.

Pravdépodobnost uspéchu firmy vzniknuvsi opét na trhu rudého oceanu, je ¢im dal vice
miziva. Udrzitelny a ziskovy rist firmy se zajisti jinym zptisobem nez tim, Ze budeme ztracet
energii v boji s konkurenci. Je tfeba myslet proaktivné a nepoustét se do boje, ze kterého, byt
vitézng, nevytézime tolik, jako kdybychom zvolili jiny pfistup k cilovému trhu. Konkurenci

netieba drazdit a vyzivat do boje, je tfeba ji jednim strategickym tahem odstavit.

Domnivam se, ze vzdy je na trhu moZnost pfijit s né¢im novym, co tu jesté nebylo. I pro toto
existuje hezky termin (kdyZ mtze byt rudy ocedn, musi byt 1 nazev pro opak), termin ,,modry
ocean®, odkazuji na inspirujici publikaci od Chan Kim a Renée Mauborgne (2009). Pfedstava
¢isté modré vody, vody bez jediné jinak-barevné kapky. Firmy modrého ocednu jsou nové a
lakavé, jako pravé objevena laguna, ktera byla doted’ skryta zrakim cloveka. Stacilo ji jen
najit a...... zaCit vybirat vstupné. Postupem Casu se pravdépodobné 1 tato nové objevena
laguna zbarvi do ruda a bud’ z diivodu nezajmu zanikne, nebo se vycisti a bude objevena zase
za n&jakou dobu. Neni tfeba ale zoufat, protoze na trhu nabidky a poptavky je nepieberné
mnoho moznosti, potencidl, z divodu (nejen) technického pokroku a vyvoje lidstva, nebude

nikdy plné€ vyuZit, dle mého skromného nazoru.

O co je modry ocedn piinosnéjsi financné, o to je slozit¢jsi takovy tah vymyslet, respektive
vidét. Kroky postoupené v obou ocednech jsou si totozné, ale jiné. Uz Wolfgang Amadeus
Mozart fikal ,Nikdy jsem se ani vnejmenSim nepokousel sloZit néco originalniho.*

(Kennedy, 2000, kapitola 6 Mor a nestovice na tvorivost, str. 70). V tom vidim tu totoZnost.
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MiuiZeme se zabyvat sekénim trdvniku jako stovky dalSich firem, ale staci byt korektni a
peclivy, mizeme piidat néco malo navic a uz si své zdkazniky najdeme - nebo nejlépe oni
nas. Zalezi pak na nds, zda zlstaneme v takovém rozsahu, kdy budeme obstaravat par stalych
zakazniki anebo postupné rozsah nabizenych sluzeb a portfolio klientl rozSifovat a
obohacovat. Heslo, pronesené Kennedym (2000), ,,d€¢lat obycejné veéci dobie je mimoiadné

ucinné* platilo, plati a platit bude.

Pokud ale zajdeme jesté¢ dal, lze objevit jiz zminovany modry ocedn. Mnohdy staci se
v rudém oceanu pouze znacné odliSit a zakaznici si firmu najdou. Spole¢nost Czech Invest
publikovala, ve spolupréci s Ministerstvem primyslu a obchodu, publikaci, zajimavou
prirucku (2005), kde uvadi, ze pokud myslenka vznikajicitho podniku obsahuje prvky UPS,
anglicka zkratka pro Unique Selling Points, v pfekladu unikatni prodejni vyhody, zvySuje se
pojmenovanim situace, kdy dané spole¢nost neni pouze kopii jiné, ale nabizi rozdilné vyhody
(point of differentitation). Firmy, byt v malém poctu, nam to dokazuji kazdoro¢né. Vime to 1
proto, ze s kazdym inovativnim subjektem, ktery se ptiplavil z vod modrého oceanu, ihned
mluvi média a vefejnost sama. Ndasledny rdst uz je jen otazkou uspokojovani nalezené
neuspokojené poptavky.

S ptihlédnutim k faktu, Ze stejny podnikatelsky subjekt, jako mam na mysli a musce ja, je ve

Francii™ (Postolkova, 2011, novinky.cz) a na Ceském trhu ne, povazuji miyj projekt téz za

projekt modrého oceanu.

Najit mezeru na trhu nebo jen inovovat strategii a vstoupit tak do vod modrého oceanu, neni
snadnd zalezitost, 1 kdyz nés v knize Strategie modrého ocednu snazi autor W. Ch. Kim (2009)
nenasilng presvédCit o opaku. Neni divu, Ze jen malo plana vede k vytvoieni modrych oceani
nebo je dotazeno do konce, tedy realizovano v praxi. Firemni strategie jsou obsahl¢ a slozité,
nelze mluvit obecné, nicméné plati, Ze ve vétSin€ firem (na ¢eském trhu) panuje spiSe horsi
komunikace, zaméstnanci pfesné neznaji strategii firmy, jeji dlouhodobé cile. Chan Kim
(2009) déle tika, ze pokud nema firma jasny, zietelny smér odliSnosti od ostatnich, pokud
nema prehledny dosavadni proces strategického pldnovani, neni jednoduché najit tu skulinu
vedouci k vytvofeni modroocednské odliSnosti. ZjednoduSime-li a vykreslime-li strategicky

obraz pozice firmy na trhu, pomahame tim mapovat budouci obraz firmy.

T http://www.barasieste.com/
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Lidem nechybi ndpady, naopak. Existuji patenty téméf na vSe, kazdy ,,vynalezce* se boji
zneuziti ,,svého* napadu. Nicméné, ndpady ziskavaji hodnotu teprve tehdy, pokud je nc¢kdo
dokaze rozvinout, dovést do stadia realizace. Hodnota pfichdzi sproniknutim na trh,

s marketingem a prodejem onoho produktu. Toto vyzaduje tvrdou praci (Kennedy, 2000).

Kennedy (2000) také tik4, Ze diky tvofivosti nezbohatneme. Tviir¢i mySlenka je sama o sobé
bezcenna. AZ pokud ji provazi velké usili, které je ve vétsSiné piipadli velmi netviréi. Sama
tvir¢i myslenka je zbyte¢na. Pokud k ni ale pfipojime onu energii, kterou vykoname tvrdou
praci, vede ke svému cili. Moudré uslovi pravi: ,,Jedno procento inspirace, devadesat devét

procent diiny.*

2.2 Studie prileZitosti a studie proveditelnosti

Studie pftilezitosti je zaklad pro predinvesti¢ni fazi. Definuje co nejSir§i fadu investi¢nich
prilezitosti, které mohou byt uvaZzovany jako vynosné. Studie pfilezitosti urCuje realné
moznosti investovani jeSté¢ piedtim, nez jsou nékteré ztéchto potencialnich investic
podrobn€ji (a tedy ndkladnéji) zpracovany, napiiklad do podoby pre-feasibility nebo
feasibility study. Vystupem je vybrany soubor potencialnich investic, kritériem pro vybér
mize byt tfeba vysoké riziko, evidentni nizkd ziskovost nebo pfilis vysokéd kapitalova
naro¢nost. O kazdém zuvazovanych projektii obsahuje studie prilezitosti pouze

nejpodstatnéjsi informace (Seiber, 2011).

Doktor Patrik Seiber v metodické ptiruce pro ministerstvo, na strané¢ 6 (2004), doslovné
uvadi: ,,Studie proveditelnosti (Feasibility Study), nékdy téz oznacovana jako Technicko-
ekonomicka studie, je dokument, ktery souhrnné a ze vSech realizacné vyznamnych hledisek
popisuje investicni zamer. Jeho ucelem je zhodnotit vSechny realizacni alternativy a posoudit
realizovatelnost daného investicniho projektu, jakoz i poskytnout veskeré podklady pro

I3

samotne investicni rozhodnuti. “.

Dle vyroku p. Seibera (2004), moje diplomova prace je dokumentem, jez shrnuje a popisuje
investicni zajem ze vSech hledisek tykajicich se realizace. Tento popis je na zakladé casti
studie proveditelnosti, protoze forma studie proveditelnosti je obsdhlym souborem, ktery si
bere na muSku vSechny ¢asti diilezité pro (aspé€sny) start podnikéni. Nyni bych rada nastinila
svllj mySlenkovy pochod, pro¢ jsem zvolila pravé poskytovani odpocinku a hlidani déti, své

argumenty podkladam nastudovanymi skute¢nostmi.
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Pro¢ NapBar™?

Nejjednodussi odpovéd’ na otazku, pro¢ mame odpocivat je, ze je to prosté prijemné. A to je
ono. Nicmén¢ takové zdlivodnéni nestaci. Eduard Bakalar (1978) uvadi, ze odpocinek neni to
jen o tom, ze na chvili pfestaneme pracovat a piijdeme si lehnout. Neni totiz odpoc¢inek jako
odpocinek. Ono ,,jit si lehnout®, aby bylo opravdu uzite¢né a piijemné, musi byt vnimano
jako néco, co si povolime. Pokud si jdeme lehnout, aniz bychom sami sob& povolili na chvili
nepracovat, naSe fyzické télo bude sice v horizontalni poloze, ale nezapojime-li i do procesu
odpocivani svou mysl, je nam tato horizont4lni poloha k nicemu a mizeme se rovnou vratit za

pracovni stil.

Gnothi se auton, neboli poznej sama sebe, byl princip starofeckych filozofl zamyslejicich se
nad ¢lovékem a nad jeho mistem ve svété. Jak zije, jak by zit mél, jak lze dosdhnout Stésti,
Gispéchu, ctnosti (Bakalaf, 1978). Uspéch kratkého odpoéinku spoéiva v tom, Ze mame jasno o
tom, co se pifi odpocivani ma v naSem téle (a samoziejmé& 1 mysli) dit. Nejen, Ze je tieba
vypustit z hlavy veskeré pracovni i nepracovni myslenky, které¢ se ndm do hlavy samovolné
dobyvaji a zaméstnavaji nas. Musime mit jasno v tom, ze ted’ nastava ta chvilka, kdy jsme tu
jen my a odpocinek, uvolnéni, zastaveni se a chvile, kdy mame citit jen to, jak se
regenerujeme. Je zvlastni, Ze pravé toto kompletni vypnuti je pro mnohé znas tézkeé,
z pocatku neptedstavitelné. Nicmén¢ stav, kdy ,,myslime na nic*, kdy nerozebirame ani jednu

malou myslenku, se dd naucit. V této fazi je odpocinek nejefektivné;si.

Féaze ,,probouzeni* je také diilezitd. Méli bychom se pomalu vracet do svého dne, zac¢it myslet
pozitivné, ne se okamzité zacit stresovat tim, co se stalo v kancelafi. Navodit trvaly pocit
pohody, ktery jen tak néco v nésledujicich hodindch nerozhodi. Po tom efektivnim odpocinku

MW

minutdm jsme nyni dokonale ptipraveni na druhou ¢ast dne (Alder, 1997).

Jeste citim dilezité zminit fakt, Ze by tento odpocinek bylo vhodné provozovat po obédé, a to
z fyziologickych dGvoda. Vracime-li se po jidle zpét k pracovni ¢innosti, je naprosto
normalni, Ze se citime unaveni, protoze télo posilad krev a soustfedi energii na traveni piijaté
potravy, tudiz nam chybi pro bézny provoz. Tim, Ze se snazime i pfesto vyvijen n¢jakou
aktivitu, ubira nam to jeSté vice energie a piipadame si neschopni ¢i az zniceni. Z logiky véci

vyplyva, Zze bychom méli té€lu poskytnout ¢as na ,,jeho praci®, tedy traveni, a k nasi praci se

¥ Objasnéni nazvu v &asti 2.2.1 Strategie a rozsah projektu
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vratit aZ po urCitém Casovém useku. Tim sobé pomizeme vlastné dvakrat. Nebudeme se nicit
tim, Ze nenechdme pracovat travici soustavu tak, jak ma, a Ze se nebudeme nasiln¢ pfemahat
k vytvafeni néjaké Cinnosti, kdyZ ji stejné nemliZzeme délat na 100 % 1 kdybychom sebevic
chtéli. Travici trakt necCeka. Ale my mizZeme a jeSté to pro nas bude ptijemné. (Leslie Kenton,
Stihld revoluce, Votobia, 1995; pievzato z Doktorka.cz, 2005). NapBar piesné toto pfijemné
¢ekani poskytuje a napoméha k navozeni onoho pottebného pocitu pohody svym dokonalym
prostiedim. Zakaznik se po obéd¢ uvelebi do kiesla a za takovouto drobnost, dalo by se fict
az, ,,lé¢i* své télo. Protoze jak znamo, jsme-li v pohod¢, jsme zdravi. Po ob&éd¢ bychom
nem¢éli ale lezet v pfimé horizontdlni poloze, aby se ndm nedostavaly zalude¢ni Stavy skrz
piiklopku a nezaala néas palit zdha. NapBar si toto uvédomuje, odpocinkova kiesla maji

anatomicky tvar a jsou tedy pro tento ucel Setrna a vhodna.

Touto problematikou a spojeni ¢loveka s jeho ¢innostmi se zabyva ¢im dal vice lidi. Nové se
naptiklad ve zdravotnictvi prosazuje psychogynekologie’, protoze porod neni véc téla, ale
spiSe psychiky, (Maté&ji, MUDr. Maslova, 2011, rozhovor pro iDnes.cz). Nicméné zpatky
k odpocivani, které ale také se zdravim souvisi. Tony Schwartz je prezidentem, zakladatelem
vivii

a feditelem The Energy Project” . Je nejprodavangjSim autorem a pfednasejicim s vice nez

tficetiletou praxi. PiSe, pfednasi, zabyva se a pracuje s vedoucimi pracovniky, manazery a

¥ MUDr. Helena Maslova - prikopnice psychogynekologie a psychosomatické péte v CR
Y Konzultatni poradenska spole¢nost, ktera pomaha svym klientim (napt. Google a jiné usp&$né korporace) rist
"I Ptipadova studie, Google.

Spole¢nost Google ptisla v roce 2006 do The Energy Project Tony Schwartz, protoze se chtéla védét,
jak presné udrzet jejich neuvéfitelnou inovativni a vysoce vykonnou kulturu dlouhodobé. Béhem 4 let
prosli vSichni celosvétovi zaméstnanci Google kurzem The Energy Project, at’ uz pfimo nebo
prostiednictvim svého vedouciho. Vznikl podklad pro vynikajici spolupraci zaméstnancii se svym
zaméstnavatelem. Lidé podavaji vykon, ktery se od nich ocekava, i kdyZ maji delsi pracovni den, na
oplatku maji nadstandardni pracovni podminky a prostiedi. Vysledkem je dlouhodobé udrzitelné
postaveni a uspéch firmy Google. Je ziejmé, ze firma funguje, protoze funguji jeji zaméstnanci. Je
tteba rozliSovat fungovani a fungovani efektivni. Jen diky lidem existuje fakt, ze spoleénost Google je
jednou z nejuznavanégjSich a nejoblibenéjsich firem na celém svété. Prace pro Google je néaro¢na,
nicméné zaméstnanci jsou se svym zaméstnavatelem nadmiru spokojeni. Péée o zaméstnance Google
je neuvetitelna, a ti to ,,své* firmé velmi radi vraci v podobé svého vykonu a tim i generovanym
ziskem na firemnim G¢tu. Google do svého programu péée o zaméstnance zahrnuje zdravé stravovani,
sport, nepiedstavitelné pracovni podminky, kde jsou mista pro odpocinek a relaxaci samoziejmosti.
Tuto posledni uvadénou skute¢nost stavi Laura June jako ,,dal$i divod pro¢ chtit praci v Google:
blaznivé skryse pro diimani (JUNE, L.: Another reason to want a job at google: insane napping
pods, [online] 06-17-2010. Dostupné z <http://www.engadget.com/2010/06/17/another-reason-to-

want-a-job-at-google-insane-napping-pods/>).

Strana 18



firmami, spolecné efektivné méni jejich stavajici situaci. Od pocatku roku 2010 publikuje
¢lanky na svém blogu. Jednim z mnoha ¢lankt zabyvajicich se efektivni pracovni vykonnosti
je &lanek ,,Pro¢ by firmy mély trvat na zdfimnuti zam&stnanci. Clanek ihned po tomto
nadpisu zacina slovy ,,Tak to tedy hodné Stésti, Ze?““. Neni zkratka jednoduché (nebo alespon
rychlé¢) zménit zavedené mysleni a fungovani vétSiny firem. Nicméné realita je takova, Ze
zdfimnuti je mocnym zdrojem konkurenéni vyhody. Soucasné vyzkumy jsou doslova
zdrcujici, prokazuji, ze zdfimnuti neni jen fyzicky posilujici, ale velkou mérou také podporuje
schopnost soustfedéni, motoriku, dobu reakce a ostraZitost. Mathew Walker vyzkumny
pracovnik, ktery se zabyva spankem, fikd, ze zdfimnuti neni jen ulehéenim od prodlouzené
bdélosti, ale navic nds na neurokognitivni urovni vrati tam, kde jsme byli pfed tim, neZ jsme
si Sli zdiimnout. Tudiz zdfimnuti nelze v Zzadném piipadé povazovat za ztraceny cas

(Schwartz, 2010).

Myslim, Ze je objasnéna problematika a netieba ji dale rozvadet. Nyni jiz ponékud méné

rozsahle ptistupme k tomu, pro¢ provozovat i détsky koutek.
Pro¢ MimiBar?

ProtoZe je dle mého ndzoru na trhu neuspokojena poptavka, coz potvrzuji 1 vysledky mnou

provedeného pilotniho dotazniku (otdzka €. 12: ,,Uvitali byste existenci mista, kde byste mohli bez
obav svou ratolest na néjakou dobu nechat, kdykoliv béhem dne bez zavazného objednani di

prostojt?*). Odpovéd’ ano vybralo 127 (92 %) respondent ze 137. Najit kratkodobé hlidani
pro dité je problém. Sama déti nemam, vim, Ze budu vyborna matka, ale také si uvédomuyji
situace, kdy je opravdu lep$i mit moznost dité bez jediné obavy nechat v dobrych rukach a
zafidit potiebné sama. Uvédomuji si, Ze mame vSichni spoustu kamarada, ale ne vSichni jsou
piinejmensim ochotni, schopni ¢1 volni pro to, aby ndm v dobé potieby nase dit¢ pohlidali.
Vyvstava otazka, jak bude takové odlozeni ptsobit na dité. Myslim si, ze pokud nebude ptili§
Casté, nemuze to ditéti nijak uskodit. Také myslim, ze rodi¢, ktery vyuzije sluZzeb podobnych

zatizeni, neni rodi¢ krkavci, ale prakticky.

Hodnotim kriticky situaci a obavam se, ze bude velky rozkol v tom, jak lidé budou MimiBar
vnimat a jak ho budou vyuzivat. Uvitaji existenci mista, ale vyuziti bude pokulhavat. Budou
mit pocit ,,mizu tam prece své dité dat kdykoliv bude tfeba®, ale stidle se budou tazat na

hlidani babicek a kamaradek. To je jako kdyz vidime Castéji kamarada zijiciho v Australii nez

Vil pvodni text: ,,Why Companies Should Insist that Employees Take Naps”. Viz. Literatura
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vlastniho bratrance z Liberce. Nebo staci prvotni neuspéch, plac ditéte a snaha mize pohoftet.

Ovsem zalezi na vychové Ceskych rodict, ale praveé proto mé napadaji takové obavy.

Vzhledem k podstaté projektu z modrého ocednu vsazim na vyuziti referenci. Na to lidé slysi.
Marketingovd kampan je velmi dualezitd, a to predevSim na zacatku podnikani. Shledavam
vni idedlni nastroj, jak plisobenim na mySlenky a tim na pocity udélat z potencialnich

zékaznikli zakazniky spokojené, nejlépe vérné.
Studie proveditelnosti

Studie proveditelnosti je rozborem jednotlivych aspektii projektu (technickych,
ekonomickych, finan¢nich, manaZerskych, marketingovych aj.). Byva také povinnou ptilohou
k Zadostem o finan¢ni podporu. Chee-li podnikatel sehnat cizi zdroj financovani a jde za timto
ucelem do banky ¢i za investorem, je to pravé studie proveditelnosti, kterd bude investora
zajimat. Ukolem podnikatele je tedy sestrojit studii proveditelnosti a tim poskytnout veskeré
dostupné informace pro rozhodnuti o realizaci ¢i zamitnuti dan¢ho projektu (Czechlnvest,

2005).

V ptirucce Czechlnvest (2005), ze které jsem Cerpala, se dale uvadi, ze by studie
proveditelnosti méla co nejvérnéji zachycovat skute¢nost. Pokud napiiklad ve finan¢ni ¢asti
podnikatel nastini ptili§ optimisticka ¢isla, kterd na prvni pohled budou bit do o¢i 1 pro
nezkuseného investora, jen téZko podnikatel seZene podporu. Studie proveditelnosti by méla
byt spiSe skeptickd. Studie proveditelnosti mize byt zpracovana v nckolika variantach

realizace projektu, obzvlasté pokud odhali nékde nedostatky.

Zarovenl nam slouzi k identifikaci moznych rizik, kterd jsou ve studii shrnuta, a vidime je
vSechny na jednom misté. Je poté mozno hodnotit jejich vliv na realizaci projektu. Tim, Ze
zpracujeme studii proveditelnosti, mizeme snaz ptredchazet piipadnym ztrdtdm nebo se
vyhnout Uplnému zmateni realizace projektu a investovat zdroje jinam (do jiného projektu,

ktery vysel — opét — dle studie proveditelnosti 1épe).

Stejné jako jiné analyzy je Clenéni a celkové rozvrZeni studie proveditelnosti zavislé na typu
projektu. Diive jiz zminované zdkladni ¢lenéni studie proveditelnosti si dovolim upravit dle
svého subjektivniho uvazeni. Naptiklad k zdkladnim vstupim pfiddm technické a
technologické feSeni, protoze v mém projektu nefeSim naro¢ny vyrobni proces, ktery by tieba
vyzadoval dodavky a zpracovani tun kovu. K marketingové strategii automaticky patii

analyza trhu, proto jiz na pocatku zvetejnim vysledky mého pilotniho vyzkumu. Management
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projektu, pracovnici, organizacni uspoiadani a umisténi mtize byt ze své logické podstaty téz
pospolu. :

1. Strategie a rozsah projektu

2. Analyza trhu, odhad poptavky, marketingova strategie a marketingovy mix

3. Materidlové vstupy a technické a technologické feSeni projektu

4. Management projektu, fizeni lidskych zdroj, umisténi

5. Finan¢ni ¢ast projektu

Nyni tedy jiz k samotnym ¢astem prace na projektu.

2.2.1 Strategie a rozsah

Fungovani spolecnosti, jak jiz bylo nastinéno, bude zajisténo podnikanim fyzické osoby na
zivnostensky list. Mezi nejednoducha rozhodnuti kazdé firmu bezpochyby patti rozhodnuti o
nazvu a logu. Nazev NapBar je odvozen z anglického slova Nap coz v ptedkladu do CesStiny
znamena zdiimnuti. Druhd ¢ast, prostor pro hlidani déti, bude oznacena jako MimiBar. Druhé
obsazené slovo Bar je proto, Ze se jedna o netradi¢ni misto, které podstatou ,,barovy* podnik
pfipomind, jen se tam nechodi bavit, ale odpocivat a v druhé €asti prostor bude détsky koutek.
Mozna je tézké si tyto dva predméty podnikani predstavit pod jednou stiechou, ale dnesni

technologie a interiérova architektura je na vysoké irovni a nema s tim tedy problém.

Pfredmétem podnikdni bude poskytovani sluZzeb osobniho charakteru. Na tento obor

&innosti neni stanovena zadné zvlastni kvalifikace™.

Ohledné hlidani déti, druhym predmétem podnikéni bude péce o dité, na coz bude jiz tieba
zaméstnat pracovniky s urc¢itou kvalifikaci, vzdélanim a odbornou zptsobilosti, vice v ¢asti
2.2.4 Management projektu.

Logo spolecnosti je jednoduché, dva kruhy zndzornuji dva predméty podnikani, tlusta ¢ara

mezi nimi zna¢i, ze se vzajemn¢ neprolinaji a nenarusSuji, spojuje je jen podstata détské

radosti ze zivota a spanek, kterého jsme jako mali méli vice, nez mame v dospé€losti. Vina

X Seznam predmétii podnikdni [online] [cit 05-02-2011] dostupné na adrese: http:/www.zalozfirmu.cz/seznam-
predmetu-podnikani/
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harmonie v modrém NapBaru ptedstavuje odpocinkové kieslo, klikatd vina v Cerveném

MimiBaru ptedstavuje klouzacku ¢i prolézacku.

Obrazek €. 1: Logo firmy.

Spole¢nost bude mit ono prodejni misto ve velmi vhodné lokalité, prakticky zvoleno, v centru
Prahy 1 wvpasazi Lucerna. Nasledujici ,hesla®“, vize a mise spoleCnosti, budou
zakomponovéana do interiérového designu tak, aby si jich kazdy ptichozi (i kolemjdouci)
v8iml. Jsou pronaSeny tak, aby inspirovaly k radosti z prace a zivota.

-’
MNse /f/)N()

Chceme zménit svét k lepSimu tim, ze zmé&nime ten vas.

-’
Nase mése

Pomoci dosdhnout nejvyssiho mozného potencialu.

/)‘ v
Nes stib
Poskytovat nejvyssi uroven pohodli a sluZeb.

: )Jé; (’/

Utulna, elegantni, neformalni a pratelska atmosféra se $pi¢kovym servisem.

-’
N J@ den

Optimismus, radost ze zZivota a osobni uspokojeni naSich zakaznik.

Cilem spolecnosti je predevSim uspokojovat potieby svych zdkaznikii, budovat snimi
davérny vztah zalozeny na radosti ze spoluprace. Inkasovat penize za poskytnuty uzitek a tim
se stat financné stabilni spole¢nosti, kterd bude moci kazdoro¢né investovat do inovace
nabizenych sluzeb a tim zvySovat kvalitu ¢i portfolio nabizenych sluzeb. Pokud pijde vse tak,

jak by v podnikani mélo, bylo by mozné rozSifovat svou plisobnost o dalsi prodejni mista.
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Shrnuti

S realizaci projektu vznikne na trhu neobvykly subjekt. Rozsah projektu se odviji od toho, co
zmuze jedno prodejni misto. Navstévnost zavisi na umisténi subjektu a dohodéch s prazskymi
zaméstnavateli (vice v 2.2.2. Analyza trhu, 4C — zékaznici). Otevie-li spoleCnost dalsi
prodejni mista (zddouci plan), zavisi na finanénim fungovani (nastinéni v 2.2.5 Financni céast)
a redlném pftijeti subjektu zdkazniky, coz je ve hvézdach. Rozsah nabizenych sluzeb je pro
zaCatek stanoven na dva predméty podnikani, které budou vzajemné vyrovnavat kapacitu
vytiZzeni subjektu, tedy ze v dobé obéda bude vice zakaznikii v NapBaru, zatimco malo déti na
hlidani, protoze rodi¢e budou s détmi obédvat doma (muj subjektivni odhad situace, kdy se
opirdm o to, jak vétSina rodin s malymi détmi kolem m¢ funguje). Portfolio nabizenych sluzeb
(viz. 2.2.2. Analyza trhu, marketingovy mix 4P — Produkt) bude flexibilni (napf. v zavislosti

na ro¢nim obdobi) s moZnosti rozsiteni do dalsi piisobnosti.

Strategie zaCinajici firmy bude pfedevSim UspéSny vstup na trh, tedy pozitivné zaptsobit na
vefejnost, potencidlni zdkazniky. Toho se velmi tyka nastaveni ceny za nabizené sluzby, ktera
bude hradit naklady, bude mit pfiméfenou marzi a bude odrazet redlnou situaci na trhu. Cilem
je udélat podnik pftitazlivy, coz se povede nastavenim akceptovatelné ceny za nabizenou

kvalitu, pfistupem persondlu a spravnou marketingovou strategii, viz nasledujici kapitola.

2.2.2 Analyza trhu a marketingové strategie

Vypracovani situacni analyzy povazuji za nejvhodné;jsi krok k ziskani podkladu pro stanoveni
cill firmy a vybér vhodné strategie. Dagmar Jakubikové ve své knize Strategicky marketing
(2008) uvadi, Ze rozpoznani, analyzovani a hodnoceni dostupnych faktort (téch, co jsou
pokladany za ovlivitujici firemni strategii a voleni firemnich cilll) je jaddrem marketingové
situacni analyzy. Je tedy dileZité zanalyzovat situaci na ¢eském trhu, odhadnout budouci
poptavku a definovat potenciadlni klienty. O rozpoznani, analyze a hodnoceni téchto faktori je

cela nasledujici kapitola.

Vyuzila jsem metodu dotaznikového Setfeni, jez budu nazyvat pilotni, protoze v piipadé
planované realizace by bylo nutné provést hlubsi Setfeni, které by svym obsahem a rozsahem

ptedc¢ilo napli diplomové prace.
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Rozhodnout o proveditelnosti jakéhokoliv podnikatelského planu nelze bez predchozi analyzy
trhu. Jinymi slovy, nemZeme jit nabizet lidem néco, aniZ bychom méli tfeba jen maly ndznak
toho, Ze maji o nami nabizenou véc zajem (Kozel, 2006). Rozhodla jsem se vyuzit dostupnou
techniku zjiSténi nazoru vetejnosti, a to, jak jsem jiz zminovala, pomoci pilotniho dotazniku.
Predné se jest¢ zaméfim na marketingovou situacni analyzu, ze které vychazi nalezeni

spravného poméru mezi piilezitostmi vnéjSiho prostiedi a schopnostmi a zdroji firmy.

Spolu s finan¢ni analyzou marketingova strategie piedstavuji kliCové Casti studie

proveditelnosti a potazmo 1 celého podnikatelského planu (Seiber, 2011).

Na zacatek jsem se rozhodla v§e zhodnotit pohledem strategické analyzy prostfedi. Dle mého
nazoru poskytuji jasny piehled problematiky. Zachycuji podstatné faktory, které ovliviiuji
¢innost podniku ve vzajemnych souvislostech. Vysledky analyzy jsou hodnotnym podkladem
pro tvorbu navrhi a variant moZznych strategii chovani firmy v budoucnosti. Navic plati
pravidlo, Ze ¢im je vyS$$i neurcitost, neboli nestabilita a slozitost prostfedi, tim roste vyznam
strategické situacni analyzy (Jakubikova, 2008). Projekt této diplomové prace, vzhledem
k modrooceanské ¢innosti, se v takovém prostiedi vyskytuje. Cim je analyza dikladngjsi, tim

1ze pfedpokladat vyssi kvalitu celého strategického procesu, nejen marketingového.

2.2.2.1  Analyza marketingového prostiedi
Marketingova situacni analyza vede ke spravné zvolenému cilovému trhu, marketingovym
cilim a jiz zminéného celého podnikového strategického procesu. Analyze jsou podrobeny

4C, tedy
e company (podnik) — kapitola 2.2.1. Strategie a rozsah projektu
e collaborators (spolupracujici) — kapitola 2.2.4. Umisténi a management projektu
e customers (zékaznici) — str. 50
e competitors (konkurenti) — soucasti SF analyzy
e climate / context (vn&j$i okoli) — analyzy PEST, 5F, SWOT
Jakubikova (2008) déli tuto analyzu do tii ¢asti. Prvni je ¢ast informaéni, ve které dochazi

ke sbéru a hodnoceni informaci. Pro tento ucel jsem provedla pilotni dotaznikové Setieni,

jehoz vysledky se nastinim na nasledujicich strankach. Zhodnotim i vnéj$i okoli pomoci

PEST analyzy makrookoli. Druha ¢ast dle Jakubikové je ¢ast porovnavaci, kam lze zatadit

SWOT matici. Treti a posledni je €¢ast rozhodovaci, ve které se, nejlépe objektivne, zhodnoti
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zvazované strategie a doporuci se mozné zmény. K tém se vice vyjadiim az v zdveru prace, po
nastinéni finan¢ni Casti.
Nyni tedy pfistoupim k prvni ¢asti — informacni, ktera bude zakonfena vyhodnocenim

pilotniho dotazniku.
2.2.2.1.1 PEST analyza makrookoli

Podnikani se odehrdva v prostoru, ktery je ovliviitovan mnoha faktory. Jiz mnoho publikaci
bylo na toto téma napsano, nebudu zde tedy rozebirat zaklady a pustim se rovnou do popisu

PEST analyzy NapBaru.
Politicko-pravni faktory

Velmi dualezité, bez jejich respektu by nebylo mozno podnikat. Tyto faktory zohlediuji
politickou situaci statu a jeho politiky (socidlni, danové,...). Z predmétu naSeho podnikani
poté vyplyvaji rlizna natfizeni a vyhlasky, které bude v rdmci ¢innosti nutno sledovat. Obor, ve
kterém chci podnikat, v podstaté nepodléha Zadnym pfisnym normam ani politickému
uspofadani statu, jako je tomu naptiklad v oboru zdravotnictvi. Z toho pro mé, jakozto pro

realizatorku planovaného projektu, plyne jednozna¢na vyhoda.
Ekonomicke faktory

Ziskové fungovani naSi spoleCnosti jisté zalezi na spousté ekonomickych faktortt daného
statu, mezi néz mizeme zatadit naptiklad nezaméstnanost v dané lokalit¢ ¢i miru inflace a
zdanéni a podobné faktory, se kterymi se potykaji vSechny podniky na trhu. Z tohoto divodu
jsem vybrala umistit prodejni misto do nejlidnatéj§iho mésta snejmensim procentem
nezaméstnanosti a vysSi kupni silou. V Praze se téZ nachdzi velky pocet nadnarodnich
korporaci a mnespocet kancelaiskych komplexii, snazim se tak predejit nedostatku

potencialnich zadkaznikl tim, Ze prodejni misto umist’uji v centru tohoto mésta.
Socialne-kulturni faktory

Do téchto faktorti zahrnujeme demografii obyvatelstva, v naSem piipadé podnikani tvori
cilovou skupinu zakaznikli pracujici dospéli a rodice déti. Déle jsou zohlediiovany navyky,
zivotni styl obyvatel apod. Do této ¢asti by se daly zahrnout nékteré otazky a odpovédi, které
jsem zjistovala prostiednictvim pilotniho dotazniku. Pracovni den Cecha je o poznani
rozdilng;si, nez je tomu napiiklad u obyvatel sttedomofi. Nejen, Ze mame rano diive, ale téz
nedodrzujeme onu proslulou siestu. Pravé mij podnikatelsky zamér je ekvivalentem k této

relaxaéni siesté a je nutno mit alespon zdkladni znalost ndzoru a postoje vefejnosti. Faktor
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socidlné-kulturni je tedy vhodné v tomto projektu prozkoumat hloubéji, od n¢j se bude dale
odvijet dlouhodob¢ cile a strategie podniku, kterd ovlivni uspéch na trhu. Vice bude patrné
z hodnoceni vysledki pilotniho dotazniku, ktery stimto faktorem piimo souvisi, jelikoz

zaznamenava obecny ndzor a ndhled vefejnosti na problematiku projektu.
Technologickeé faktory

Technologické faktory je v n€kterych oborech tieba vice sledovat neZ v jinych. Tato Skatulka
faktorti se opéct vice dotyka firem zabyvajicich se odliSnym pfedmétem podnikani, musi
zohlediiovat trendy ve vyzkumu a vyvoji (napf. komunika¢ni technologie). V ,,mém* oboru
podnikani mlZe nastat spiSe drobnd zmeéna technického feSeni naptiklad softwarového

programu, proto neni tfeba se timto faktorem zabyvat hloubéji.

Shrnuti PEST analyzy

Faktor politicky a technologicky je mozno téméf opustit. Pfedmét podnikani projektu
NapBaru se politickd situace viceméné netykd, zadat o dotace NapBar nebude, ani nebude
podléhat vysi pridéleného rozpoctu, jako je tomu napiiklad v sektoru zdravotnictvi. Naopak
ekonomicky faktor a faktor socialné kulturni je pro projekt NapBar v této analyze stézejni.
Svymi kroky musi firma docilit toho, aby zédkaznici spatfovali ve vyuziti sluzby jednoznacny
ptinos pro jejich kazdodenni byti a penize vynalozené z jejich dichodu jako dobie
investované prostiedky do odpocinku, jez se vrati v podobé jejich zvySeného pocitu pohody
(viz. 2.2 Studie prileZitosti a prodveditelnosti — Pro¢ NapBar?).

Dalsi analyza, kterou lze pohliZet na okoli podniku, je Porteriv model péti sil*. Jako v PEST
analyze, tak se 1 vtomto 5F modelu objevi faktory, které budou stézejni a jin€, které tolik
podstatné nebudou.

2.2.2.1.2 Porter SF model — makrookoli

Model popisuje pét sil, které na podnik ptsobi, pét subjekti, kteti jsou ucastnici trhu (Kozel,

2006).

Hrozba ze strany nové vstupujicich

* 5F — Five Forces
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Vstupni bariéry nejsou nijak vysoké. Domnivam se, Ze 1 potencidlni zisk je vysoky. Vzhledem
k tomu, Ze je tento projekt novinkou na trhu, miiZe se stat, Ze se objevi konkuren¢ni podniky
se stejnym zaméfenim Cinnosti. Jiz na zacatku v ¢asti O podnikani jsem popisovala, ze
z modrého oceanu se postupem Casu s novou konkurenci stava rudy ocean®. Proto musime
docilit své jedine¢né unikatnosti a zndmosti nasi znacky, abychom byli pro zdkazniky, ktefti
vyuzivaji tyto sluzby, davéryhodni (nejlépe pouze) my. Vstup na trh s touto podnikatelskou
¢innosti neni nijak omezen, proto je hrozba ze strany nove vstupujicich pomérné¢ vysoka,

nicméné do této doby zadny takovy podnik na ¢eském trhu neexistuje.
Sila zdakazniku

Jak bylo zminéno pied chvili, naSe firma se musi stat zddanou tim, ze si bude svych zakaznikl
vazit, respektovat jejich potfeby, vychazet jim maximalné vstiic a poskytovat sluzby
prvottidni kvality a tim se odliSovat. Vyhodou NapBaru je, Ze dopoledne a odpoledne bude
slouzit jako misto, kde mizou matky bez starosti odlozit své ratolesti a poté si je v potfadku
vyzvednout. Tim nam vznikd zabér na dva cilové segmenty trhu zdkaznikl. Dilezitym
krokem je tedy spravné zacileni, ziskani a poté predev§im udrzeni si zdkaznika. Toho se da
dosahnout tim, ze bude zdkaznik (nadmiru) spokojen, jeho uzitek bude vyS$si nez naklady,
kter¢ za sluzbu vynaloZi. Poté nebude tlacit na snizeni cen a vyZadovat kvalitnéjsi
poskytovani sluzby. NapBar musi mit pomér kvalita — cena vzdy vyvazen. Piimo substitu¢ni
sluzby na trhu zatim nejsou. Je tteba ocekavat jejich ptichod a byt o krok napted, tieba tim, Ze

si jiz budeme moci dovolit zavést strategii snizeni ceny a tim maximalizovat trzni podil.
Substituty a komplementy

Mezi substituty nasich sluzeb lze zaradit pfedev§im hotely, pensiony, apartmany, ubytovny a
vlastni loznice. Pokud je pracovnik unaven, ma v pracovni dobé Cas na odpocinek a ma to
navic blizko domt, dé se predpokladat, Zze pro odpocinek vyuzije svou vlastni postel. Nebo si
da dalsi kafe. Hotely a pensiony uctuji svou cenu za nocleh, tedy za noc, coz je pomérné
vysokéd castka na odpoledni odpocinek. Jako substitut lze také povazovat piti kdvy cCi
energetického ndpoje, kterymi se unaveni pracovnici snazi nabudit své télo k dalSimu

pracovnimu vykonu. Ohledné hlidani déti jsou substitutem détské koutky, které jsou ale

“'W. Chan Kim napiiklad uvadi, jak se do rychlovarnych konvic dostala sitka pro zamezeni vyskytu lupink
vodniho kamene v zalitém ¢aji. Od té doby se sitko vyskytuje v konvicich v§ech vyrobct.
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pievazné v obchodnich centrech™". Skolky jisté za jakousi konkurenci a substitut povazovat
lze, nicméné opét je zdklad Cinnosti od MimiBaru rozdilny. Dat dité do Skolky na dvé hodiny,
ve vet§ingé pripadi mozné€ neni. A problém, se kterym se soucasni rodiCe jiz n€kolik let

potykaji, je nedostatek mist.
Dodavatelé

Vzhledem k tomu, ze budeme poskytovat sluzbu, dodavatel¢ nds nijak ohrozovat nebudou.
Jediné firmy, které budeme poptévat, budou firmy uklidové a pradelny. Nakup napoji a
drobnych predmétli bude v naSem zacatku teSen prostfednictvim velkoobchodu Makro.
S rstem firmy a otevienim dalSich pobocCek budeme uvaZovat o zajiSténi této Cinnosti
dodavateli, nicméné tato prace mapuje pouze naSi prvni poboCku spolecnosti, kde si

vysta¢ime s menSimi objemy, na které dodavateli nebude tieba.
Konkurencni prostredi

Podniky s totoznym pfedmétem podnikéni nelze na ¢eském trhu nalézt. Otazkou zistava, zda
je to proto, ze to zatim nikoho nenapadlo, nebo proto, ze je tento napad zrentabilniho

hlediska neuskutecnitelny.

Dé se predpokladat, Ze vstup na Cesky trh bude problematicky. Tento predpoklad ma zaklad
v pracovnim a Zivotnim stylu lidi pracujicich v CR. Ohledné hlidani déti se da naopak
predpokladat vysoky zdjem, ztéze domnénky. Atraktivita trhu je vysokd, ale az za¢nou
pusobit socialni a ekonomické faktory, neda se presné urcit, co se stane, 1 kdyZ vysledky

pilotniho dotazniku predkladaji kladnou odpovéd..
Shrnuti 5F analyzy

Veskera dostupnd literatura k dané problematice ptfedkladd pohled na trh rudého oceanu.
Projekt NapBaru je zoceanu modrého, veskeré zavéry, a¢ sebevice presnéjSi se stale
nevyhnou pomyslnému teoretickému zavoji, nelze ptesné¢ odhadnout, jak se ve skute¢nosti trh
ke vzniklému subjektu postavi. Pfimé substitu¢ni produkty na trhu neexistuji, hrozba ze strany
dodavateli je minimalni, tfeba oproti café baru. Pokud se nepotvrdi hrozba ze strany
zékaznikli a firmé se bude dobie dafit, ,,odpoCinkovy trh* se probudi a vznikne velk4 hrozba

v nove vstupujicich firméch a tim odvétvové konkurenci.

*il ptiklad dostupny zde: http://www.detskykoutek.cz/
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2.2.2.1.3 Vyhodnoceni pilotniho dotazniku

Dotaznik jsem vetejné publikovala prostiednictvim Google documents. Nejvice odpoveédi
jsem nashromazdila ihned po zvetejnéni, a to béhem posledniho tydne mésice listopadu roku
2011. Krozsifeni mi pomohla socidlni sit Facebook. Odkaz na dotaznik byl diky sdileni
kamarady znam Sirokému okruhu vefejnosti. Nasledujici tabulka a obrazek zndzornuje ¢etnost

a rozdéleni respondentt dle jednotlivych regionti Ceské republiky.

Praha 35
Kralovéhradecky 29
Jihoc¢esky 26
Vysocina 17
Stfedoéesk}'l 6 \? Stiedocesky G Paui;x;ick; Moravsko-
Plzensky kraj slezsky
Olomouck}'/ 6 kraj iddw, Olor:IleJcky kraj
Zlil’lSk}” 4 1 ; e Zlinsky
Jihotesky 17 2 kaj
Moravskoslezsky 4 kraj Jihomoravsky ™ 4
kraj
Liberecky 3 -
Jihomoravsky 3
Ustecky 2
Pardubicky 1
Plzensky 1
Karlovarsky 0

Tabulka &. 1: a obrazek &. 1 : Cetnost a rozdéleni respondentii dotazniku.

Zdroj: Vlastni Setfeni.

Geografické rozlozeni respondentli odpovida mé nejlepsi predstave. Pro vysledky je pfinosem
fakt, Ze nejvice odpovidali lidé pracujiciXiii v Praze. Vyd¢lim-li pocet respondentii poctem
kraja, ziskdm pramérny pocet respondentii v jednom kraji, abych zjistila, kolik je jich tieba na
bezchybné rovnomérné rozvrstveni. Vychdzi primérmé 10 respondentl na jeden kraj.
Nicméné realita neni nikdy piesnd teorii, proto je v Kralovéhradeckém kraji trojndsobny

prumér respondenti a naopak z Karlovarského kraje neodpovédél nikdo.

MV otdzce jsem se ptala na kraj, ve kterém pracuji, ne ze kterého pochazi &i Ziji.
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Timto se dostavame k onomu zakladnimu ¢islu, vratilo se mi 137 odpovédi, tento vysledek
povazuji, pro potieby mého prizkumu, za velmi vyhovujici. Kola¢ovy graf nize nazorné

predklada rozdéleni respondentti dle pohlavi.

Graf €. 1: Rozdéleni respondentt dle pohlavi.

Vzhledem k tomu, ze druhym piredmétem podnikéni je hlidani déti, rozdéleni respondentt dle
pohlavi vyborné zapadéa do piedstavy o odpovidajicim vzorku respondentii. 60 % zen, matek,
pracujicich manazerek. A na stran¢ druhé 40 % muzi a jejich odpovédi. Oba rody spole¢né
vytvorily soubor odpovédi, ktery ma, s ptihlédnutim k nize vyhodnocenym skutecnostem, dle

mého nazoru velkou vypovidajici hodnotu. Nyni vékové rozlozeni, graf ¢. 2.

Vas vék v letech?

mdo18

m19-25
m26-34
m35-45
m46-59

H nad 60

Graf €. 2: Vékové rozlozeni respondentt.

Zdroj: Vlastni Setfeni
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Nejvice respondentt se fadi do skupiny 19 az 25 let. Jsou to mladi lidé, vétSinou studenti,
nebo Cerstvi pracujici. Tato skupina byla mou cilovou, je to nastupujici generace pracujicich,
o které se bude mé podnikéni opirat. Zjisténi jejich nazoru bylo tedy cilem. Mladi lidé jsou
tvarni, navic soucasna generace je zvykla na rychlé zmény, inovace a technologie. Zavedu-li
na trh néco nového, budou si véc chtit vyzkouSet. Pokud zjisti, Ze je pro né ptfinosem (stejné
jako uzitek a pozitek z jizdniho kola), budou se radi vracet. Dilezité je tedy spravné zapiisobit
a probudit v lidech nejen pocatecni zvédavost, ale také pocit, Ze firma nabizi pfesné to, co jim

do ted’ chybélo a co jim bude dotvatet obraz pohodového pracovniho dne.
Dalsim grafem, ktery rozd€luje respondenty do skupin, je graf tykajici se rodiCovstvi.
V dotazniku zjiSt'uji téZ nazory ohledné problematiky hlidani déti (o tom dale). Dvé tietiny

odpovidajicich rodi¢i zatim nejsou, jedna tietina jiz dit€¢ ma.

Mate déti?
Ano
40
29%
) Ne
Nevim 92
5 67%

4%

Graf ¢. 3: Rozdéleni respondentt dle rodicovstvi.

Zdroj: Vlastni Setfeni.

VétSina respondentt je ve véku mezi 18-25 lety, tedy pied produktivnim vékem, z ¢ehoz
vyplyva ptedpoklad, ze déti jednou mit budou. Druhy pfedpoklad je ten, ze Ti, ktefi zatim
nemaji vlastni déti, maji ve svém okruhu lidi né€koho, kdo je ma. Tento fakt bude na misté
pfedev§im u hodnoceni poslednich otdzek tykajicich se nazorti ohledné hlidani déti.
Skutecnost, ze jedna tfetina respondentl déti jiz ma, vnasi do zaznamenanych odpovedi

dualezité poznatky a je dal§im ditkazem o validité Setfeni.
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4

Ctvrty graf déli lidi do skupin dle vy3e &istého piijmu. I zde se odrazi fakt, Ze respondenti

jsou vétsinou ve fazi finan¢ni nestability a cestu k finanéni nezavislosti si teprve buduji.

W rY We 7 v 7 wre

Orientac¢né Vas Cisty mésiéni piijem?

do 15 000 K¢
77

56%

0% 21 7
1% 5%

m 15 000 - 25 000 K¢
M 25 000 - 35 000 K¢
W 35000 - 50 000 K¢
m 50 000 - 100 000 K¢
nad 100 000 K¢

Graf €. 4: Rozdéleni respondentt dle vyse Cistého piijmu.

Zdroj: Vlastni Setfeni.

Piijmy jsou vice méné zavislé na nasem veku, tedy na naSich zkuSenostech a tim pracovni
pozici. Respondenti mého dotazniku byli mladi lidé, 60 % z nich bylo mezi 19 — 25 lety a 56
% respondentl ma prijem do 15 000 K¢. Jisté spolu tyto dva udaje souvisi. Piesto bylo vice
lidi v tomto v€kovém rozmezi nez odpovédi ,,do 15000 K¢, coz znaci, ze jiz ted” mladi
pracujici vydélavaji vice nad tuto uvedenou hranici. Nasledujici odpovédi jsou nepiimou
umeérou odstupnovany dle oc¢ekéavani, tedy ze druhou nejcastéj$i odpoveédi, 38 respondentti je
ve vys$§im rozmezi mésic¢niho platu (15 tis. — 25 000 tis. K¢), do dalSiho rozmezi jesté vysSich
piijma (25 tis. — 35 tis. K¢) spada méné lidi, jesté o 5 lidi méné, tedy 7 lidi vydélava nad 35
tis. A pouze 2 respondenti maji mésicné vice nez 50 tis. K¢. Bohuzel ani jeden respondent
s ptijmem vysSim nez 100 tis. K¢&. Tato skutecnost mé ponékud rmouti, nicméné neda se nic

délat. Setieni by muselo byt rozsahlejsi, pfi provadéni hlubsi analyzy trhu bude nezbytné

zaméfit se na ziskani odpovédi 1 od respondentt s takto vysokym piijmem.

Otazky dotazniku, ze kterych jsem zpracovala vSechny vySe uvedené grafy, byly uvedeny na
konci, to aby respondenti nejprve s ur¢itou mirou ,,nadSeni* zodpovédéli vSechny mé vSetecné

otazky tykajici se tématu a az poté pristoupili k témto zédkladnim tdajim.
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Dalsi graf je jiz zpracovanim prvni otazky dotazniku, ve které jsem se ptala na bezprostiedni

zajem ohledn¢ odpoledniho odpocinku.

Kdyby zileZelo ¢isté na Vs, odpocivali byste, dali byste
si ,,dvacet“ v odpolednich hodinach?

Spise ano
18

Spise ne 13%

27

20% Ne

6%

Graf €. 5: Odpovédi respondentl na otazku €. 1

Zdroj: Vlastni zpracovani

Cetnost kladnych odpovédi na prvni otazku je odekavana. Pies tfi étvrtiny respondenti uvedlo
ano Ci spise ano. Zbyla ¢tvrtina odpovédéla zaporné, i to bylo ocekavané. Zajimal mé hlubsi
nazor a proto i tito ,,zaporni“ respondenti prvni otazky odpovidali dale. Druhou otazkou jsem
zjisStovala, zda by ptilezitosti k odpocinku vyuzili. V prvni otdzce jsem se ptala Cisté jen na

osobni preference, v druhé otazce jiz na vzniklou ptilezitost.

Kdybyste méli moznost na chvili si v pracovni den
odpocinout / usnout, vyuzili byste ji?

Spise ano
20
14%

Ne
12
9%
Spise ne
19
14%
Graf ¢. 6: Odpovédi respondenti na otazku €. 2 Zdroj: Vlastni Setfeni
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Odpovédi na tuto druhou otazku jsou velmi podobné, avSak zvySil se pocet striktnich
odpovédi ne, konkrétné o 4 respondenty, odpovéd’ spise ne klesla o 8 respondentt. Toto
zjisténi povazuji vzhledem k podnikatelské Cinnosti za pfinos, protoze Ti, ktefi by dle jejich
nazoru spiSe neodpocivali, by z vétsi ¢asti odpocinku vyuzili, kdyby dostali pftilezitost.
Pesimista miiZze namitnout, ze tomu tak neni, protoze 4 respondenti, ktefi odpovéd¢€li na prvni
otazku spiSe ne, ve druhé otdzce odpovédeli rezolutni ne. Zbyli 4 respondenti se rozdélili a
dva odpovédéli ano a dva spiSe ano, protoze kladné odpovédi zaznamenaly oproti odpovédim
na prvni otazku narist. Toto jsou ovSem pouze spekulace, protoze neni mozné uvadét
odpovédi jednotlivych respondentli a tedy nevime, zda se pfesunuli pravé ,negativni®

odpovidajici do odpovéedi kladnych, pfesun tedy neni piesné doloZen.

Otazka tieti byla uzaviena s vicendsobnym vybérem. Zajimalo m¢, co vede respondenty k

zapornym odpovédim. Cetnost odpovédi byla nasledujici:

Paklize by byl odpocinek danioveé uznatelnou
polozkou, vyuzil bych

Vyhozené penize

JednoduSe nemam zéjem o takovy druh
odpocinku pfes den
Druh mého zamé&stnani toto v Zadném piipadé
neumoziiuje
Kratka poledni pauza / nevim, kdy bych této
ptilezitosti mohl vyuzit
Obava ze zameskani pracovnich povinnosti

Nevim, je to pro me¢ novinka

Graf ¢. 7: Odpovédi respondentd na otazku ¢. 3.
Zdroj: Vlastni Setfeni.

Cifry uvedené¢ na konci sloupce predstavuji pocet respondentli, ktefi vybrali nabizenou
odpovéd’. Celkem je na tuto otdzku zaznamenano 38 odpovédi, protoze bylo mozné vybrat 1
vice odpovédi jednim respondentem. Nejcetnéjsi je nezdjem o takovy druh odpocinku. Dle
mého nazoru se pomoci raznych nastroji a faktortt dd tento nezidjem proménit (alespon
v Castecny) zajem. Nejtézsi je ziskat nového zakaznika, tedy zde docilit toho, Ze nabizenou
sluzbu NapBaru vyuZije 1 ¢lovék s timto nazorem, ktery bud’ posléze zméni, nebo si jej jen

utvrdi. Stejné tak je to se zmesSkadnim pracovnich povinnosti. Celkové problematika
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odpoledniho odpocinku jde v naSich ¢eskych podminkach do hloubky. Neni to jen omezeni
prilezitosti, protoZe s travenim, byt jen kratkého &asu relaxaci, u nas v Ceské republice neni
tak zakofenéné, jako ve stfedomotskych oblastech. Ve stfedomofi je ,siesta” podminéna
horkym podnebim. Nicméné osobné¢ o n¢j nemame takovy zdjem, ¢i se dokonce za svou
unavu stydime. Snazime se ji pfeklenout riznymi prostiedky od kavy ptes neefektivni ¢innost
predstirani ,,délam, Zze néco délam™. Na druhé stran¢ vétSina firem na naSem pracovnim trhu

prostor na oddech neposkytuji.

Moznost udélat pauzu na odpocinek danove uznatelnou polozkou je rozsahlejsi problém. V §
24 odst. 1 je dan obecny ramec pro danovou uznatelnost vydaji. Doslovné se zde fika:
, Vydaje (naklady) vynaloZené na dosazeni, zajisteni a udrZeni zdanitelnych prijmi se pro
zjisteni zakladu dané odectou ve vysi prokdazané poplatnikem a ve vysSi stanovené timto
zakonem a zvlastnimi predpisy. Ve vydajich na dosazeni, zajisténi a udrzeni prijmii nelze
uplatnit vydaje, které jiz byly v predchozich zdanovacich obdobich ve vydajich na dosazZeni,
zajisteni a udrzeni prijmi uplatnény. Bylo by nutné podat hmatatelny dikaz o tom, ze
odpoledni odpocinek je firmé napomocen pii zajiStovani a udrzovani piijmu, tedy
efektivnosti pracovnikii. Neni to véc nemoznd, nicméné vyzaduje naro¢né provedeni

s nejasnym koncem.

Ve ¢tvrté otazce dotazniku jsem jiz zjiStovala ochotu vlozeni finan¢nich prostiedk do 30

minutového odpoé¢inku. Cetnost odpovédi je viditelna v nasledujicim grafu:

Kolik K¢ byste byli ochotni investovat do, Feknéme, 0.5
hodiny poobédového odpoc¢inku a relaxace ve velmi
prijemném prostredi?

100 a vice K¢
3
2%

Graf ¢. 8: Odpovédi respondentii na otazku ¢. 4.
Zdroj: Vlastni Setfeni.

Strana 35



Necel¢ dveé trfetiny respondenti uvedli vysi 20 — 49 K& Dobré je, ze Cetnost zatim
neproduktivnich lidi je vyssi, da se tedy predpokladat, Zze s nastupem do pracovniho procesu
se jejich nazor na rozd€lovani jejich dichodu jesté ,,zmeéni“, mysleno tak, Ze se zménou stylu
zivota (konec studii, narozeni déti, lepSi prace apod.) pozméni sviij Zebii¢ek hodnot. Jiz nyni
témet polovina respondentt uvedla, ze by za tficetiminutové zdiimnuti byli ochotni vynaloZzit
od 50 K¢ do 99 K&. Vyse trzeb zaleZi na mnoha faktorech, pokud bude vse fungovat tak, jak
spravné ma (vstficny persondl, ni¢im neruSené prostiedi, vysoka celkova ptidand hodnota),
neni tieba se obavat, ze by si projekt své zakazniky nenaSel. ProtoZe si to ti tii zaslouzi,

neopominam odpovéd’ vynalozit 100 a vice K¢ za tficetiminutové Cerpani energie.

Tato prace samoziejm¢ obsahuje financni ¢ast, nastinéni fungovani podniku po finan¢ni
strance, kde se pocitd jiz urcitymi Cisly. Pfi stanoveni ceny jsem vychéazela 1 z odpovédi

respondentl (vice v Marketingovém mixu 4P - cena).

Graf devaty zaznamenava odpoveédi na otazku, kde jsem zjistovala, kolik by respondenti,
jakoZto potencidlni zakaznici, byli ochotni dat za dvojndsobnou dobu odpocinku nez

v ptedchozi otazce. Odpovédi byly nasledujici.

A za 1 hodinu?

121 - 180 K¢
10

__7%
i vice nez 180 K¢,

zalezi na mém
subjektivnim
zvazenivzniklé
situace
1
1%

Graf ¢. 9: Odpovédi respondenti na otazku ¢. 5.
Zdroj: Vlastni Setfeni.

Témét shodny pocet odpoveédi byl zaznamenan u prvnich dvou moznosti. Rozdil je pouhych 6
lidi ve prospéch moZznosti prvni, tedy té nejnizsi, kdy by byli potencialni zdkaznici ochotni dat
za dvojndsobny odpocinek méné nez dvojnasobnou cenu (piedtim maximalné 49 K¢, nyni do
70 K¢). Druhé nejcetnéjsi odpovéd’ byla 71 — 120 K¢, coz predstavuje vice nez dvojnasobnou

cenu nez za tficetiminutovy odpocinek. Toto je pozitivni zjisténi, stejné tak odpovédi dalsi,
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kter¢ dokazuji, Ze by byli ochotni vynalozZit az 180 K& za 60 minut odpocinku a v jednom
ptipadeé i vice nez 180 K¢&.

Otazka ohledné financi a spotfeby nabizené sluzby jsou v roviné ¢irych domnének. Vstoupi-li
takovy projekt na trh, i€¢inné nastaveni vSech ¢asti snadné docili ziskovosti, rozvoj, inovace a
pé€e udrzitelnosti, diveéryhodnost a férovost napomahd stabilit¢ u vnimani zdkazniky.
Zakaznici poskytovali svilj nazor na jejich subjektivni pfedstavu prozatim neexistujici sluzby
na trhu. Céstky a celkové odpovédi jsou relativni, jelikoz v myslich vétsiny respondentii
neexistuje piesny vzor nabizeného produktu. Cena bude odrazet ndklady, kvalitu a
poskytovany uzitek pro zakazniky. Tyto odpovédi poskytuji spiSe obraz toho, zda by byli

zékaznici ochotni vynakladat vice a v jakém poméru.

Vynalozenych prostiedki se tyka i nasledujici otdzka dotazniku a tedy 1 nasledujici graf.

Budete-li védét, Ze si opravdu prijemné odpocinete a
naberete sily do dalsi ¢asti pracovniho dne, byli byste
ochotni dat i vice penéz, nezZ jste uvedli vyse?

24%

Graf ¢. 10: Odpovédi respondentti na otazku €. 6.

Zdroj: Vlastni Setfeni.

Touto otdzkou jsem se snazila navodit pocit uzitecnosti vyuziti sluzby v tom smyslu, Ze si
budou zékaznici pfipadat opravdu odpocinuti a plni sil do dalsi ¢asti dne. Zaznamenala jsem
rozpacité¢ odpoveédi. VétSina odpovédéla, Ze by byli ochotni dat vice penéz, nez uvedli ve
svych dvou piedchozich odpovédich. O 8 lidi méné (nez ano) odpovédelo, ze ne, nesdhnou
vice do kapsy. A téz o 15 lidi méné (nez ne) odpovédélo, ze nevi. Opét je tézké delat
piimocaré zavéry, protoze ani jeden respondent nema zameénitelnou zkuSenost s vyuzitim
nabizené sluzby NapBaru. Pohybujeme se nyni vroviné spekulaci, nicméné dilezité je

zjisténi, ze nejcetnéjsi byla odpovéd’ kladnd, tedy ze by byli tito potencialni zakaznici, mi
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respondenti, ochotni vynaloZit vice ze svého dichodu na uZitek zmnou poskytovaného

odpocinku.

Déle dotaznik pokracovat sérii otazek, kde jsem zjistovala ndzor mého vzorku vetejnosti na
zalezitosti tykajici se hlidani déti. Byla jsem zvédava, jaké zaznamenam odpoveédi na mé
otazky, které¢ jsem si stdle, kdyz jsem nad problematikou a podnikatelskym pldnem

ptemyslela, pokladala.

Sedma otazka dotazniku zjistovala, zda si respondenti uvédomuji, Ze miizou existovat situace,
které by byly snaze vyieSené bez ptitomnosti potomka. Odpovéd’ byla téméf jednomyslna, viz

11. graf.

Exituji dle Vaseho nazoru situace, které by byly
prijemnéjsi a rychleji vyrizené bez pritomnosti malého
potomka?

Ne
) 3%

Nevim
20
15%

Graf ¢. 11: Odpovédi respondentl na otazku ¢. 7.
Zdroj: Vlastni Setfeni.

Vysledné rozdéleni odpoveédi potvrzuje mé domnénky. Vice nez 80 % respondentli si
uvédomuje, Ze pro nékteré situace je lepsi neptitomnost ditéte. O jaké situace se jedna, a jaké
davody jsou pro upfednostnéni takového feSeni, jsem vyzvidala v dalsi otdzce, ktera nebyla

povinna a byla stanovena otdzkou otevienou, tedy bez nabizenych moznosti formulace.
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Urady, posta

nakupy

lékar

pedikdra, kosmetika, kadernik, zabava,...
uklid

sport

uceni

relax bez déti, sex

nemoc rodice

"vSechny situace"

Graf ¢. 12: Odpovédi respondentti na otazku ¢. 8.
Zdroj: Vlastni Setfeni.

Celkem 101 (cca 80 %) odpovédi bylo zaznamenano na tuto otevienou otazku. Casto
zminovanou potiebou byl klid a soustifedéni, situace, kde neni tolerovan polovicaty piistup
k dané Cinnosti; predpokladd se, ze ma-li dospély v pfitomnosti dité, musi na n¢j neustale

myslet a tim zabranuje stoprocentnimu soustfedéni na poZadovanou aktivitu.

Nejcastéji respondenti uvadi situaci, kdy je tteba cokoliv vytidit na afadu ¢i posté. Je ziejmé,
ze pritomnost ditéte je vSe, jen ne vhodnd ani pro jednu ze tfi zaCastnénych stran (Ufad, rodic,
dit€, mozno zahrnout téz dalsi navstévniky uradu ¢i posty, kteti ptipadnou hlasitou pritomnost
ne prili$ vitaji). Stejné tak je to v ptipade¢, kdy rodi¢ pottebuje navstivit svého 1ékare. Situace,
které jsou s pfitomnosti ditéte zvladnutelné, avSak bez pfitomnosti ditéte jsou zvladnutelné
bezstarostné a rychleji, je spousta a jsou vypsany v grafu vyse. Dokonce se mezi odpovéd'mi
respondentll nezavisle na sob& pét krat objevilo, ze situace, které¢ by byly piijemnéjsi a
rychleji vytizené bez ptitomnosti potomka, jsou vSechny. Na to neleze nic namitat, jelikoz je

to svym zpisobem pravda.

V devaté otazce jsem chtéla znat pohled respondentii na dostupnost sehndni hlidani pro

potomka.
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Miyslite si, Ze je snadné sehnat hlidani pro potomka v
situacich, kdy potiebuje rodi¢ napriklad dopoledne
navstivit lékaie?

Graf ¢. 13: Odpovédi respondentti na otazku €. 9.

Zdroj: Vlastni Setfeni.

Témét polovina respondentll si mysli, ze neni snadné sehnat hlidani. Tento nazor tedy
prevlada, prestoze rozlozeni odpovédi se zda byt jaksi rozpagité. Ctvrtina dotazanych nevi.
Vzhledem k tomu, ze 97 respondentd déti zatim nema, a na otazku ¢. 9 odpovédélo ano nebo
nevim jen 78 lidi, je znat, ze povédomi o této problematice maji i lidé, ktefi zatim vlastni déti
nemaji.

V desaté otazce uz jsem se cilené ptala, zda respondent znd n€koho, kdo méa problém

s nalezenim hlidani pro své dit¢.

Znite nékoho, kdo ma problém s nalezenim
chvilkového hlidani pro své dité?

Graf ¢. 14: Odpovédi respondentti na otazku €. 10.
Zdroj: Vlastni Setfeni.
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Dve¢ tietiny z nich, konkrétné 84 respondentti odpovédelo, ze ve svém okoli znaji nékoho, kdo
se s timto problémem potykd. V tomto Ize spatfovat skrytou poptavku po zatim neexistujicim
subjektu, ktery by byl schopen ji uspokojit. Otazkou ziistava, z jakého divodu takovy subjekt
neexistuje. Problematika je totiz mnohem slozitéj$i, jelikoz se jedna o to nejcitlivéjsi, a to jsou

déti vetejnosti, tedy zakaznik.

Jedenactou otazkou jsem opét zjiStovala, kolik by byli respondenti ochotni vynalozit za

pohlidani ditéte.

Pokud byste mohli svérit svého potomka do bezpeci odbornym
rukam, zatimco si napf. obéhate urady, kolik K¢ byste byli
ochotni zaplatit za, opét Fekneme, 1 hodinu hlidani?

i vice nez 200 K¢
6
4%

Graf ¢. 15: Odpovédi respondentti na otazku ¢. 11.
Zdroj: Vlastni Setfeni.

Respondenti odpovédéli na dvé moznosti odpovedi stejnym poctem. Celkem 100 lidi uvedlo,
7ze by za hodinu hlidani uvolnili maximalné¢ 99 K¢ nebo maximalné 150 K¢. Kladné
hodnotim, Ze 30 respondentli, coz neni zrovna malo, by bylo ochotno zaplatit az 200 K¢ za
hodinu a 6 lidi i vice nez 200 K¢. Setkala jsem se s nékolika nazory, které proklamovaly, Ze
by v nouzové situaci nebyla zadna cena vysoka. Takovych situaci se nevyhneme, a pokud
bude MimiBar piedstavovat misto, kde se nebudou hlidat déti, ale jako misto, diky kterému si
muzete bez problému a bez starosti zatidit v§e potfebné, zatimco vase dité bude v bezpecném

a Cistém prostiedi, jisté nebude o zédkazniky nouze.
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Ptedposledni vécnou otazkou dotazniku byla otazka, ve které jsem jiz ptimo zjiStovala zdjem

o dostupnost takového subjektu.

Uvitali byste existenci mista, kde byste mohli bez obav svou
ratolest na néjakou dobu nechat, kdykoliv béhem dne bez
zavazného objednani ¢i prostoji?

Ne

‘4%

Nevim

4%

Graf ¢. 16: Odpovédi respondentti na otazku ¢. 12.
Zdroj: Vlastni Setfeni.

Pouze 10 lidi s celkového poctu respondentli odpovédelo zaporné, tedy ze neuvitalo, nebo ze
nevi. Fakt, ze ptes 90 % lidi by existenci takového subjektu uvitalo je ohromujici. Nicméné¢ je
tteba ziistat nohama na zemi. Je sice skvélé, ze 90 % si takové misto pieje mit k dispozici, ale
druhou véci je, zda by jej opravdu vSichni vyuzivali. V tuto chvili mizu byt rada, tento fakt
nahrava podnikatelskému planu do karet, protoze 90 % lidi by jeho existenci na ¢eském trhu

uvitalo kladné.

Na konec jsem jesté poloZzila nepovinnou otevienou otazku, kde jsem poprosila respondenty,
aby stru¢n¢ uvedli divody existence jejich pifipadnych obav. NejCastéji uvadeéli obavu
z bezpeCi a souvisejici diivérou vici takovému subjektu, déale prevladal nazor, Ze dit€¢ neni
zvyklé na cizi lidi, tudiz by se jeho opusténi neobeSlo bez place. S obojim souvisi
uptednostnéni nechani ditéte u nékoho znamého, u prarodict ¢i pratel. Tato zéalezitost mize
byt brana jako obecné spravna, nicméné ve vétSiné piipadl neni mozné se na to spolehnout.
Ackoli v téchto mezilidskych vztazich panuje laska a ochota pomoci, v piipadé, Ze se jedna o
hlidani ditéte, nemusi se ob¢ (nebo alespoii jedna) strany setkat se 100 % oddanosti a ochotou.
PrarodiCe nejsou povinni hlidat sva vnoucata kdykoli je zapottebi. Natoz pak pratelé, kteti
jsou ve stejné veékoveé skuping, a da se predpokladat, Zze by Cas stravili pro sebe ptinosnéji.

Zalezi nejvice na lidech, na tom, v jakém prostiedi se doty¢ny pohybuje, na misté bydlisté a
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podobnych faktorech, kterych je v kazdém individualnim ptipad¢ nemalo. Toto téma si vzala
na musku Michaela Smerglova (2011) ve &lanku na Kvéty.cz, na ktery jsem narazila béhem
hledani informaci. Stru¢né¢ a vécné popisuje hlavni problémy a argumenty probirané na
internetovych diskuzich, kam pfispivd jedna strana (unaveni rodi¢e plni povinnosti) a
vyjadfuje se 1 strana druhd (prarodice, od kterych je o¢ekavano, ze budou kdykoliv k dispozici
na hlidani). Pravda je na obou strandch, feSeni mize nabidnout vyuzivani sluzeb nabizenych

po realizaci mého podnikatelského planu.
Shrnuti

Vysledky pilotniho dotazniku jsou nam jiz zndmy. V jejich komentovani jsem se snazila
hledat provazanost mezi odpovéd’'mi na jednotlivé otazky, pti takovém pohledu vyplyvaji na

povrch ziejmé skutecnosti.

Jsem rada, Ze jsem Setfeni provedla. Necekala jsem, ze se mé domnénky o vSeobecném
nazoru potvrdi, navic pfinosnych odpovédi bylo nad o¢ekavani. Celkové mam dobry pocit a
myslim, Ze do opravdové realizace podobného planu by bylo mozné se pustit. Zistava
otdzkou, zda se vénovat obéma predmétim podnikani, ¢i vybrat pouze jeden. Do dalSiho
zkoumani vetejného ndzoru bych tedy piidala otazku, jak se potencialni zakaznici divaji na
fakt, Ze bude jedna firma, na jednom prodejnim misté, zastieSovat dva odlisné predméty
podnikani. Troufdm si ale tvrdit, pokud bude technicky vyborné¢ provedené odd¢leni
odpocivarny od détského koutku, nebude diivod cokoliv namitat. Zakaznici se o tom ovSem
museji presvédcit sami.

Nyni je mozné piistoupit k druhé casti marketingové situacni analyzy, a to k Casti
porovnavaci. K té vyuziji piehledny popis, ktery je pavodni SWOT analyze. Prava SWOT
analyza to ale neni, protoze neshledavam potiebu v této praci a vzhledem k podstaté tématu

pocitat vahy jednotlivych faktora. Chci problematiku nastinit formou vlastni SWOT analyze.
2.2.2.1.4 SWOT analyza

Znama SWOT analyza popisuje podnik a jeho vnitini silné (Strenghts) a slabé (Weaknesses)
stranky, které mtize ovlivnit. Ptilezitosti (Opportunities) a hrozby (Threats) jsou vnéjsi a tudiz

podnikem neovlivnitelné.
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Silné stranky

Slabé stranky

Novy koncept

Neexistence srovnatelného

Zvolend strategie

Pouze jedno prodejni misto

Dostupnost

Nedostatecna kapacita

Centrum meésta

Zacinajici podnikatel

PrileZitosti Hrozby
Novinka na trhu Nizka poptavka
Jedine€nost Vysoka poptavka

Servis a kvalita poskytovanych sluzeb Konkurence - napodobeni

Dva cilové segmenty zakaznik Novinka na trhu
Tabulka ¢. 2: SWOT analyza podniku

Zdroj: Vlastni Seteni

Silné
Novy koncept

Jedna se o poskytovani sluzby, kterou v této podob¢ na ¢eském trhu nelze nalézt. V tom lze
shledavat bud’ silnou ¢i slabou stranku, proto se nachazi u obou stranek. Stejné tak, jako lze
napiiklad nahliZet na sklenici z poloviny plnou, nebo z poloviny prazdnou. V zajmu kazdého
podnikatele je vstoupit sebevédomé na trh a vyuzit silné stranky. I NapBar by v ptipadé
vstupu na trh razil sebevédomé svou strategii, jako naptiklad nova Air Bank™", Novy koncept
bankovnictvi s heslem ,,I banku miZete mit radi.“ VSe je o lidech a o tom, zda chceme vidét
spiSe problém, ¢i ptilezitost. Jednozna¢né je nutné brat tento fakt v potaz a jednat tak, aby si

zékaznici uvédomili ,,ano, toto je to, co nam chybélo*.
Zvolena strategie

Celkove strategické pojeti vstupu a prvotniho fungovani na trhu. Podstatnou roli hraje vybér
lokality. Prvni oteviend pobocka se nachazi v Praze, kousek od hlavniho centra mésta. Praha
je evropskou metropoli, je centrem mnoha velkych zahrani¢nich 1 ¢eskych firem s nespoctem
upracovanych manazeri a manaZerek, podnikateld, turistd a rodi¢d. Dale je dillezita cenova
strategie, musi odpovidat poskytované kvalit¢ sluzeb a reflektovat situaci na trhu (vice

v Marketingovy mix 4P — cena). Spolecné s marketingovou strategii komunikace, bude-li vSe

¥ Nejen ze studijnich davodi doporucuji k nahlédnuti, dostupné na www.airbank.cz
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dobfe provedeno, zaznamena spolecnost Uspéch v dosaZeni cilii (pozitivni vnimani a vyuZiti

sluzeb zakazniky).
Dostupnost a centrum mésta

Lokalita je peclivé vybrana tak, aby byla zajiSténa bezproblémova dostupnost. Lokalita
provozovny je v blizkosti parkoviste, navic z centra mésta se da béhem péti minut do pobocky
pohodIné dojet tramvaji, busem, metrem ¢i pesky. Zakaznikiim je tfeba co nejvice usnadnit
pristup k nabizené sluzbé. Poté, az zjisti co NapBar nabizi, nebude problém oteviit dalsi
pobocky, jelikoz si je jiz zdkaznici naleznou sami. Obecné je dobra dostupnost vyhodou pro
jakékoliv podnikani. Samoziejmé, ze se od toho poté odviji cena, plati tedy, ze ¢im
lukrativnéjsi, tim draZzsi.

Slabé

Neexistence srovnatelného

Za slabou stranku se d4 povazovat novost spolecnosti na trhu, kterd je spojend s urcitou
nejistotou. Ale tak je tomu u kazdého podnikani. Protoze se ale jedna o sluzbu, ktera v nasi
eské kotling nema zaklady jako naptiklad v jiz zmiflovaném Spanélsku, musime tuto slabou
stranku Sikovné pfevratit v pfilezitost a ud€lat zndmi nabizené sluzby novinku dne$ni
hektické doby, ktera ma blahodarny vliv na lidské zdravi psychické 1 fyzické. Podivame-li se
na odpovédi respondentti pilotniho dotazniku, na otazku €. 3, pro¢ by neodpocivali, nejcastejsi
odpovéd’ je, Ze nemaji zdjem o takovy druh odpocinku; Zze zameskaji své povinnosti; Ze jim to
zaméstnani neumoziuje atd. Ceska pracovni moralka a systém je na tento druh podnikéani
nepiili§ uzplsoben. V tom spatiuji velkou ptekazku, aZ hrozbu, ale o tom vice v Hrozbdch.
Neexistence srovnatelného podniku na trhu je v sekci slabé stranky proto, Ze je velka moznost
nastani toho, Ze trh nezareaguje dle ocekdvani a veskeré planované strategie budou
spole€nosti k nicemu, miiZze nastat zmatek a ukon€eni ¢innosti, protoze na ¢eském trhu neni
subjekt, od kterého se ucit a od francouzské ,,konkurence* shanét informace se mi zda

neadekvatni, navic francouzsky trh se od ¢eského 1isi.
Pouze jedno prodejni misto

Jedno prodejni misto zamezuje velké pokryti trhu (a nahrdva budoucim konkurentiim
s moznosti vysSiho kapitalu, viz. Hrozby — konkurence-napodobeni). Muze nastat nékolik
situaci, naptiklad bude poptavka ptevySovat kapacitu, zdkaznici neshledaji uzite¢né vynalozit

finan¢ni prostiedky za kratkodoby odpocinek, nebo naptiklad vstoupi na trh podobny
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provozovatel. Ziskani divéry zakaznikli je dlouhodoby proces. Pokud se NapBaru povede
ziskat si zédkladnu stalych a spokojenych zékaznikl a budou prvnich roky podnikani alespon
trochu rentabilni, d4 se jiz na vybudované¢ duvéte stavét. Potom NapBar bude tim, kdo
zvladne obsdhnout vétsi Cast trhu a bude tim, kdo bude v ocich (a ptredev§im v myslich)
zékaznikti divéryhodnym poskytovatelem. Nyni jsme ale stile na zacatku u jednoho
prodejniho mista, cozZ je v tuto chvili stale slaba stranka a je ikolem onoho prodejniho mista,

prostirednictvim kvality poskytovanych sluzeb, uspokojovat potieby zakaznikt nad ocekavani.
Nedostatecna kapacita

Souvisi s tim, ze nastane necekané¢ vysokd poptavka po nabizenych sluzbach. NapBar pojme
maximalné 15 osob a MimiBar 15 dé¢ti. Realisticky odhad je, ze se primérné vystiidaji 2-3
odpocivajici lidé na jednom lazku za hodinu (zalezi na typu a délce odpocinku). Nepiipada
n¢ misto. Pozitivno ztoho, Ze je NapBar obsazen a tedy zadan, bude ale vtuto chvili
v zékaznikovych ocich spiSe protivnhou skutecnosti. Tomuto se d& zabranit rezervaci
(naptiklad ptes internet ¢i telefon); systém rezervaci v mé diplomové praci nenastiiiuji, ale

vetim, ze by byl vhodnym a uzite¢nym nastrojem.

Nastane-1i situace nedostatecné kapacity, je nutné tuto slabou stranku vyuZzit ve prospéch a
urychlené postoupit kroky, kterymi bychom vytvoienou poptavku uspokojili (dfive, nez to

udéla vzniknuvsi konkurence).
Zacinajici podnikatel

J4, jakozto strijjce tohoto podnikatelského zaméru, nemam — pfi sebevys$Sim sebevédomi —
potiebné zkuSenosti ze svéta dravého trhu. Nevyhodou je tedy to, Ze nemam ani ponéti o
spousté véci, které uz jini podnikatelé dokonale ovladaji, 1 kdyZ na jejich zacatku na tom byli
stejné, jako jsem na tom nyni ja. Nejlépe se s touto situaci da vypotadat tak, ze si potfebné
nastuduji, spojim se s lidmi, odborniky, ktefi mi budou moci pomoci a poradit (nejlépe za co
se stane opravdovymi a uspéSnymi podnikateli az po minimalné jednom krachu. Je to désivé,
ale kdo se boji, nesmi do lesa. Opét se tim vracime k tomu, ze spousta faktort zaptisobi na to,
zda NapBar nakonec zaznamend uspéch €1 neuspéch. To, Ze jsem tedy zacinajici podnikatel je
spiSe nevyhoda, i kdyz v nékterych oblastech mitize byt tento fakt vyhodou (zac¢indm

s nadSenim a bez Spatnych umysli zdkazniky ,,08kubat®.)
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Prilezitosti
Novinka na trhu

Jiz samotny fakt, ze vstupujeme na trh s né¢im novym, vytvari ptilezitost (kterda mize byt
samoziejm¢& hrozbou). Velmi zalezi na tom, jak nas populace za¢ne vnimat. Je tfeba tvofit
kladnou a prestizni piedstavu v podvédomi zdkaznikli, ze vynaloZena Castka je minimalni
oproti u¢inklim z praktikovani pravidelného odpoledniho odpocinku. Hlidani déti musi matky
ujistit o bezstarostnosti odlozeni ditéte a tim ziskani jejich divéry a loajality. Nicméné stale je
to véc vnéjSiho okoli, kterou nesnadno ovlivnime. Muzeme vytvafet strategie, pusobit na
cilovy trh, ale pokud bude mald kupni sila, budou lidé rozdélovat sviij dichod dle jejich
hierarchie hodnot, budou Setfit apod., zkratka nebude v jejich zdjmu vyuzivat nabizenych
sluzeb NapBaru. Zalezi velmi na lidech. Nyni si dovolim trochu odbocit a zamyslet se nad

samotnym jadrem podnikatelského zdméru, nad sluzbou poskytovanou dnesni spolecnosti.

Rika se, Ze je-li stat v recesi, lidé na sebe maji vice ¢asu, nepiejidaji se, spise chodi p&sky nez
by jezdili za benzin autem, coz se samoziejm¢ promitd v jejich zdravi. Server EnviWeb
publikoval 1. 1. 2012 zajimavy ¢lanek s nazvem Na krizi zapomeriite, na svété nikdy nebylo
lépe, odkud jsem se rozhodla parafrazovat zajimavou mySlenku a statistické¢ fakty. Kdyz
v Americe mezi lety 1929 a 1932 panovala velkd hospodarska krize, kvili které se hruby
domaci produkt propadl o 14 %, a skoro 25 % obyvatel bylo bez prace, se prodlouzila délka
zivota. Primérny v€k vzrostl na 63,3 roku z ptivodnich 57,1 roku. Jak uz jsem asi zminovala,
obdobi ekonomické prosperity ztohoto hlediska lidem neprospiva. Sice podle nositele
Nobelovy ceny za ekonomii Simona Kuznetse souvisi troven kvality Zivotniho prostfedi s
vys§i piijma lidi, coz ale neni to samé, jako kvalita Zivota. V Ciné roste Zivotni Girovefi
obyvatel, ale zpomaluje se zlepSovani zdravotnictvi, uvadi tentyz c¢lanek. Nicméné zpét
k prosperité. Je té€zké si to ptipustit, nicméné prosperita vyzaduje spoustu energie. A ta energie
se ji (prosperité) dostdva od nés, od pracovniki. Nemtizeme se pak divit tdaji, ktery bez
okolki prozrazuje, ze z pocatku dvacatych let minulého stoleti doslo ke zkraceni délky zZivota
o osm let, a to béhem 3estiletého obdobi ekonomické prosperity. Zijeme v dobé, kdy chceme
stale néco zlepSovat a piitom uz neni co. VSeho je dostatek, ne-1i pfebytek. Ve zpravodajstvi
se dozvidame o poklesu desetinnych procentnich bodi HDP a HNP, ale jen malo z nas si
uvédomuje cenu toho veSkerého snaZeni. Neni to mecenaSstvi, nabizet sluzbu projektovanou
v tomto podnikatelském zdmeéru a této diplomové praci. Mecenasstvi by to bylo, kdybych za

to neinkasovala penize. Kazdy podnik je ale minimalné o udrzitelnosti, bez které by neslo
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danou ¢innost provozovat. Budu tedy vybirat penize jako za jakoukoliv jinou sluzbu, nicméné

mé potéSeni z toho, ze lidé vyuzivaji mého snazeni pro jejich prospéch, mé bude napliovat.

O tom by m¢lo byt fungovani spolecenského systému, kam podnikani patii. Dé¢lat véci tak,
aby byli vSichni Ucastnici naplnéni a téSili se ze svého Ziti. Pocit pohody produkuje pocit
zdravi. Je-li néco v nerovnovaze, je v nerovnovaze 1 zdravi a systém se naruSuje. Uvédomuji
si, Zze je to ponckud naivni pfani, ale kazdy si mizeme udélat zivot takovy, jaky chceme Zit.
Vychéazim z toho, Ze odpocati lidé jsou spokojenéjsi nez ti vystresovani s kruhy pod oc¢ima,
piredavkovani kofeinem ¢i nikotinem. Lidé jsou obrazem spoleCnosti. S tim souvisi i

nasledujici ptileZitost, jedine¢nost.
Jedinecnost

Kazdy clovek je jedineény a mnozi lidé tento sviij postieh davaji ostatnim viditelné najevo.
At chceme nebo ne, v pfirod¢ je to tak nastaveno, Ze se chceme ostatnim libit. O této
problematice se Ize také docist na webu EnviWeb v ¢lanku Hyrivy svet barev a ozdob (2012).
Uz ptéaci a zvifata jsou rtizné zbarvena, aby davali na odiv své vnéjsi vzezieni. I o tuto
skutecnost se lze v marketingové kampani ¢i strategii opirat. JedineCnost nabizené sluzby
muze byt ptilezitosti nejen pro podnik, ale 1 pro zakazniky. Navstévou a vyuzitim sluzby zvysi
svou ,,prestiz, navic, coz je ucel, si odpocinou a bude se jim dale snaze pracovat. V cizich
statech je odpocinek téméf standardem, v Japonsku jiz povinnosti, do CR se tento zvyk
pomalu ale jisté dostava (viz ¢lanek Michala Kasparka, (2010), pro XMan iDnes: Prestanme
se stydet za Slofika v praci, ma ucinek malé dovolené). NapBar jako jediny na trhu vytvoii
prostor, kde se da pfiblizit tomuto standardu. Hlidani déti vypliuje mezeru na trhu a pro
rodice déti téz predstavuje jakysi luxus a nadstandard, mit dit¢ kam odlozit, vzdy je-li tieba, je

obcas k nezaplaceni.
Servis a kvalita poskytovanych sluzeb

Persondl je patficné vyskolen, aby zdkaznici obdrzeli servis nad jejich ocekavani. Snaha
vyhovét jakémukoliv pfani (napf. zpuisob probuzeni, typ polStare, aj.), dopliikkové sluzby
(napt. objedndni taxi aj.) jsou pro nas samoziejmosti. Stac¢i jen nalézt Sikovny personal. Dle
mého néazoru cely uspéch stoji na kvalité¢ poskytovanych sluzeb (vice v Casti Marketingovy

mix 4P — produkt).
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Dva cilové segmenty zdakaznikii

Z podstaty naseho podnikani se zaméfujeme na segment pracujicich. Je tieba, aby o nds méli
povédomi i1 mladi lidé, ktefi se teprve pracujicimi stanou, budouci generace, potencidlni
zakaznici. Stejné tak je fe¢ o rodicich, otcich a matkach, ktefi ndm mohou bez starosti svetit
své dit¢ a ve stejném stavu si je 1 po urCité dobé vyzvednout. Mit dva cilové segmenty
zékazniki je velkd prilezitost, mohou se potkavat a jeden zdkaznik miize ptfedstavovat
dvojnasobny piijem pro podnik. Navic nesmime opomenout na velmi u¢inné word-of-mouth,

Site potencidlnich referenci se dvojndsobi (coz mlze byt ve stejnou chvili hrozbou, ale

budeme myslet jen pozitivné, negativni reference nebereme).
Hrozby
Nevyuziti zakazniky

Hrozbou je nizkéd poptavka, pfedem neni mozno jeji vysi odhadnout. Souvisi s tim Zivotni styl
a zéklad kupniho chovani ¢eskych zékazniki. Je tieba mit dobfe propracovany marketing a
drzet se své strategie. V ptipad¢ potieby strategie upravovat, je dobré byt svym zpisobem
flexibilni. Nebude-li fungovat naptiklad jedna podnikatelskd Cinnost z nabizenych dvou,
muzeme se vénovat jen té jedné, ktera je zddané¢jS$i. Podnikame na zéklad¢ zivnostenského
opravnéni, nejsme svazani szadnym nasmlouvanym vyrobnim ¢i odbytovym procesem,
vybrany pfedmét podnikani umoZznuje ptipadné variantni feSeni vzniklych komplikaci (resp.
ptileZitosti).

Nedostatecna kapacita

Opakem nevyuziti je situace, kdy bude poptavka pievySovat ndmi nabizenou kapacitu.
V tomto piipad¢€ je nutné situaci fesit, napt. urychlenym otevienim dal$i pobocky. V takovém
ptipadé je to hrozba pfijemna a véfim, Ze s Sikovnosti se da preklenout s naslednou odménou.

Pracovni sila se najde vzdy, finan¢ni ptijcka, vé€tim, ze ptjde jednim z mnoha dostupnych
zpusobil zajistit.

Konkurence-napodobeni

Hrozba z vnéjSiho okoli, kterou neovlivnime, je ndstup konkurence, kterd za¢ne poskytovat
totoznou sluzbu. A z modrého oceanu se stava rudy... Konkurent, ktery si z divodu vyssich

investi¢nich nékladi bude moci dovolit vice provozoven, ¢imz vice pokryje trh a lidé si ho

zasadi do svého povédomi jako inovativniho poskytovatele. Tomu je nutno vSemi moznymi
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prosttedky zabranit, tedy jednat proaktivné, myslet inovativné a pokud podnikani bude

vzkvétat, byt o krok napied a zabranit ptevzeti trzniho podilu konkurenci.
Novinka na trhu

Novinka na trhu byla jiz v sektoru PrileZitosti, a ptestoze by bylo lepsi, aby byla pouze
v jednom kvadrantu, chci ji rozebrat 1 jako moznou hrozbu. Hrozba plynouci z toho, ze je
subjekt na trhu novy, souvisi se dvéma faktory PEST analyzy, ekonomickym a socio-
kulturnim. Spadd sem naptiklad Zivotni styl a s tim urCity systém vynakladani s financemi,
¢imz se dostavame k ekonomickému faktoru a tomu, jak a za co lidé utraci své vydélané
penize. Hrozi to, ze at’ bude firma dostavat jakékoliv strategie, potencialni zékaznici se
nestanou zakazniky z pravé zminéného déivodu vyse. Ceska spole¢nost je, dle mého nézoru,
relativné konzervativni a na nové zvyky a zmény nepiijiméd zrovna s nadSenim. Myslim, Ze
rozjezd firmy, z pohledu navstévnosti, bude pozvolny. I z divodu této obavy jsem zvolila
fungovani na zdkladé¢ dvou predmétii podnikéni, kdy si myslim (a vysledky pilotniho

dotazniku to potvrzuji), ze prvni mésice podnikani bude pfedevsim o hlidani déti.
Shrnuti SWOT analyzy

Sestaveni kvadrantu hrozeb se opird o vysledky prvnich otdzek pilotniho dotazniku.
Respondenti ve 26 % uvedli, ze o takovy odpocinek nemaji zdjem. Jedna-li se o MimiBar, je
situace opacnd, pouze 8 % respondenti nevyjadiilo ptimy zajem o existenci podobného mista.
SWOT analyza ptehledn¢ do kvadranti uspofada témét vSechny faktory, které se podnikani
tykaji, a to jak zevnitt, tak zvenku. NapBar miize v lidech probudit touhu po zméné jejich
zivotniho stylu v kazdodennich poobédovych chvilkach. Stejné tak miize ulevit rodi¢lm, kteti
jinak pocituji neptijemny problém s hlidanim déti (otdzka ¢. 10 pilotniho dotazniku, Znate

ne¢koho, kdo ma problém s chvilkovym hliddnim ditéte? Odpovéd’ ano 84krat, tedy 61 %).

Zadny podnikatel, tedy ani j4, se nesmi bat hrozeb, ale musi vnich vidét ptileZitosti.
Vzhledem k tomu, Ze jsem cloveék optimista, ktery se na mozné hrozby snazi nemyslet a
nezaobirat se jimi, subjektivné hodnotim, Ze NapBar a MimiBar maji vice kladl nez zaport (i
kdyz hrozici negativa a slabé stranky nelze piehlédnout a blikaji jako vystrazny majak). Proto,
jako poradce Jifi Stielec a jako poradce Doc. Ing. Vladimir Horacek, CSc., vidim SWOT
analyzu jako prehledny nastroj pro stanoveni a optimalizaci podnikové strategie a, z vySe
zminénych divodl a z mé subjektivni podstaty, vidim jednoznaéné strategii MAX-MAX, tedy

maximalizovat silné stranky a maximalizovat ptilezitosti (Sttelec, 2008).
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Dostavame se k dalSimu podrobeni dalSiho pismena C, z marketingové teorie 4C, zminéno

vyse. Chybi uz jen Customers, tedy Zakaznici.
Zakaznici

ProtoZe poskytujeme dvé sluzby, mame dva cilové segmenty zadkaznikil; jejichz mozné
profily:

1) Mladi studenti, ktefi za par let nastoupi do pracovniho procesu. Musi o nds veédeét,

musi védét, ze odpoledni odpocinek je pro jejich zdravi a pracovni vykon prospésny.

Az budou nastupovat do prace, budou nas a nase sluzby znat, mohou zacit vyuzivat

naSich sluzeb a byti sobé prospésni. Proto jsem rada, ze znam nazor tohoto cilového

segmentu a mam vysledky provedeného pilotniho dotazniku.

2) Marketing zacileny na pracujici vSech vékovych kategorii a pozic. Pocet potencidlnich
zékaznikl roste s poctem oslovenych a zasazenych marketingem. Vhodnym krokem je
téz oslovit velké korporace a kancelaiské komplexy s nabidkou spoluprace, a to at’ se

jedna o nabizeny odpocinek, ¢i hlidani déti.

3) Rodice déti, v neposledni fadé velky cilovy segment. Piestoze se v nasi spole¢nosti
rodi ¢im dal méné déti a ¢im dal vice star$im matkdm, budou tu subjekty nabizejici

tyto sluzby potiebné stale.

2.2.2.2 Marketingovy mix

V této Casti popisi Ctyfi zdkladni a véhlasné ndstroje, které kazda firma pouziva k tomu, aby
dosahla svych cila, které jsou predevSim spatfovany v prodeji nabizeného, utrzeni penéz,
uspokojeni potieb a naslednych cilti jako udrzeni pozice na trhu, dosahovani ambice stat se
primarnim exportérem v oboru, apod. (Kolektiv Fakulty podnikohospodaiské VSE, 2007).
Mezi tyto Ctyfi nastroje, o kterych je te€, patii predevSim to, co proddvame, tedy produkt.
Produkt musime néjak k zdkaznikovi dostat, abychom mu usnadnili a tim 1 urychlili proces
ziskani produktu a tim uspokojeni potteby — fe€ je o distribuci. Aby se o tom ale zakaznik
dozveédél, musime mu piedem dat védét, ze my mame piesné to, co shani a jesté néco navic,
musime tedy zajistit uréitou propagaci. A v neposledni fadé musi zdkaznik znat protihodnotu,

tedy cenu. Jednoduse feceno musime néjak, nékudy sménit to, co nabizime za penize.
Produkt

Je to soubor n€kolika faktord, které se podnikatel snazi utvofit s ohledem na zakaznikovu

7w

potiebu. Oznaceni produkt neni jen pro to hmatatelné, co si zakaznik odnasi. Je to cely soubor
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faktord, které k danému vyrobku chté-nechté patii. Zahrnujeme tam tedy onu zakladni
hmatatelnou véc neboli jadro produktu. Ktomu ale patii i souvisejici sluzby, které
prodeji/ndkupu piedchazeji, ¢i ho doprovazi. Chci-li si koupit auto, mizu pfijit do salonu a
tam se mi bude vénovat zaméstnanec salonu, ktery bude odpovidat na mé otazky, stanovime
podminky prodeje a mizu odjet. Dalsi, co k vyrobku neodmyslitelné patii (a je promitnuto i
do ceny), je image (samotné¢ho vyrobku, wvyrobce, ¢i znacky). (Kolektiv Fakulty
podnikohospodaiské, 2007). Naptiklad — za predpokladu, Zze na to mam - chci-li si koupit
Ferrari, pfijdu do salonu, obdrzim sklenku pravého Sampanského, navolim si pozadovanou
vybavu, poupravime podminky prodeje, mezitim mi vycisti to Ferrari, kterym jsem pftijel,

zamavaji mi na cestu a az dorazi to nové, ptivezou mi ho nablyskané az pred garaz.

Obecné se traduje a z logiky véci vyplyva, Ze ¢im vyspélejsi trh, tim se upiednostiuji ty
nehmotné charakteristiky vyrobku. To je patrné i mezi trhy velkého mésta a malého mésta.
Netikdm, Ze maloméstsky trh je pozadu, jen je vidét urcity diraz na image na trhu
velkomésta. Dle mého nazoru je to otazka psychologie individualisti. Nyni uz k ,,mému*

produktu, kterym je poskytovani sluzby.

V NapBaru. Zakaznik plati za uzitek a tak mu to také budeme podavat. V I€¢karn¢ také platime
za uleveni od bolesti a ne za chemikalie v krabi€ce (i kdyZ je pravda, Ze mnozi lidé by tento

fakt potiebovali slychat Castéji).

Na vykon Ccinnosti hlidani déti je tfeba specializovaného, proskoleného personalu
s pedagogickym vzdélanim a praxi v oboru. Maximalni kapacita je 15 déti. Osoba, ktera dité
piivede, musi byt star§i 18 let. S pracovnikem MimiBaru vyplni potiebné¢ udaje do
pocitacového programu, ktery je schopen zpracovévat statistiky navStévnosti. Je tieba
zaznamenat:

e Jméno a piijmeni ditéte

e Datum narozeni

e Bydlisté

e Aktualni telefonické spojeni (nejlépe na alesponi dvé osoby)

e Zvlastnosti ditéte

e Zdravotni stav ditéte, nemoci, alergie

e Jméno osoby, ktera dité piivedla a jeho vztah k ditéti
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Informace jsou chranény pfed zneuZitim v souladu s ustanovenimi zdkona ¢.101/2000 Sb. o
ochran¢ osobnich udaja. Pti opakované navstéve neni tieba jiz udaje zadavat, pouze se ovetuji
na vyhledané karté ditéte, do které se zapiSe aktudlni telefonni kontakt na osobu, kterad dité
piivedla. Tento systém urychluje pfijem ditéte. Dit¢ je oznaCeno samolepkou, na kterou se
napiSe jméno a piijmeni ditéte, coz zaroven urychluje kontakt déti s vychovatelkou. Dité
predavame zpét osobe, ktera dit€ privedla, a ktera je pfi pfevzeti ditéte zaregistrovana. Osoba
se pied prevzetim ditéte prokadze klicem od skiinky, ktery obdrzela. Podpisem potom stvrzuje,
ze dité ptebira v potaddku, bez zranéni ¢i jiné Ujymy. Nebude-Ii dit¢ vyzvednuto, kontaktujeme
odpovédnou osobu vSemi dostupnymi prostfedky. Po skonfeni provozni doby je dité

pievedeno do nasi domaci péce, kde za kazdou zapocatou hodinu uctujeme 500 K¢.

Détem bude k dispozici interaktivni prostor s bezpe¢nostni houpackou a klouzackou, mala
prolézacka, barevné koberce s bezpecnymi hrackami, kreslici a pohadkovy koutek. Cil je, aby

se déti do MimiBaru rady vracely.

Nyni ohledn¢ NapBaru. Liuzko bude mozné rezervovat online nebo telefonicky, ¢i jen prosté
piijit. S rezervaci je zaroven mozné rovnou vyjadrit své pozadavky, pokud néjaké bude
zakaznik mit. Mista pro odpocinek se rizni vzhledem, materialy, vybavenosti a tim i cenou.
V nabidce je t€Z moznost vyuziti pfi odpocinku uzitecnych rybicek Garra Rufa, poskytujici
relaxaéni masaz. Tyto rybicky jsou proslulé tim, Ze miluji okusovéani lupinkd odumielé lidské
ktze. Lazen se da povazovat za lécebnou, protoze rybky pii okusovani chodidel ¢i rukou
vylucuji sekret s hojivymi uc¢inky. Na ¢eském trhu se jedna o relativni novinku, ryby se k ndm
dostaly zteplych tureckych pramend a jsou napomocné pro psoriatiky™. Proto je obcas

oznacovana jako ,,Ryba doktor*.

Prozatimni kapacita NapBaru skytd 15 lazek s moznosti pfistavit mobilni akvarium
s rybkami. Udaje ptichozich zakaznik® jsou taktéZ zadany do poéitatového systému, opdt je
vytvofena zakaznicka karta, kterd bude slouzit pfedevSim k urychleni procesu pifijmuti
zakaznika, ale také k marketingovym ucelim. Pfi pfichodu klient zanecha sviij obcansky
prukaz na recepci, vyzvedne si jej pfi odchodu. Pii odchodu je zdkaznikiim nabidnuto Cerstvé

jablko pro osvézeni, specialita podniku.

Vzhledem k tomu, ze odpocivani bude vyuzivano ptiblizn€¢ do 17. hodiny, bude opct mozné

nastoupit s hlidanim déti. Sluzby bude mozno poskytovat 1 o vikendu, pii predbézné

*'Lidé postiZeni dédi¢nou koZni chorobou, lupénkou.
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rezervaci. Zamérem je docilit toho, Ze NapBar (nebo MimiBar) bude misto, kterému zakaznici

veti a kde se bajecné citi.
Distribuce

Neboli umisténi vyrobku na trhu. Pokud bychom byli jiz zmiflovany prodejni salon vozl
Ferrari, jen stézi budeme luxusni automobily vyrabét za kanceldii v misté prodeje. Distribuce
tedy zahrnuje soubor operaci, kterymi se postupné¢ dostane onen produkt z mista vzniku az
k zédkaznikovi, ktery jej uzije. V teorii 1 praxi je znamo mnoho distribu¢nich cest, jen k tomu,
aby se k nam dostal rohlik je nutno vyuzit hned nékolik distribu¢nich meziclankti. Nechci se
ale o distribuci rozepisovat, jelikoz v ptipad¢ poskytovani sluzeb NapBaru nebude distribuce
nijak slozita.

Podnik ma jedno prodejni misto, kam budou zakaznici dle libosti dochdzet. Ziskéani rybic¢ek
Garra Rufa bude pro nés sluzbou od jin€ spolecnosti, u které bude NapBar zakaznik. Jablka a
veskery spotfebni materidl bude osobné dovédzen z velkoobchodu. Nasledujici tabulka ¢. 3

zobrazuje otviraci dobu NapBaru.

PO pona S:00 ~ 17:00
U T s S0 - 17:00
T teda S:00 - 17:00
C T e S-:00 - 17:00
P S0 - 1700

Tabulka ¢. 3: Otviraci doba NapBaru.

Zdroj: Vlastni Setfeni.

Jak je patrné, otviraci doba je neménna. Pro zaregistrované a tudiz ovéfené Cleny bude
fungovat aplikace rezervace 1 mimo otviraci dobu a otevieni naptiklad jiz v 6 hodin rano. Toto
je velmi vstficny krok knaSim zdkaznikm, véfim, Ze bude bez obav vyuzivan a
v dlouhodobém plisobeni dle nabytych zkuSenosti upraven. Muize vzniknout obava
z uskuteCnéné rezervace, nicméné ve smluvenou hodinu zakaznik nedorazi. Tomuto se da
zabranit platbou zalohy ¢i jinym néstrojem. V bézné otviraci dobé se nevyskytuje poledni

pauza, kteréd z podstaty pfedmétu podnikani neptipadéd v avahu.

V budoucnu se mize NapBar roz$ifit na letisté, benzinové pumpy, obchodni domy (kdyz

budou manzelky nakupovat), do firem a univerzit.
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Propagace

Tuto ¢ast teorie lze nastudovat z publikace docentky Marie Heskové (2009). Propagace neboli
marketingovd komunikace. Tedy to jak firma ,promlouva® k vefejnosti. Je to proces, ve
kterém dochazi ke sdileni informaci s cilem odstranit nejistotu, kterd panuje na obou stranach.
Komunikator (v tomto pifipadé firma) kombinuje symboly v ur¢itou formu sd€leni, a pomoci
vhodného média toto sdéleni pfedklada piijemci, potencidlnim zdkaznikiim, s cilem ud¢lat
z nich zakazniky a uskutec¢nit prodej. Sdéleni je komunikatorem kdédovéno, ktery doufa, Ze jej
piijemce dekoduje a bude néjak na sdéleni reagovat (nejlépe kladn€) a poskytne
komunikétorovi zpétnou vazbu. Tento proces neprobiha pouze mezi firmami na trhu, ale mezi
vSemi zivymi bytostmi. Zabyvat se timto procesem budu ale z pohledu firmy. Komunikacéni
mix firmy je kompletni, pokud firma vyuziva vSech dostupnych kanalii ke komunikaci
smérem k potencidlnim zédkaznikiim. Heskova (2009) uvadi, ze tam patii reklama, podpora
prodeje a osobni prodej, Public Relations a pFimy marketing. Tyto jednotlivé casti

komunikace rozeberu jednotlive jiz v ndvaznosti na NapBar.

Cil na zacatku neboli, nejdiive potirebuji dat védét, Ze se na trhu objevilo néco, co tu jeste
nebylo. Prvotni kampan musi zasahnout, NapBar musi byt vSude. Bude kladen diiraz na
uzitek a hodnotu vyrobku. A to nejen v pocatcich podnikdni. Nabizend sluzba je pro
zakazniky vé&tSim pifinosem neZ ndkladem. Samoziejmosti jsou v této dobé internetové
stranky. Az po jejich vzniku a fungovani lze pfijit s reklamni kampani, ve které se bude
odkazovat pravé na webové stranky podniku, kde budou dostupné veskeré informace. To je i
prvni stadium procesu piipravenosti kupujiciho. Tedy Ze zacne podnik a nabizenou sluzbu
vinimat a nasledn¢ poznavat. V této fazi je nezbytné, aby se pifi poznani u potencialniho
zakaznika objevil pfijemny pocit, aby mél vici firm€ kladny postoj. Timto procesem
pfipravenosti, ktery je doprovazen marketingovou komunikaci, se dostdvame na konec, tedy

k nédkupu, preferenci naseho produktu (Heskova, 2009).

Cilem komunikacni zpravy je upoutat pozornost piijemce, také musi byt zprava srozumitelna.
V piipadé¢ NapBaru je vhodné vyuZzit propagacni misto na méstskych lavickach, kde se da
glosovat s mySlenkou pohodInéjSiho odpocinku nez na lavicce v parku. Kazda uspésna zprava
obsahuje alespoii jeden raciondlni, emocionalni anebo moralni aspekt. Kromé originality jsou
tyto aspekty pravé to, ¢eho si vefejnost na reklamé vSimne. V ptipadé¢ NapBaru je nasnadé¢
podkladat mySlenku, ze odpocinek je ptesné to, co zdkazniklim v jejich kazdodennim zivoté

jesté chybelo.
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Vybér komunikaéni cesty se zuzuje na dvé moznosti. Bud mlizeme vyuzit kanaly osobni,
nebo neosobni komunikace. Forma osobni komunikace je nakladna, navic v NapBaru nebude
nutné vysvétlovat funkce ¢i vlastnosti. NapBar bude tedy volit neosobni komunikaci, a to
prostrednictvim Casopisti a novin, letdkl, plakatli, internetové reklamy a na samém pocatku,
po otevieni prodejniho mista, bude kratce vyuzivana reklama osobni, kdy budou hostesky
informovat kolemjdouci o novém subjektu. Postupem ¢asu se zacne povédomi o fungovani
NapBaru S$ifit. Osobni prodej bude vyuZzivan pii podpoie prodeje, napiiklad béhem soutézi.
Reklamy v periodikach budou pruzné reagovat na soucCasné déni, sezénu. Tim je tedy
rozhodnuto o skladbé komunika¢niho mixu, kterda se odviji od charakteru produktu a jeho

zivotnim cyklu.
Cena

Posledni a skoro nejdillezitéjsi sloZzka komunikaéniho mixu je cena. Pojeti ceny vychazi
z klasickych poznatkt teorie nabidky a poptdvky. Rozhodovani o cené je ovlivilovano mnoha
faktory, jak z interniho tak z externiho prostiedi. Mezi ty vnéjsi patii hlavné charakter trhu a
poptavky a konkurence. Mezi interni faktory patii pfedev§im nédklady a strategie

marketingového mixu.

NapBar nemé Zadnou ptimou konkurenci, cenik jsem tedy sestavovala dle vysledka pilotniho
dotazniku, k tomu jsem vzala v potaz naklady a charakter trhu a poptavky. Po subjektivnim

zvazeni vSech faktord mi vySel cenik, jenz je zobrazen v nasledujici tabulce.

Cena Coneara (- 40 %)

Rete

Micro / 15 min 80 K¢ 48 K¢
Micro +/ 25 min 100 K¢ 60 K¢
Relax / 35 min 120 K¢ 72 K¢
Royale / 45 min 150 K¢ 90 K¢
Retoa Nhséi

Express / 20 min 150 K¢ 90 K¢
Classik / 35 min 200 K¢ 120 K¢
Deluxe / 60 min 250 K¢ 150 K¢
Fish spa / 15 min 200 K¢ 120 K¢

Tabulka ¢. 4: Cenik sluzeb NapBaru.
Zdroj: Vlastni Setieni.
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Uvedené ceny jsou o trochu vys$i, nez vychdzi ptepocet vysledki pilotniho dotazniku,
nicméné¢ respondenti odpovidali bez jakékoliv predchozi zkuSenosti, neznali ten drobny

nevSedni zazitek vSedniho dne, ktery jim NapBar poskytuje.

Cenik za hlidani déti je jednoduchy, v této oblasti je konkurence patrnd. Cenu jsem opét

stanovila subjektivné, s ptfihlédnutim na odpovedi respondentt.

0,5 hodiny 80 K¢
1 hodina 150 K¢
Kazda dalsi zapocata hodina 100 K¢

Tabulka ¢. 5: Cenik MimiBaru za hlidani déti.
Zdroj: Vlastni Setfeni.

Pro podporu prodeje zavadim klubovou kartu, Club card, jejiz drzitel bude pti kazdé navstéve
platit pouze 60 % z bézné ceny. Tato vyhodna karta se bude vydavat ve dvou variantach, 2
mésicni za 500 K& a pll ro¢ni za 1400 K¢. Také bude zavedena akce, kdy zdkaznik za 20
navstév obdrzi Fish spa zdarma. Bude mozné zakoupit darkovy poukaz, jak pro NapBar, tak

pro MimiBar, podpofeni marketingovou kampani a myslim, ze bude mit tento krok uspéch.
Shrnuti marketingového mixu 4P

Produkt, distribuce, propagace, cena. Nejdiiv je dobré mit produkt, lidem umoZnit ptistup
k nému, dat trhu o produktu védét a rozhlasit, kolik za néj chcete penéz. Dle vysledki
pilotniho dotazniku by mél byt o pfedmét podnikdni zdjem. Cena je v poméru k nakladiim a
poskytované kvalit¢ vrovnovaze, nicméné¢ reflektuje také strategii, ve které je cilem
vyzdvihnuti ptitazlivosti podniku, cena je tedy pro zdkazniky vyhodnd a neni nadnesena.
K propagaci je vhodné vyuzit neosobni formu komunikace a pouZivat ndstroje osobni

podpory prodeje.

2.23 Vstupy a technické reSeni projektu

Tato Cast, vstupy a technické feSeni projektu, je ve studii proveditelnosti velmi dulezita.
Naptiklad pro projekt vystavby vodohospodaiskych soustav. Pro projekt nabizené sluzby,
k jejiz vykonu potiebujeme maximalné par pokryvek, lamp a klouzacku, je tato kapitola spise

pro ujasnéni podnikatelova seznamu, co vSechno bude potfebovat. Neshledavam tedy diivod
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se k této kapitole vice vyjadiovat, vynahradila jsem to u jinych kapitol, ve kterych by naopak

vodohospodarska stavba méla jen par fadk.

2.2.4 Umisténi a management projektu

Pro celkové fungovani firmy je velmi podstatnd lokalizace. Musi byt zajiSténa dobra
dostupnost pro zédkazniky a potfebnd vybavenost interiéru prostiedi, které umozni relaxaci a
bezstarostny odpocinek. Zakladem fungovani firmy je poskytovani prostoru, kam budou
zékaznici ptichdzet odpocivat beéhem dne. NapBar bude vybaven lizky rtzného vzezieni,

materialu a druhu.

Prostory podnikéni se nachézi v centru Prahy 1, v pasazi Lucerna. Jedna se o atraktivni
lokalitu s vybornou dostupnosti. Nebytové prostory jsou pro svou dispozici velmi vhodné,

staci je pouze vybavit a upravit k provozovani ¢innosti.

Organizacni struktura této jedné (pojd’'me ftici prvni) pobocky, bude jednoducha, neni teba ji
znazornovat graficky. Vlastnik je zaroveil manaZerem, coz bude v této fazi podniku jisté
vyhodou; bude zainteresovan do Cinnosti firmy svym kapitdlem. V prvnich fazich Zivota
podniku bude mezi ostatni prace vlastnika patfit 1 zajisténi tklidu. Pokud se zjisti, Ze jsou

¢innosti ndro¢né na Cas 1 energii, nebude problém zajistit pani uklizecku.

Pro hlidani déti, bude tteba zajistit kvalifikovany personal s odpovidajicim pedagogickym ¢i
zdravotnickym vzdélanim. Budou zaméstnany 4 pecovatelky na polovi¢ni tivazek, které se
budou starat o détsky koutek. Tyto pracovnice budou studentky poslednich ro¢nika vysokych

Skol s oborovym zaméfenim a potiebnou kvalifikaci k vykonu této prace.

Na recepci NapBaru, starani se o klienty a vyfizovani rezervaci nebude tfeba Zadné
odbornosti a kvalifikace. Staci, aby byl pracovnik/pracovnice zodpovédna, presnd, mild a
schopna plnit vSe tak, jak bude tfeba. Protoze si firma uvédomuje ur¢itou miru spolecenské
odpovédnosti, bude zaveden takovy program, kdy budou na tuto pozici zaméstnadvani
predevSim studenti, které tim bude firma podporovat v ziskdvani praxe. Tento krok zaroven

dotvaii image této nevsedni spolecnosti.

2.2.5 Finan¢ni ¢ast

Pfed samotnym pusténim se do podnikéni je vice nez rozumné sestavit finan¢ni plan, ktery
zhmotni finan¢ni pfedstavy a predpoklady a bude slouzit jako hmatatelny podklad finanéniho

fungovani podniku. Budou zahrnuty a nastinény pocate¢ni naklady a naklady za meésic
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fungovani NapBaru, dale mési¢ni trzby, zdroje financovani celého projektu, neméla by chybét
zahajovaci rozvaha a vykaz zisku a ztrat.

vvvvv

nejnarocnéjSich Cinnosti. ZvIast’ pro firmu, kterd na trhu nema obdoby a nema tedy moZznost
se inspirovat obdobnymi subjekty. V mé praci bude tedy financni Cast v roviné¢ odhadi a
domnének. Vzhledem ke svym zkuSenostem nemam ani Sanci sestavit vérohodny finan¢ni
rozpocet pro studii ptilezitosti. Ve svych vypoctech budu vychézet ze zjisténych dat pilotniho

dotazniku.

Vstupuje-li nova firma na trh navic bez ptfedchozich zkuSenosti, je tfeba vzit se do roli
rtiznych zakaznikl a zhodnotit veskeré dostupné informace. Firmy se Casto opiraji o vysledky
nakladnych prizkumi, nicméné ne kazdy subjekt ma dostupné prostiedky, které by mohly byt
k tomuto ucelu vynalozeny (Valach, 2001).

Finan¢ni plan mize zobrazovat skutecnosti na 1 rok dopiedu, poté je to plan kratkodoby.
Jsou-li zaznamy na del§i dobu nez jeden rok, je to plan dlouhodoby. Pro znazornéni a

vérohodnou simulaci v mé praci vypocitdm dlouhodoby finan¢ni plan.

Podnikdni samo o sob¢ je velmi ndrocné a to nejen po financ¢ni strance, i kdyz tou se budu
v této kapitole primarn¢ zabyvat. Vzdy je to o sméné&. J4, jako podnikatel, vynakladdm svou
energii a tedy 1 ¢as a penize, abych na oplatku dostal to, pro co to vSechno délam. A vy, jako
mi zékaznici, ode mne piijimate, protoZe z pfijmuti nabizeného mate uzitek a opét mi za to
vyménou davate mi, to chci ja, podnikatel. Samoziejme, Ze mi zdlezi na tom, abyste byli
spokojeni zakaznici, abyste pfiSli znova a S§itili pozitivni reference a word-of-mouth. Tim mi
pfindsite penize a ja se mohu nadéle vénovat podnikatelské ¢innosti a sména ma moznost

fungovat.

Ukolem je pokusit se sestavit co nejpfesnéjsi predikci finanéniho fungovani projektu.
Voditkem pro sestaveni pocatecniho rozpo¢tu mize byt zjednoduSena rozvaha. Aktiva jsou
veskeré polozky, které jsou potteba pro vykon pfedmétu podnikdni. Pasiva objasniuji, jak jsou

vSechny polozky aktiv financovany.
Naklady
Nejnaro¢néj$i na finance je samoziejmé zajiSténi nemovitosti, kterou si pronajmeme a

budeme za ni platit 60 000 K& mésicné, ve stejné vysi i mzdy pracovnikl. Mésicné bude tieba

platit spotfebu energie ve vysi 5 000 K¢. Veskeré mési¢ni naklady jsou uvedeny v tabulce €. 7.
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Celkové pocatecni naklady jsou ve vysi pual milionu a jsou zobrazeny v tabulce nize.
Nejveétsim ndkladem je samoziejmé potizeni osmi masaznich kiesel, za jeden kus bylo nutno
vynalozit 40 000 K¢. V rozvaze budou tedy uvedeny jako dlouhodoby hmotny majetek (avSak

drobny). Celkova vyse 320 000 K¢ bude ucetné linedrné odepisovana, kazdym rokem se

odepise 80 000 K¢.

Polozka Jednorazovy naklad v K¢
Pocita¢ + software 25 000
Telefon + pausal 13 000
8x masazni kieslo, 40 000 K¢/kus 320 000
7x lehaci souprava, 10 000 K¢/kus 70 000
Vybaveni NapBaru 17 000
Dekorace a vybaveni détského koutku 55 000
Celkem 500 000

Tabulka €. 6: Potizovaci investi¢ni naklady.
Zdroj: Vlastni Setfeni.

Dlouhodoby hmotny majetek firmy je vybaveni kiesel v celkové hodnoté 8 x 40 000 K¢, coz
je 320 000 K¢&; pohovky a riizna vybaveni, celkem 1 s kiesly ¢ini 500 000 K¢. Vybaveni ¢asti
pro déti, sedatka, stolecky, hracky, prolézacka, houpacka, atd.

Pro rozjezd podnikani je tfeba mit jisté financni prostiedky k dispozici, abychom nebyli
donuceni ,,zaviit kram* jesté pfedtim, nez jsme se stihli dostat do ¢ernych cCisel. Celkem tedy
bude tfeba k vysi investiCnich vydajt, které jsou 500 000 K¢ pomysIné pficisti fungovani
firmy po prvni 3 mésice, které odhaduji na vysi 390 000 K¢, celkem ptiblizné 890 000 K¢.

Udaj ziskan z prehledu mési¢nich nakladd na provoz subjektu v nasledujici tabulce.

Za 1 mésic Za 3 mésice
Najem prostor 60 000 180 000
Mzdové naklady 60 000 180 000
ReZie (energie + voda) 5000 15 000
Reklama 2 000 6 000
Sluzby (pojisténi, pradelna) 3 000 9 000
Celkem 130 000 390 000

Tabulka ¢. 7: VySe mési¢nich nakladu.
Zdroj: Vlastni Setfeni.

Dlouhodoby nehmotny majetek firma nevlastni. Finan¢ni naro¢nost na potizeni dlouhodobého

majetku se odviji od velikosti firmy a ma dopady do budoucnosti, lze tuto rozpoctovou
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polozku povazovat za zavazny rozhodovaci krok. Tyka se nékupu pozemki, budov,

technického vybaveni a podobné. Pokud tyto prostfedky podnikatel nevlastni, je nutné

rozhodnout, co a kolik ¢eho poftidit, a kde na to vzit penize, zda ze své kapsy, €i z ciziho

zdroje. V naSem piipadé nemovitost kupovat nebudeme, budeme si ji pouze mésicné

pronajimat. Nakoupime pouze vybaveni, které budeme v pribchu let odepisovat a obnovovat.

Vzhledem k faktu, Ze spole¢nost prodava za hotové, nema Zadné dlouhodobé ani kratkodobé

pohledavky. Vice v nésledujici rozvaze pro 1. rok podnikéani (2013):

Bézné tetni obdobi Minuie .
polozka obdobi
Brutto Korekce Netto Netto
Aktiva celkem 8 828 732 0 8 828 732 0
Y 320 000 0 320 000 0
majetek
Dlouhod(?by ' 0 0 0
nehmotny majetek
Dlouhodoby 320 000 0 320 000
hmotny majetek
Dlouhodoby
finan¢ni majetek 0 0 0
Obézna aktiva 8 508 732 0 8 508 732 0
Zasoby 180 000 0 180 000
Pohledavky 0 0 0
Kratkodoby 8 328 732 0 8 328 732
finan¢ni majetek

polozka BéZné ucetni obdobi | Minulé U¢€. obdobi
Pasiva celkem 8 828 732 0
Vlastni zdroje 8 828 732 0
Zakladni kapital 500 000
Xoy,ssplz?izl;eni 8328732
Cizi zdroje 0 0

Tabulka ¢. 8: Rozvaha k 31. 1. 2013.

Zdroj: Vlastni Setfeni.
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Kratkodoby finan¢ni majetek tvofi penize v pokladn€ a na uctu v bance. Jsou tedy ve stejné
vysi jako vysledek hospodateni. Takto je to z jednoho prostého divodu, a to pfijem veSkerych

trzeb v hotovosti. Bude tomu tak 1 v rozvaze nasledujicich let.

Nyni je nutné uvést, jak jsem dospéla k vysi hospodaiského vysledku. Planovani vynost je
slozitéj$i nez planovani ndkladi, protoze nevime, kolik lidi se rozhodne pro vyuziti nami
nabizené sluzby. Navic u tohoto projektu, ktery je z Sirych vod modrého oceanu. Najednou je
mozné mit na hlidani 15 déti, coz je maximalni vyuziti kapacity v prvnim roce podnikani. Zda
bude kapacita v nasledujicich letech navySena, je zatim ve fazi Zadouciho planu. Masaznich
kiesel bude k dispozici 8 a nemasaznich, Cisté¢ odpocinkovych bude k dispozici 7. V nabidce
je téz moznost vyuziti Garra Rufa Fish spa (viz. Marketingovy mix 4P, Produkt), relaxaéni
pedikuru, ktera je v soucasnosti velmi oblibena. K dispozici budou 2 malé pfistavitelné vany.
Ocekavané vynosy budu tedy odhadovat z vyuziti kapacity a nastavené vysSe prodejni ceny.
Jiz bylo n€kolikrat feceno, ze tato sluzba nema na trhu obdoby, tudiz neni mozné zjistit, jak je
tomu u konkurence. Tento projekt je pouze pro jedno prodejni misto, situované v centru
hlavniho mésta. Da se tedy ocekavat velkd vytizenost a vyS$i cena, tedy vySSi trzby.

Subjektivné jsem tedy urcila vytizenost kapacity v procentech.

Z ceniku (cenik sluzeb viz Marketingovy mix 4P, Cena) jsem vypocitala primérnou hodnotu
ceny sluzeb za jednu hodinu. S pfihlédnutim k faktu, ze otviraci doba podniku bude 9 hodin
denné bez poledni pauzy, urcila jsem dle svého subjektivniho odhadu nasledujici vytizenost
kapacity (tabulka ¢. 9). VytiZzenost kapacity se bude rlznit. V NapBaru bude zijem o
poskytované sluzby ptfedevsim v dobé kolem a po poledni. Pracovni den je rozdélen do tfi
dvouhodinovych usekil od 8% do 14, od 14% jsou tseky hodinové. Ohledng &innosti hlidani
déti jsem stanovila vytizenost kapacity na linearnich 90 %, jelikoz ptedpokladam, ze situace,
které vyzaduji nepfitomnost potomka, vznikaji neustale. Nutno dodat, ve vytizenosti kapacity

neni zamérné zohlednén den, pro zjednoduSeni nebudu brat v potaz rozdil mezi poptavkou v

pondéli a v patek.

8 10 T 10— 12 T 12914 [ 1415 [ 15 _ 16 | 16 — 17

NapBar 20 % 60 % 100 % 60 % 20 % 10 %

MimiBar 80 %

Tabulka €. 9: Vytizenost kapacity.
Zdroj: Vlastni Setieni.

Z tabulky €. 4 jsem vypocitala primérnou trzbu na jedno Nap misto za hodinu, ¢ini 589 K¢

pfi 100 % vyuziti kapacity. Pripocteme 400 K¢, alternativu Fish spa, 50 % moZznost, Ze si
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zékaznik bude tuto moznost prat. Celkem je tedy primérnd Utrata za jednu hodinu pti 100 %

kapacité 989 K&, Za dvouhodinovy usek (8% — 14”) je castka 1 978 K&.

10— | 12— | 14" - 16" —
800 — 1000 1200 1400 1500 1500 — 160 1700 C?lkem
Vvunii trzba za
y yuzl 20% | 60% | 100% | 60% | 20% | 10% | 1den
& kapacity
o Tery dle
2 Vyuiitclnosti 5934Ke¢ | 17802KE| 29670K¢E| 8901 Ke | 2967 Ke | 1484 KE | 66 758 K&
’ yuz 80 %
A apacity
2 Trzby dle 16 740 K¢&
E Vyuiitqlnosti 3720K¢ | 3720K¢ | 3720Ke¢ | 1 860Ke | 1 860 Ke | 1 860 K¢

Tabulka ¢. 10: Trzby vzhledem k vyuzité kapacité.
Zdroj: Vlastni Setfeni.

Nasledujici tabulka zobrazuje celkové trzby z obou ¢innosti, tedy trzby vygenerované za dobu

podnikani.

Trzby za 1 den 83 498 K¢
Trzby za 1 pracovni tyden (5 dni) 417 490 K¢&
Trzby za 1 pracovni mésic (20 dni) 1 669 960 K¢
Trzby za 1 pracovni rok (12 mésicl) 20 039 520 K¢

Tabulka €. 11: Celkové trzby.

Zdroj: Vlastni Setfeni.

Pti této kapacité jsem z dennich trzeb dostala trzby mésicni, které jsou tedy ve vysi 1 669 960
K¢&. Tento udaj jsem nadale vyuzila k vypoctu kapacity, ktera zavisi na zivotnim cyklu firmy a
roku. Vzhledem k tomu, Ze firma za¢ind fungovat v unoru, nelze ihned od zacatku pocitat se
100 % vysi mesicnich trzeb. Navstévnost bude zpocatku nizsi, lidi budou zvédaveé objevovat,

projevi se téz chovani a typologie zdkaznikli. V dobé kolem Vanoc téz predpokladdm pokles

™ Castky jsou inkasovany za odpocinek, ktery netrva celou hodinu, je proto mozné vysttidat az 4 zdkazniky na
jednom kiesle a od kazdého utrzit penize. Chvile mezi vyménou jednotlivych zakazniki neberu v propoctu
v potaz.
il 589 K& + 400 Ke&/hod -> 989 K&/Thod x 15 mist = 14 835 K& / Thod pii 100 % vyuZité kapacité

1 978 K¢&/2 hod %15 mist =29 670 K&/ 2 hod pii 100 % vyuzité kapacité
il K onstantni vyuziti kapacity stanoveno na 80 % d&ti z 15, coZ je 12 déti. Praiméma cena za 1 hodinu hlidani
spoctena na 155 K& x 15 déti =2 325 K¢/ 1 hod; 4 650 K&/ 2 hod
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navstévnosti, jelikoz lidé utraci sviij dichod za jidlo, darky apod. ZvySeni zajmu ocekdvam

opét po Vanocich, kdy budou lidé unaveni a budou nabirat sily do nového roku.

Tato vyuzitelnost kapacity nam udava vySi mésicnich trzeb, od kterych odecitdm mésicni

naklady na provoz a dale mizu pocitat penézni toky, v§e znazornéno v tabulce ¢islo 12.

VyuZiti leden unor biezen duben kvéten cerven
kapacity v 1.

roce

100 % 20 % 30 % 40 % 70 % 80 %

1 669 960 K¢

Pocatecni

vydaje (-)500 000

Piijmy 333992 500 988 667984 | 1168972 | 1335968
Vydaje 130 000 130 000 130 000 130 000 130 000
CF

bézného -500 000 203 992 370 988 537984 | 1038972 | 1205968
obdobi

> CF -500 000 -296 008 74 980 612964 | 1651936 | 2857904
Tabulka ¢. 12: Penézni tok v 1. roce podnikani 1. pololeti.

Zdroj: Vlastni Setfeni.

VyuZiti cervenec srpen zari fijen listopad prosinec
kapacity v 1.

00 % 70 % 70 % 80 % 80 % 70% 60 %

1 669 960 K¢

Piijmy 1168972 | 1168972 | 1335968 | 1335968 | 1168972 | 1001976
Vydaje 130 000 130 000 130 000 130 000 130 000 130 000
CF

bézného 1038972 | 1038972 | 1205968 | 1205968 | 1038972 871976
obdobi

> CF 3896876 | 4935848 | 6141816 | 7347784 | 8386756 | 9258732

Tabulka €. 13: Penézni tok v 1. roce podnikani, 2. pololeti.
Zdroj: Vlastni Setfeni.

Zjistit hospodaisky vysledek lze pomoci vySe zminéné tabulky. Secetla jsem trzby

v jednotlivych mésicich roku (v tomto prvnim roce podnikani generujeme firma trzby pouze
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v jedenacti mésicich) a odecetla jsem ndklady na provoz. Tabulka XX nize zobrazuje vykaz

zisku a ztréat nejen pro prvni rok podnikéani, 2013. Ale navazuje jiz na dalsi vypocty let 2014 a

2015. Rozvaha pro prvni rok podnikani je zndzornéna vyse v tabulce 8.

polozka 2013 2014 2015

Triby 9758 732 13 135 648 14137 624
Néklady 1 430 000 1 560 000 1 560 000
Obchodni marZe (T-N) 8 328 732 11 575 648 12 577 624
Odpisy 0 80 000 80 000
Provozni zisk 8 328 732 11 495 648 12 497 624

R

Dai z prijmd 15 % za 1 249 310 1 536 951 1632 101
bé&Znou ¢innost

e A 8 328 732 10 246 338 10 960 673

ucetni obdobi

Tabulka ¢. 14: Vysledovka, Vykaz zisku a ztrat.

Zdroj: Vlastni Setfeni.

Z HV prvniho roku se vypoc¢itd dan z piijmi fyzickych osob, ktera bude splacena vroce

nasledujicim, a jelikoz dle zdkona o dani zpfijmi, §38a, budu platit Ctvrtletni zalohy.

Ptehledné znazornéno v nésledujicich tabulkéch druhého roku podnikani, tedy roku 2014.

Vyuziti leden anor biezen duben kvéten derven
kapacity

1.
100 o 60 % 70 % 80 % 80 % 80 % 80 %
1 669 960 K¢
Piijmy 1001976 1168972 1 335968 1 335968 1 335968 1335968
Vydaje 130 000 130 000 130 000 130 000 130 000 130 000
Zaloha na
dan z 312 328 312 328
prijmu
CF
bézného 871 976 1038972 893 640 1205 968 1205 968 893 640
obdobi
> CF 871 976 1910948 2 804 588 4010 556 5216524 6110 164

Tabulka €. 15: Penézni tok ve 2. roce podnikanil .pololeti.

Zdroj: Vlastni Setfeni.
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VyuZiti cervenec srpen zari fijen listopad prosinec

kapacity v 1.

00 o 70 % 70 % 80 % 80 % 70% 60 %

1 669 960 K¢

Ptijmy 1168972 | 1168972 | 1335968 | 1335968 | 1168972 | 1001976

Vydaje 130 000 130 000 130 000 130 000 130 000 130 000

Ziloha 12 312328 312328
an z ptijma

CF

bézného 1038972 | 1038972 893640 | 1205968 | 1038972 559 648

obdobi

> CF 7149136 | 8188108 | 9081748 | 10287 716 | 11 326 688 | 11 886 336

Tabulka €. 16: Penézni tok ve 2. roce podnikani, 2. pololeti.

Zdroj: Vlastni Setfeni.

M¢sicni néklady na provoz (vydaje) jsou ve stejné vySi a bude tomu tak 1 vroce tretim.

Celkova vySe dan¢ zpfijmu se z davodu ptesahnuti hranice 150 000 K¢ znamé danové

povinnosti rozdélila do Ctyf Ctvrtletnich splatek. Stejnym zplsobem jako u prvniho roku

spocitdm vysi HV u roku druhého (tabulka ¢. 14), zahrnu zminované placeni dan¢ a ocist'uji

HYV od odpist, které se nyni projevi i v rozvaze - tabulka ¢. 17:

Bé&zné udetni obdobi Minulé G¢.
olozka obdobi
p Brutto Korekce Netto Netto
Aktiva celkem 10 746 338 80 000 10 666 338 8 828 732
Dlouhodoby 320 000 80 000 240 000 320 000
majetek
Dlouhodoby
nehmotny majetek 0 0 0 0
Dlouhodoby 320 000 80 000 240 000 320 000
hmotny majetek
Dlou}vlo@oby 0 0 0 0
finan¢ni majetek
Ob&n4 aktiva 10 426 338 0 10 426 338 8 508 732
Zéasoby 180 000 0 180 000 180 000
Pohledavky 0 0 0 0
Kratkodoby 10 246 338 0 10 246 338 8 328 732
finan¢ni majetek
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polozka BéZné ucetni obdobi | Minulé U¢€. obdobi
Pasiva celkem 10 746 338 8 828 732
Vlastni zdroje 10 746 338 8 828 732
Zakladni kapital 500 000 500 000
Visledek 10 246 338 8 328 732
hospodaieni
Cizi zdroje 0 0

Tabulka ¢. 17: Rozvaha k 31. 1. 2014.
Zdroj: Vlastni Setfeni.

Nyni se podivejme na posledni zndzornény rok podnikéni. Vyuziti kapacity je v tomto roce
stanoveno na zatim nejvyS$i maximum. Na prvni mésice jsem subjektivné stanovila relativné
vysoky zajem. Lidé budou dle mého nazoru po Vianocich unaveni a budou touzit po
odpoc¢inku a zdroji nové energie. Kolem tinora a bfezna se vyskytuji nechvaln€ znamé ,,jarni
deprese* Ci ,,jarni tnavy*. Dle mého ndzoru by stacilo a velmi lidem pomohlo vice chodit do
piirody a sportovat, nicméné¢ kdo si vybere omluvu na své rozpolozeni, neni ,,proti gustu

zadny diSputat®. A ja, jakoZto podnikatel, uspokojim potieby obou stran.

Jesté chei uvést tok mych mysSlenek ohledné kapacity. Napt. 70 % vyuziti kapacity v lednu a 7
% vyuziti kapacity v prosinci nemusi mit stejné rozvrstveni vzhledem ke dvéma predmétim
podnikani. V lednu naptiklad bude vice zajem o odpocinek a méné déti na hlidani, kdezto
v prosinci bude vice zddano hlidani déti (nakup vanocnich déarkd, které déti nemaji vidét).
V bieznu vysoka vyuzitelnost hlidani déti, z divodu neptijemného podani daitového piiznani,
v 1ét€ se s kapacitou odvolavam na horké pocasi, mozno 1 na turisty, moznou tnavu, ¢i vzdy-

potiebné hlidani déti b&hem pracovnich ¢i1 pratelskych schizek, stéhovani, zafizovani

dovolenych apod.
Vyuziti leden unor biezen duben kvéten cerven
kapacity
1.
100 o 70 % 80 % 90 % 80 % 80 % 90 %
1 669 960 K{
Ptijmy 1168972 1335968 1 502 964 1335968 1335968 1335968
Vydaje 130 000 130 000 130 000 130 000 130 000 130 000
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Zaloha na

dan z 384 238 384 238

prijmu

CF

bézného 1038972 1205 968 988 726 1205 968 1205 968 821 730

obdobi

> CF 1038972 | 2244940 3233 666 4 439 634 5 645 602 6467 332

Tabulka €. 18: PenéZni tok ve 3. roce podnikani, 1. pololeti.

Zdroj: Vlastni Setfeni.

VyuZiti cervenec srpen zari fijen listopad prosinec

kapacity v 1.

00 o 70 % 70 % 80 % 90 % 80% 70 %

1 669 960 K&

Ptijmy 1168972 | 1168972 | 1335968 | 1502964 | 1335968 1168972

Vydaje 130 000 130 000 130 000 130 000 130 000 130 000

Ziloha 12 384238 384238
an z pijma

CF

bézného 1038972 | 1038972 821730 | 1372964 | 1205968 654 734

obdobi

> CF 7506304 | 8545276 | 9367006 | 10739970 | 11 945938 | 12 600 672

Tabulka €. 19: Penézni tok ve 3. roce podnikani, 2. pololeti.

Zdroj: Vlastni Setfeni.

Z tabulky 14. znazoriujici vykaz zisku a ztrat jsem vypocitala vysi hospodaiského vysledku a

poté jiz bylo mozné sestavit rozvahu pro rok 2015. Opét ucetné odepisujeme dalsich 80 000

K¢ za nakoupend kiesla, vySe zdsob, kam pocitdm napt. slabé deky, polStafe apod., je

neménna. [ v tomto roce se nam aktiva a pasiva rovnaji.

B&zné detni obdobi Minulé G,
losk obdobi
polozka Brutto Korekce Netto Netto

Aktiva celkem 11 460 673 160 000 11 300 673 10 666 338
Y 320 000 160 000 160 000 240 000
majetek

Dlouhodoby

nehmotny majetek 0 0 0 0
Dlouhodoby 320 000 160 000 160 000 240 000

Strana 68




hmotny majetek

Dlouhodoby

finan¢ni majetek 0 0 0
Obézna aktiva 11 140 673 11 140 673 10 426 338
Zasoby 180 000 180 000 180 000
Pohledavky 0 0 0
Kratkodoby 10 960 673 10960 673 | 10246338
finan¢ni majetek

polozka BéZné ucetni obdobi | Minulé U¢€. obdobi
Pasiva celkem 11 460 673 10 746 338
Vlastni zdroje 11 460 673 10 826 338
Zakladni kapital 500 000 500 000
Vsledek 10 960 673 10 246 338
hospodaieni
Cizi zdroje 0 0

Tabulka ¢&. 20: Rozvaha k 31. 1. 2015.

Zdroj: Vlastni Setfeni.

Dle vypocta je patrné, ze hospodaisky vysledek kazdym rokem stoupd. Jist€ na to ma svij

vliv zvySeni kapacity (resp. zvySeni mésicni kapacity z neménné hodinové kapacity, (viz

tabulky 15, 16, 18, 19 penéznich toki), které jsem logickou uvahou subjektivné odvodila. S

rostoucimi ciframi umérné roste i vySe placen¢ dané. Je ziejmé, Ze rast je v jistém bodé

kone¢ny. Tento finan¢ni plan je z divodu nastinéni penéznich toki. Je zjednodusen, ne zcela

piesn¢ odrazi realitu, nicméné pro cel této prace je dostacujici.

Pokud bychom chtéli ziskat redlnéj$i obraz vypoctu, bylo by nutné nejdiive provést hlubsi

analyzu trhu a z jejich vysledkil se odrazit k dalSim vypoctim. Zahrnuly by se pohledavky, a

to tak, ze by NapBar domluvil spoluprici se spole¢nosti, zniz by zaméstnanci chodili

odpocivat a poté se svézi vraceli ke své praci. Zahrnuly by se platby za energie, sluzby, apod.,

které pravdépodobné nebudou placeny hotove. V neposledni fad€ vytizenost kapacity mtze

byt ve skutecnosti odlisna, nez je ma subjektivni (a mozna i naivni) predstava.
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Shrnuti finanéni ¢éasti

Na prvni pohled se zda hodinova trzba dost vysoka (podrobny vypocet v textu a poznamce
pod carou tabulky ¢. 10), nicméné odrazi stanovené cifry. Ve vypoctu je nepiesnost tim, ze
nepiimo pocitdm s prodlevami mezi jednotlivymi zékazniky, které v redlném fungovani jisté
budou. Ve stanoveni obou vytizenosti kapacity (jak hodinové, tak mési¢ni) jsem se snazila
tento fakt promitnout, s pfihlédnutim k tomu, ze se kapacity budou vyrovnavat. Mysleno tak,
ze si uvédomuji nahodilost redlného fungovani, méné¢ zdkazniki v NapBaru, nez ofekavam,

vyrovna nad o¢ekavani vysoky pocet déti v MimiBaru.

Navic jsem vypocitala vysi trzeb bez piidanych ryb Garra Rufa, které — prestoze primérné -
¢inily v zékladu hodinové trzby velkou polozku. Timto odpocltem trzby (a odvijejici se

vypocty) klesnou o 29,1 %.

3 ZavéreCné uvahy a doporuceni

Zijeme v dob¢, kterou svym pfi¢indnim Zeneme stale doptedu, i kdyZ uz nemame jediny
divod se tak premahat a hnat se za vyvojem. VSeho mame piehrSel, nic ndm nechybi. Pulty
v obchodech ptevysuji nasi poptavku, trh je nasycen, vSeho madme dostatek, mnohdy zbyte¢ny
nadbytek. Denné se vyhodi tuny vyprodukovaného a nespotiebovaného jidla, na druhé strané
zemékoule ale lidé na hlad umiraji. Je to chyba systému, ktery nelze zménit najednou, ale lze

ho zacit ménit tim, Ze zaCneme kazdy u sebe.

Dala jsem dohromady studii proveditelnosti mého podnikatelského zaméru. Po kritickém
zhodnoceni mé prace si jiz ted uvédomuji, Ze jako pravoplatny podklad pro zacinajici
podnikani tento dokument nestaci. I kdybych tento pladn nezrealizovala ja osobné, doufam, ze
se jednou na trhu objevi, protoze jsem piesvédCena o jeho dokonalé¢ uZiteCnosti. Tim, Ze
budou lidi podobny subjekt vyuzivat, s kazdym dalSim dnem se ptiblizujeme k onomu pocitu

pohody a miru, a tim ménime nejen sebe, ale 1 soucasny systém svéta.

Je§té zminim vyrok ekonoma Vysoké $koly ekonomické v Praze, pana Dana Stastného, ktery
se mi v této souvislosti libil a fika, Ze kdyby nebylo televize a novin, tak by si krize nikdo ani
nevSiml. Nehovotim ted’ sice piimo o krizi, o té byla fe¢ v n€kterém z ptedchozich odstavcii,
ale média pomahaji snadnému Sifeni pfevazné negativnich informaci. Neni se pak ¢emu divit,
7ze mame v sob¢ tolik napéti a tak malo lasky. Jedno svahilské ptislovi tikd, ze laska

nepotiebuje Slunce. A je to pravda. Nenadavali bychom pak ani na Spatné pocasi i sousedy.
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Jit do podnikani s laskou neni pravdépodobné vyhodné z pohledu financi, ale je to pro mé
osobn¢ schidnéjSi varianta nez tam jit s cilem rozdrtit kazdého, kdo by mi stal v cesté.
Rozhodnu-li se opustit témef bezstarostny pracovni zivot zaméstnance a dam se na cestu
podnikani, cekd m& mnoho novych situaci, sloZitych rozhodnuti, stim spojenych rizik a
bezesnych noci. S tim se ale pocita a ja trvdm na tom, ze s jasnou mysli a nadhledem se da
kazdy problém vyftesit vice méné bez vétSich nasledki, je-li navic bran jako pfileZitost, mame
vyhrano. Hrozby miiZeme rozdélit dle toho, kde na nas ¢ihaji. Zda uvnitt spolecnosti, které
jako podnikatelé mizeme a ovlivilujeme (nazyvano slabymi strankami). Anebo rizika
neovlivnitelna, tedy ty z vnéjSiho okoli. Na ty pouze reagujeme a vyrovnadvame se s nasledky
jejich feSeni. Ja spattuji nejvétsi takovou hrozbu ztoho, Ze mnou ocekdvand poptavka se
neuskutecni. Bojim se, ze lidé budou radi za existenci takové sluzby na trhu, nicméné ji
nebudou dostate¢né vyuzivat. V podnikani nelze rizika eliminovat zcela, avSak postupem
casu a nabytymi zkuSenostmi u¢ime jakz takz pfedvidat, problémy feSime rychleji a s v&tSim
piehledem. Z tohoto ditvodu by mél kazdy podnikatel mit snahu je, jak jiz bylo feceno,
predvidat a mit v zaloze krizovy plan, aby mohl rizikim snadné;ji Celit, nejlépe se z nich jesté
poucit do budoucna. Nejen v podnikani je tfeba se mit na pozoru a pruzné reagovat na drobné
zmény. Protoze jak vime, mavnuti kiidla motyla na jedné stran€, zpusobi zemétfeseni na

stran€ druhé...

Z divodu mé obavy o nedostatecné vysokou poptavku jsem stanovila mozna az moc nizkou
cenu za poskytovanou sluzbu. Dle mého nazoru by ve skutecnosti mohla a dokonce méla byt
vys$i. A to at’ se jedna o odpocinek ¢i hlidani déti. V tom spatiuji nedostatek. Dal§i namitkou
muze byt vySe najmu. I v tomto pfipadé bude ve skutecnosti pravdépodobné¢ mnohem vyssi,
coz si uvédomuji. Chtéla jsem nastinit redlné fungovani a k tomu mé vypocty postacuji,
pomér cena, naklady, vynosy a kvalita odpovida. Zda pak budou vysledné cifry trojnasobné

vys$i, uz na véci této teoretické roviny nic nemeéni.

Zda provozovat oba piedméty soucasné¢ ¢i kazdy zvlast, je otazkou. Dle propocta a
s ptihlédnutim k vysledkiim pilotniho dotazniku si myslim, ze by to mohlo fungovat. Pokud
se tedy n¢kdy n€kdo (ja?) rozhodne pro podnikéni podobné konceptu NapBaru, mél by
roz$ifit portfolio nabizenych sluzeb, protoze pouze odpocivanim se NapBar neuzivi. Ve
Francii ve zmiovaném ZZZ Zen Baru nabizi masaze, peelingy, manikaru a podobné sluzby.
Té&chto salonil je na trhu dostatek. Co tu ale neni a co by stalo za vyzkousSeni, je jako dopln€k
k odpocinku masaz hlavy, masaZz ptes obleceni, ¢i Skrabani, to ma také spousta lidi rado. Je to

troufaly napad, nicméné realizovatelny.
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Pokud jde o hlidani déti, 1 zde jsem piesvédcena, ze by dany subjekt mohl na trhu GspéSné
fungovat (viz. otazka ¢. 7 pilotniho dotazniku, a déle). Obavam se ale, ze by byla nutna
vysokéd pocatecni investice, aby se vytvofilo pfijemné domdaci prostiedi pro zajiSténi velké
kapacity, kde by déti byly rady a rodice je tam radi a bez obav nechavali. Toho lze docilit, ale

bez spoluprace rodicl je na to poskytovatel sebekvalitnéjsi sluzby kratky.

Kazdy zacatek je tézky a podnikani toto tvrzeni jen dokazuje. Ten, kdo se rozhodne podnikat,
musi s tvrdym bojem pocitat a mit pfipraveny dobré zbrané. Nemusi to byt zbrané proti
konkurenci, protoZe jak fikd Chan Kim, s konkurenci nemd cenu bojovat, je lepSi nad ni
vyzrat. Kazdym dnem vznikaji nové a zanikaji neuspé$Sné firmy. Néapad s provozovanim
NapBaru je dobové inovativni a na Ceském trhu ojedinély. Fakt, ze jest¢ neni na trhu
spolecnost poskytujici misto ke zdiimnuti, je otazkou. Cozpak to jest¢ nikoho nenapadlo?
Troufam si tvrdit, Ze na 99 % napadlo. Ale to je prave to, co jsem zmifiovala na zacatku prace,

99 lidi to napadne, ale pouze 1 onen napad tvrdou praci zrealizuje (Kennedy, 2000).

...anebo napadlo, ale shledal, ze je Sance na uspéch v dosavadnich podminkach minimalni?
V Americe, Anglii a Francii tento koncept bart poskytujici odpocCinek rentabilné funguje.
Rozdil je ale zna¢ny, v mentalité, kupni sile, v podminkach zivotnich, pracovnich i
ptirodnich, atd. Dle mého ndzoru velmi zalezi na vedeni a strategii spolecnosti NapBar,
zékaznici musi zacit vnimat poskytovanou sluzbu jako néco, co si mohou dovolit dopftat,
néco, co jim za minimalni Gsili zlepsi fyzicky 1 psychicky stav béhem pracovniho dne a
potazmo 1 zivota, jelikoz — jak se da wvycCist znespoctu publikaci — béhem kratkého
odpoledniho odpocinku nacerpdme velké mnozstvi energie do dal$i ¢asti dne. Myslim, ze

projekt ma Sanci byt uspesSny a také myslim, Ze se jednou na trhu takovy subjekt objevi.

Osobné by mé& velmi zajimalo, jak by firma poskytujici tyto dvé€ sluzby naraz fungovala a
prosperovala. Obavam se, Ze mi to nedd a svllj napad diive €1 pozdé€ji zrealizuji. MoZna je to
posetila mySlenka, ale netispéchu se bat nesmim, strach pfedznamenava neuspéch sam, a také

kdo se boji, nechodi do lesa a nema ani to houby.
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5  P¥ilohy

Zadani pilotniho dotazniku

*povinna otazka

1) Kdyby zalezelo ¢isté na Vas, odpocivali byste, dali byste si ,,dvacet“ v odpolednich

hodinach? *
Ano
Spise ano
Spise ne
Ne

2) Kdybyste méli moznost na chvili si v pracovni den odpocinout / usnout, vyuzili byste ji?

*

Ano
Spise ano
Spise ne
Ne
3) Pokud jste v pfedchozi otazce odpovédéli ne, tak pro¢?
o nevim, je to pro mé& novinka
o obava ze zameskani pracovnich povinnosti
o kratka poledni pauza / nevim, kdy bych této pfilezitosti mohl vyuzit
o druh mého zaméstnani toto v zadném pfipadé neumoziuje
o jednoduse nemam zajem o takovy druh odpoc€inku pfes den
o vyhozené penize
o paklize by byl odpocinek danové uznatelnou polozkou, vyuzil bych

4) Kolik K& byste byli ochotni investovat do, feknéme, 0.5 hodiny poobédového

odpocéinku a relaxace ve velmi pfijemném prostiedi? *

20 - 49 K&
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50 — 99 K¢

100 a vice K&

S)

A za1 hodinu? *

Do 70 K&

71-120 K&

121 - 180 K&

| vice nez 180 K& — zéleZi na mém subjektivnim zvazeni vzniklé situace

6)

Ano
Ne

Nevim

7)

Ano
Ne
Nevim

8)

Ano

Ne

Nevim

Budete-li védét, ze si opravdu pfijemné odpocinete a naberete sily do dalsi ¢asti

pracovniho dne, byli byste ochotni dat i vice penéz, nez jste uvedli vyse? *

Existuji dle Vaseho nazoru situace, které by byly pfijemnéjsi a rychleji vyfizené bez

pfitomnosti malého potomka? *

Jaké situace Vas napadaji? — nepovinna otazka

Myslite si, ze je snadné sehnat hlidani pro potomka v situacich, kdy potiebuje rodi¢

napriklad dopoledne navstivit Iékaie? *

10) Znate nékoho, kdo ma problém s nalezenim chvilkového hlidani pro své dité? *

Ano

Ne

Strana 77



Nevim

11) Pokud byste mohli svéfit svého potomka do bezpeci odbornym rukam, zatimco si napf.

obéhate urady, kolik K& byste byli ochotni zaplatit za, opét fekneme, 1 hodinu hlidani? *
Maximalné do 99 K¢
100 — 149 K¢
150 — 200 K¢

| vice nez 200 Ké&

12) Uvitali byste existenci mista, kde byste mohli bez obav svou ratolest na néjakou dobu

nechat, kdykoliv béhem dne bez zavazného objednani ¢i prostoju? *
Ano
Ne
Nevim

13)Struéné Vas prosim o Vase osobni divody proé ne, proé nevite? Dékuji. — nepovinna

otazka

14) Kraj, ve kterém pracujete: *
Praha
StfedoCesky
Kralovéhradecky
Pardubicky
Ustecky
Karlovarsky
Plzerisky
Jiho&esky
Vysoc€ina
Zlinsky

Jihomoravsky
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Olomoucky
Moravskoslezsky
Liberecky
15) Orientaéné Vas ¢isty mésiéni pfijem: *
Do 15 000 K&
15 — 25 000 K¢
25 - 35 000 K¢
35 -50 000 K&
50 — 100 000 K&
Nad 100 000 K¢&
16) Jste: *
Muz
Zena
17) Mate déti? *
Ano
Ne
Nevim
18) Vas vék (v letech): * - ddmy prominou, dotaznik je anonymni
Do 18
19-25
26 — 34
35-45
46 — 59
Nad 60

Dékuji uctivé za Vas ¢as. Veselé Vanoce!
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