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UvoD
ZaloZeni vlastniho podniku a zabe#pei jeho Usgsného rozvoje ve vysoce konkugaim
a dynamickém prosdi trzni ekonomiky neni snadny proces. Kritickyaktbrem asgchu

je dolie promySlena a naplanovana strategie, ktera je mpésezpracovana

v podnikatelském planu néwznikajiciho podniku.

Podnikatelsky plan je prvnim krokem ke kazdému pari. Ktery usnadni podnikateli
objektivré zhodnotit klady a zapory zvolené podnikatelgkénosti a ujasnit si tak otazku,
zda s podnikanim z#& ¢i nikoliv. Mym podnikatelskym zasrem je zalozeni svatebni
agentury. Jedna se o podnikatelskmnost, jejiz naplni je organizovani a koordinovani

vesSkerych aktivit souvisejicich se svatbou.

Nejprve bych rada objasnilanebdy, které m vedly ke vzniku podnikatelského zém a

nasleds k volbe tématu diplomové prace.

Blizi se konec mého studia, coZ privadi k nutnosti zamyslet se nad titemu se budu
po ukorgeni studia profesnvénovat. Moznosti, co mohu po Skolélat, je celarada.
Jednou z moznosti je &t podnikat. Vlastni podnikani e @inést nezavislou obzivu,
pocit seberealizace a samostatnosti, ale na drsttanou obnasi i zdaé riziko. V dnesdni
turbulentni dob pasobi na trhu statisice podnikatelskych sulficldle celarada z nich
korki neusgchem. Nezbytnou podminkou pro to, aby sé&rmgici podnikatel na trhu co
nejlépe uchytil, je fjit s dobrym napadem a vytiibz n¢j kvalitni podnikatelsky zagr. V
diplomové préaci bych rdda ucetepojmenovala veskeré okolnosti souvisejici se zalon
podnikani a o¥fila si, zda-li je nfij predpoklad, pro zaloZeni G&mé svatebni agentury,

realny.

Svatebni agenturu jsem si vybrala, protoZe jsenv & 2005 podilela na organizaci
svatby mé sestry. Tato zkuSenost mi ey @& a ukdzala, Ze zorganizovat svatku,
slavnost podobného typu obégcrje velmi naréné. Svatba je pro mnoho lidi jednou

z nejdilezit¢jSich udalosti v zivét Proto se snazi tento slavnostni den naplanovat do

posledniho detailu. Planovani a organizovani cedby je dlouhodoby &asow narany



proces. V dnedni détexistuje mnoho podnikatelskych subjektoskytujicich poradenstvi
a pomocnou ruku v jednotlivyatéstech organizovani svatby (jako jsou svatebnitaggn
catheringové spobmosti apod.), ale jen zlomek z nich se postaraestw$o komplex&

V dnesni dob je wtSina mladych snoubetima p&atku pracovni kariéry a jejich pracovni
vytizeni jim znemolfuje wnovat dostatekiasu gipraws svatby si. Rada z nich tento
marny boj sasem vzda a svatbu odlozi. Domnivam se tedy, Zgbslw oblasti
organizovani svateb jsou #aském trhu stale vice Zadany. Na trhu neni dostgektur
poskytujicich sluzby komplexniho charakteru a tatéto oblasti spatji prilezitost a
mezeru na trhu pro neévvstupujici subjekty. S ohledem na své manaZersigdogti,
komunik&ni a prezentani dovednosti se domnivam, ze mam nejlepddpoklady stat se

aspEsSnou svatebni agentkou.

Diplomova prace je koncipovana jako prakticky ngvqgdk postupovat pokud se
rozhodnete z#t podnikat, se za#siienim na zalozeni svatebni agentury. Cilem prace je
poskytnouttten&ovi zakladni poznatky ptgbné pro zahajeni podnikatelskanosti, dale

pro @ipravu uskuténitelného a reélného podnikatelského planu a jetstedné realizace.
Diplomovou praci jsem roztlla na dw ¢asti.

Prvni ¢ast je vénovana teoretickym vychodigk pro Usgsny start. Obsahuje definice a
rizné pojmy souvisejici s podnikanim, zakladrtfedpoklady usgsného podnikani a

charakteristiky, které by ghpodnikatel spiovat.

Dalsi kapitola je ¥novana malému atstdnimu podnikani, ve které sgen& dozvi, které
podniky Ize povazovat za malé &esini, jaky je jejich vyznam, jaké mozné podpor§zm
podnikatelsky subjekt vyuZzit a na koho se obratédosti o radu.

Dale lze v prvni¢asti nalézt uvod, jak postupovati wypracovani vhodné rozvojové a
marketingové strategie a co je jejim obsahem.

Zawrecna kapitola teoretick&asti pojednava o obsahové strance podnikatelskéha.p



Druhd ¢&ast je wnovana aplikaci teoretickych poznatka konkrétni situaci - zaloZeni

svatebni agentury.

Uvod prvni kapitoly se &nuje zvoleni vhodné pravni formy a jejimuizddreni. Kapitola

je dale zardrena na zalozZeni podniku a na jednotlivé kroky jeilozZeni.

Druhou kapitolu tvéi sestaveny podnikatelsky plan, ktery se skladéutni strany, popisu
podniku (vize, poslani, strategie atd.), ugmistpodniku, analyzy pro&tdi (analyza
konkurence, SWOT analyza, PEST analyz atd.), mag®@ieho planu a z fin&ni ¢asti.
Podnikatelsky plan svatebni agentury je sestavemakiad mych subjektivnich jgdstav

0 budoucim podniku a byl sestaven na z&klach teoretickych znalosti a ziskanych

informaci.

Cilem diplomové prace je zhodnoceni efektivhostirpkatelského zammu a posouzeni,

zda-li je tento plan realizovatelny a uskurigelny.



,Cilem podnikani neni penize uttale vydilat.” [E. Goldratt]

TEORETICKA CAST

Teoretickacast Findsi zakladni teoretické poznatky, i@hiné pro zpracovani efektivniho
podnikatelského planu ndwznikajici svatebni agentury. Obsahem jednotlivkahitol je
vyklad z&kladnich pojiin znalosti a fedstav o podnikani. Pro naSe dal&tly, zejména
s ohledem na praktickotast, se zde budu orientovategevsim na podnikani fyzickych
osob.

Podnikani je specifickym druhem pracovniho 2#mi. V porovnani se zamstnanim
obnasi podnikaniadu rizik a odliSnych charakteristik. Nasledujigkhad @inasi podklady

pro Uvahy, které by gh uskute&nit kazdy podnikatelidve, neZ se rozhodne podnikat

1 PODNIKANI

.Podnikdni — proces vytvani ¢ehosi jiného,cemuz nalezi hodnota préstinictvim
vynakladani paebnéhatasu a Usili, febirani doprovodnych fin&nich psychologickych a
spole&enskych rizik a ziskavani vysledné astm v podols pertzniho a osobniho
uspokojeni” [HISRICH 1996].

1.1 ZAKLADNI DEFINICE

Kdo mize podnikat?

Opravreni provozovat zivnost maji fyzické osoby fabé) s bydligm (trvalym pobytem)

na GzemCR & pravnické osoby (firmy) se sidlemGR.



Zivnost

Zivnosti je soustavn&innost provozovana samostatnviastnim jménem, na vlastni
odpowdnost, za &elem dosaZeni zisku

Existuje mnoho vyklall pojmu ,podnikani“. Souhrnh vSak niizeme definovat jejich
obecné rysy, knimz pat cilekdomost; management a organizovani transfonica
proces; aktivni a tvaivy pristup; uzitek a fidand hodnota; ievzeti rizika neusjchu;

dlouhodoby, opakujici se proces.
Podnikatel

Za podnikatele I1ze povaZovat osobu, ktera umi rasthdileZitosti a stanovovat nové cile;
kterd je schopna zabezjdinancni prostedky nezbytné k podnikani a ochotna podstoupit
urcité riziko. Charakteristickymi vlastnostmi podnigl jsou sebediéra, vytrvalost,
organiz&ni schopnosti, dlouhodobé nasazeni apod.

Podnik

Jedna se o soubor hmotnyati nehmotnych progedki, které slouzi podnikateli

k provozovani podnikatelskych aktivit.
Bariéry podnikani

Bariéry podnikani jsou faktory, které bratioveéku v podnikani. Tyto faktory fzeme
rozcklit do dvou skupin na interni (#pobujici, Zeclovék nechce, neumi nebo néke
podnikat) a na externi (v podnikani brani pravidanekonomické prosdi, véejné migni
apod.).

1 Viz § 2 zakonas. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani nzpozdjsich gedpisi (,Zivnostensky
zakon").
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1.2 PRAVNI FORMY

Konkrétni legislativni Uprava podminek pro podnikj@ dana zejména obchodnim a

Zivnostenskym zakonikefn

Obchodni zakonikupravuje postaveni podnikaigelpravni formy podnikani, obchodni

zavazkoveé vztahy a definuje pojmy souvisejici grpkédnim (nap podnikani, podnikatel,
podnik atd.).

Obchodni zakonik fpousti d¥ formy podnikani: podnikani fyzickych osob a podmk

pravnickych osob.
Podnikani fyzickych osob

Jednd se o osoby podnikajici na zakld@vnostenského opra¥ni ¢i osoby zapsané
v obchodnim rejstku. Za podnikani fyzickych osob Ize povazovat olms podnikajici na

zakladt jiného opravani podle zvlastnichipdpisi.
Podnikani pravnickych osob

Kazda pravnicka osoba musi byt zapsana do obchodrgfstiku. Ten vymezuje
nasledujici pravnické osoby: osobni spnotesti (véejna obchodni spataost a komanditni
spolenost), kapitalové spataosti (spolénost s rdenim omezenym a akciova spsiest)

a druzstva.

Zivnostensky zékonse koncentruje na vztahy mezi statem a subjektvaaujici

podnikatelskowtinnost na zaklatl Zivnhostenského opragni. Vymezuje pojem Zivnost a

stanovuje podminky pro ziskani Zivnostenského o@rdv

2 Obchodni zakonik. 513/1991 Sh., ve 2ni pozdjSich gredpisi (,0bchodni zakonik®).
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1.3 DRUHY ZIVNOSTI

Pro nasSe dalSicely si @iblizime podnikani fyzickych osob na zaktadivnostenského

opravreni.

V zavislosti na pozadované odbornéugpbilosti se Zivnosti @i na ohlaSovaci a
koncesovar® Seznam jednotlivych koncesigetns pozadavku na jejich odbornou

zpasobilost, obsahujeffloha Zivhostenského zakoniku.

1.3.1  Zivnosti ohlasovaci

Zahajeni této Zivnosti se provadi tzv. ,ohlaSenfra“Zivnostenskémrad. Pokud jsou f
ohlaSeni spkny veSkeré podminky nutné pro zvolenou Zzivnostzijostensky fad
povinen do 15 dih od ohlaSeni Zivnosti vydat Zivnostenské op&avnPravo provozovat

Zivnost vznika jiz dnem ohlaseni na zZivhostenskéaoki
OhlaSovaci zivnosti

a) zivnostiremesiné predpokladem je vyieni v gislusném oboru nebo absolvovani

stredni Skoly a doklad o praxi v oboru (min. 3 roky),

b) Zivnosti vazané predpokladem je ziskani idtazu zpisobilosti pro pislusnou

éinnost,

C) Zzivnosti volné nutno spiovat pouze vSeobecné podminkykwnad 18 let, trestni

bezuhonnost).

% Viz § 20 — 27 z&kon&. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani vezpozdjsich predpigi.
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1.3.2  Zivnosti koncesované

Koncesi k provozovani zZivnosti &d Zivnostensky tad do 60 d&t ode dne podani Zadosti,
pokud Zadatel spuje veSkeré podminky pro &ééni koncese. Pravo provozovat Zivnost
vznikd dnem nabyti pravni moci rozhodnuti o¢ladi koncese (zjednodu&erteceno
po uckleni souhlasu statu).

1.3.3  VSeobecné podminky k provozovani Zivnosti
» dosazeni &u 18 let,
= zpasobilost k pravnim Ukamn,
= bezuhonnost,
» nulové daové nedoplatky,
= prokazani odborné apobilosti (krong zivnosti volnych).

U pravnické osoby pak musi vSeobecné podminkyospl jeji odpo¥dny zastupce.

* Viz § 6 zakona. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani vzpozdjsich gredpisi.
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2 MALE A ST REDNi PODNIKY

Podnik je samostatnou pravni, ekonomickou, orgé&niza finarni jednotkou. Jeho
velikost je ovliviena fadou faktodi jako jsou nafiklad prednet ¢innosti, demografické
faktory, girodni faktory, zjgsob organizace apod. Rozvoj malych i@ditich podnii je
v zajmu kazdé vyspe spol€nosti. Malé a sedni podnikani tvio vyznamnou ¢ast
narodniho dchodu, podili se té#h Sedesati procenty na celkové zatnanosti a
reprezentuje svobodu a kreativnost naradeska republika ifjala princip soukromého
podnikani se vSemi pravy a povinnostmi az po liathyp 1989, kdy byl znovu obnoven

demokraticky systém

2.1 VYMEZENI MALEHO A STREDNIHO PODNIKU

Definic malého a $edniho podnikani je mnoho. Kriteria vymezujici pojenalého a
sttedniho podnikani se od sebe odliduji s ohledenvhjapsivod (Ceska republika versus

EU) a gedntt klasifikace (kvantita versus kvalita).

Doporu¢eni komise EQ - kvantitativni kritéria klasifikace podniku, jempouziva komise
EU:

* pocet zamstnand,

e Obrat,

» celkova hodnota aktiv,

e nezavislost.

® Viz doporugeni Evropské komise 96/280/EC z 3. 4. 1996.

14



Vymezeni drobného, malého a gedniho podnikatelé
Za drobného, malého astiniho podnikatelese povaZuje podnikatel, pokud:
* zanmestnava médinez 250 zawstnand,

« jeho aktivd/majeteR negresahuiji korunovy ekvivalemtstky 43 miliéri EUR nebo

ma obrat/pijmy negesahujici korunovy ekvivalent 50 milidrEUR.
Za malého podnikatele se povazuje podnikatel, pokud
* zanestnava médnez 50 zamrstnand,

» jeho aktiva/majetek, nebo obrafjmy negesahuji korunovy ekvivalent 10 milién
EUR.

Za drobného podnikatele se povazuje podnikatelygok
* zanestnava mééinez 10 zarstnand a

» jeho aktiva/majetek nebo obratifmy negesahuji korunovy ekvivalent 2 milién
EUR.

® Czech Invest (20.9.2007): Definice malého aedniho podniku. Sta’eno dne 18. 4. 2008

Z http://www.czechinvest.org/definice-msp.
" Viz § 2, odst. (2) pism. a), b) a ¢) obchodnihkordku ¢. 513/1991 Sb., ve 2ni pozd;jsich gedpigi.
8 Z rozvahy u podnikatele, ktery vedgetnictvi.

® 7 daiové evidence podnikatele, ktery nevedetdictvi.
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2.2 VYHODY A NEVYHODY MALYCH A ST REDNICH PODNIKU

2.2.1 Vyhody malych a s¥ednich podniki

Vyhody malych podnik oproti velkym Ize spaébvat v iznych oblastech podnikovych
¢innosti. Jde zejména arganizacni oblasti. Malé podniky se vyzr&aji malym stupgm
sloZitosti a nizkym stuginm formalizace. Tato skupost jim umo#uje Fimé vedeni a
kontrolu. Kratka cesta inforndaiho toku usnatlje komunikaci a davaredpoklady pro
pruznost a rychlejSi reagovani naipbly zakaznika. NiZSi mira byrokracie pak znamena
nizsi naklady na spravu firmyRidici rozhodnuti jsou v rukéach podnikatele, kteéms

uskuté&nuje své pedstavy. To umailje zn&nou flexibilitu viizeni podniku.

Prednosti vpersonalniéinnosti spaivaji v osobnim, fimém kontaktu s vedenim podniku.
V malém podniku se ztraci anonymita, coz uingeE vytvaeni vztali daveéry a

odpowvdnosti. Pracovnici tak vice nabyvaji pocitu seberaee a uplaténi.

Vyhodou voblasti vyroby je moZnost ¥tSi specializace na &ity sortiment. Zansteni na
ur¢ité produktyc¢i cilovou skupinu usnaalije posileni pozice na trhu.éi8inou se jedna

0 zakazkovou, kusovou a malosériovou vyrobu.

2.2.2 Nevyhody malych a stednich podniki

Negativni faktory ovliviujici malé a sedni podniky jsou velmi obtiZnodstranitelné a
¢astou picinou jejich vzniku je pra¥ ,velikost® podniku. Je &jmé, Ze ficina jejich
existence je vad pripadi disledkem nevyuziti vySe zminych vyhod z nejrznéjSich
duvoda (nedislednost, podceéni probléni, ¢asovy faktor atd.).

Ve finanéni oblasti nevyhody plynou fedevSim z menSiho mnoZstvi fidafch zdrog.
Hlavnim zdrojem financovani malého podniku je sanmasfcovani. Row¥ lze vyuZit
ciziho kapitdlu v podab podili dalSich podilnik. Zde vSak hrozi moZnost ztraty

s

rozhodujicich pravomoci. Nejtezit¢jSimi zdroji ciziho kapitalu jsou bankovni &y a
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dodavatelské (ry. Malé podniky vSak bankovni instituty chapoudatizikovy subjekt,

coZz ma negativni dopad na jejich rozhodnuti o peky 0\&ru.

Nevyhody se row¥ tykaji vyrobni oblasti. Jedn& se zejména o nevyuZzivani kapacitistroj
a dalSi techniky, nedostatek piestii po vyvoj novych vyrobk apod. Malé a #tdni
podniky se museji orientovat na vysokou kvalitu grédukce, kterd je Uzce spojena

s vysokou kvalifikaci pracovnik

DalSi oblasti, kde Ize spg#tiadu nevyhod, jeoblast odbytu MenSi lokalni trh spolu
s malym pdétem odkratelr zhorSuje moznost konkurenceschopnosti. Nakladsekiamu
a osobni kontakt jsou velmi vysoké a mala firmgsiasto nemize dovolit. Ri stanoveni

cen musi mala firma bratetel na ceny dominantnich firem na trhu.

VySSi intenzita prace, kterd vyzaduje univergglin pracovni sily, fedstavuje jednu
z nevyhod \personalni oblasti RovreZ pracovni podminky, zejména socialni zabéepée

a jiné pracovni vyhody jsou m&piiznivé.

Majitel podnikucasto zastava i funkagdich pracovnil, coz miZze mit negativni dopad na
oblasttizeni podniku. Podnikatélasto postrada ekonomické a manazerské znalostg kte

jsou nezbytné pro efektivni vedeni pracovnékizeni podniku.

2.3 PODPORA MALEHO A SREDNIHO PODNIKU

Ve vysglych ekonomikach se na trhu vyskytuji statisiegde i miliony podnikatei™.

V Ceské republice na trhutigobilo v roce 2004 992 132 aktivnich malych #edich
podniki. Tento pdet tvail celych 99,85 % z celkového @i podniki v Ceské republice
v daném rocE. Existencedchto podnik je zn&né nejista. Kazdy rok kafi fada drobnych

podniki neusgchem a krachem. Nejen &najici, ale i existujici podnikatelé by se tedy

19veber J. a kol.: Podnikani malé #esini firmy, Grada Publishing 2005, kapitola 1.2.

1 vychazi z ddj a vypaita Ceského statistickéhoradu, které provedlo Ministerstvoipnyslu a obchodu.

Stazeno dne 21.4. 2008 z http://www.vokac.cz/styismsp.html#pocet_aktivnich_msp
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méli zajimat o moznosti podpory podnikani, které jstét ¢i rozvojové fondy nabizi.
Formy podpory jsou dvojiho typu: inforiai (poradenskayi financni. Tato podpora
piichazi ze strany vladnich organizaci, nevladnichaoizaci (zpravidla neziskovych

organizacifi podnikatelskych subjekt
VIadni organizace

VlIadni instituce predevsim Ministerstvo pmyslu a obchodiCR, #idily fadu subjekt
poskytujicich zvyhodiné poradenské sluzby i podnikdt®l v oblasti malého aigtdniho
podnikéani. Jedn& se o programy s celostalisdipnosti. Dale jsou z Uro¥rMinisterstva
pro mistni rozvojCR iniciovany programy podpory prafiplusné regiony. Konkréense
jedna o organizace: Czechlnvest (www.czechinvegt.oRegionélni poradenskd a
informaini centra a podnikatelska a inoéma centra, CzechTrade, Design centrdiR
(www.designcentrum.cz), Narodni wévaci fond (www.nvf.cz), Centrum pro regionalni

rozvojCR (www.crr.cz) a dalsi.

Vedle inform&nich portal, ztizenych na webovych strankach jednotlivych orgamjza
existuji samostatné inforrai portaly na podporu podnikatelské rejosti jako je
napgiklad www.businessinfo.cz — integrovany systém rimfaci pro podnikani a export

nebo www.euroinfocentrum.cz - nejrozsahlejSi ponalé s pro podnikani v Evrap
Nevladni organizace

Nevladni organizace jsoutianorodé subjekty, které v ramci najghh svého poslani

poskytuji uziténé sluzby iznym podnikatelskym subjakmn.

Jde zejména o Hospad&ou a agrarni komoru (www.komora.cz a www.agragr.©hs
komory pisobi jako subjekty zastupujici podnikatelskoueymost, chrani jeji zajmy,
poskytuji svynelenaim informani a vzélavaci servis apod. DalSi nevladni organizace jsou
nag. Svaz obchoduCR (www.socr.cz), Svaz pmyslu a dopravyCR (www.spcr.cz),
Asociace malych a i&dnich podnikatél a Zivnostnik CR (www.amsp.cz), Sdruzeni

podnikateli Ceské republiky (SE'R), Centrum pro evropskou integraci (www.cebreaz)
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sdruzeni zagfena na inovéni podnikani jako je napAsociace inovéniho podnikanCR

(wwwe.aipcr.cz)éi Spol&nost wdeckotechnickych paitk
Privatni organizace

Na trhu gisobitada soukromych podnikatelskych subjekgjichZ poslanim je poskytovani
raznych druli sluzeb zé&inajicim nebo jiz existujicim podnikn a podnikatéim. K ttmto

typam sluZzeb pdt naggiklad vedeni detnictvi, déiové poradenstvi, pravni konzultace atd.
Finanéni programy podpory podnikani

V Ceské republice existuje pravni rdmec podpory pdirikzanteny na malé a idni
podniky. Podpora je poskytovana presiictvim fiznych program, které se budou
v jednotlivych letech [iSit. Programy jsouceny gedevSim pro podnikatelské projekty
z oblasti pémyslu, stavebnictviifemesiné vyroby, sluZzeb detre zdravotnickych a
lekarenskych) a obchodu. Nezbytnou podminkou jéizeese podnikatelsk&innosti na

UzemiCeské Republiky.

Podpora probih&izrg. Muze jit napiklad o formy zaruky za bankovni &y, piispivky na
Ghradu Urol z bankovnich (&, névratné finaéni vypomoci, O¥ry se snizenou

urokovou sazbouii ptispsvky a dotace.

Plosné programy jsou zajdvany gedevdim Ministerstvem fmyslu a obchodiCR a
projekty pro regionalni rozvoj, které zabegie Ministerstvo pro mistni rozvajR.

Realizaci finatnich podpor od statu (resp. strukturdlnich fondie powiena

Ceskomoravska zatni a rozvojova banka, a. s. (www.cmzrb.cz).

Déle existuje moznost vyuzit fin&m produkty zprivatnich zdroja. Tyto produkty jsou
poskytovany na komeénim principu a ve &Sir¢ piipadi je nabizeji banky. Zakladnim
produktem, ktery banky nabizi podnikatelskym sulfijekje vedeni &nych @&ti. Rada
bank roviez poskytuje kontokorentni @y pro peklenuti vykywi v cash flow

zpasobenych nagklad doplénim zasob, drobnymi opravami apod.

19



Banky také nabizejiizné formy podnikatelskych éxt. V dnesni dob je snahou &tsSiny
bank sniZzovat &které nedostatky, které byly v minuloststo gedmeétem kritiky (napg.

dlouha doba vizeni Uru, nar@éné administrativnfizeni, zaruky nemovitostmi atd.).

Velmi ziidka jsou pro realizaci podnikatelskych projekhalych a dednich podnik
vyuzity fondy rizikového kapitdlu. Tento typ podgoje velmi narény na proéreni
podnikatelského subjektu a jedna se érywievazri nad 100 miliéa Ké. Castym typem,
jak tuto formu U¥ru ziskat, je fjeti rizikového fondu jako svého spotéka po dobu
4 -6 let.

Spol&nost Czech Ventura Partners, s. r. 0. (www.cvp.@hagobi jako spravce rizikovych
fonda v Ceské republice. Poskytuje poradenské sluzby v thiglsledavani a posuzovani

vhodnych investinich gilezitosti pro investory rizikového kapitalu.

V neposlednitfadé je treba zminit finatini instrument, jehoZz uZiti je v dnesni dob
nejrozstergjSi. Jedna se leasing Tato forma Uv¥ru sice vyjde porrné draz, ale jeji

vyhoda spoiva v jednodussim wizovani, flexibilitt a v daovych vyhodach.
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3 ZAKLADNIi P REDPOKLADY PODNIKANI

Podnikatelem se @ie stat kazda osoba starSi 18 let, kterdugplvSeobecné podminky
vymezené Zivnostenskym zakonmémbDrive neZ dany subjektcini rozhodnuti stat se
podnikatelem, rfl by zvaZzit veSkeré negativni i pozitivni aspektydpikani. Nest& mit
jen dobry podnikatelsky z&mn Je teba si ugdomit, co vSechno podnikani obnasi. Keom
financnich naklad investovanych do podnikatelskénnosti, je zderada dalSich faktér
které je feba do rozhodnuti zahrnout. Nasledujici text pgpigakladni Gavahy, které by

meél rozhodujici se subjekt zvazitide, nez dini své definitivni rozhodnuti.

3.1 MEL BYCH ZACIT PODNIKAT?"®

Diive nez dinime prvni kroky k zahajeni podnikatelsk@nosti, poloZme si nasledujici

otazky:
Jsem ochotna podstoupit riziko a vyrovnat se s nejiotou?

Na podnikani pisobi rada faktoé,, které nelze ovlivnit. Nikdo a nic ndm nezéruze
budeme uasgEni. Musime se sifii s podnikatelskym rizikem, které podstupujeme a

pripravit se na nejistotu, se kterou se budeme pehwighotykat.
DokaZi pracovat i mimo pracovni dobu?

V podnikéni neexistuje pracovni doba. Jen podnilkséen vi, kolik¢asu je pdeba dané

praci wnovat. Musi byt kazdopadipripraven, v pipact nutnosti, obtovat svij volny cas.
Muzu si dovolit ztratit penize, které investu;ji?

Bankrot je jedenim z moznyclisledki podnikani. V podnikani je¢ba byt pipraven i na

tuto situaci, a proto plati dopameni neinvestovat majetek, jehoz ztrata by nas muhiit.

12 viz teoretick&sast, kapitola 1.3.3, str. 14.
13 Kadlec F.: Zainame podnikat, Management Press, Praha 1992pkafit
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Umim dobie jednat s lidmi?

Zakladnim pedpokladem usi$ného podnikani jsou dobré komurikddovednosti. Derin
budeme jednat s obchodnimi partnery, gstmanci a zakazniky. Dobré vztahy a spoluprace

S nimi je z pozice podnikatele &tiva.
Jsem schopnaesit krizové situace?

Neexistuje zadny #ysob, jak pedvidat krizi. Fichazi v okamziku, kdy ji nejméntekame

a kdy nas mize nejvice ohrozit. Zvladnuti krizovych situactdgSim faktorem Usjghu.
Dokazu pracovat pod tlakem?

Podnikani = stres. Bez ohledu na naSe dobré om@amhigchopnosti se stresovym situacim
nevyhneme. Zsobuji je nap okolnosti, které nelzerpdvidat, aktivity ostatnich lidi, ale

i podnikatel s&am.

3.2 OBECNE RYSY PODNIKATELE*

Dlouhodobost

U veétSiny podnikatelskych aktivit Izefpdpokladat, Ze se jedna o zalezZitosti reldtivn
dlouhodobé. ZaloZeni podnikti Zzivnosti s kratkodobym cilem je velmi neobvyklé.
Prevazna wtSina podnikatelskycliinnosti je spojena s vyvojem podniku a up@xanim

jeho pozice na trhu.
Podnikavost

Uspich v podnikani je spojen s vlastnosiovéka ,byt podnikavy®, tzn. mit wité
dispozice a osobni viastnosti. Dispozei rozumi vrozenyipdpoklad, nazyvany také jako
znalost nebo know-how. Do této skupiny zahrnujeegkeré osobni schopnostdomosti

a dovednosti. Osobnost podnikatele charakterialjo josobni vlastnostiryto vlastnosti

1 Veber J. a kol.: Podnikani malé #esini firmy, Grada Publishing, 2005, kapitola 2.2.1.
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Ize rozalit na nespecifické (vSeobecné jako hapoctivost, bezihonnostestnost atd.) a

specifické (nap rozhodnost, ssidomitost, iniciativnost atd.).
Motivace

Podrétem lidského chovani jsou motivy. Tytdeplstavy, tuzby a zajmy stimuluji jedince
k urcitému chovani. Chuipodnikat a dosahnout stanoveného cile je pogmingitym
divodem. Junger [2001] rolenil motivatni divody na d¥ skupiny: tlak (push) — situace
jejichZ nejlepSiesSeni je z&t podnikat a tah (pull) —ifleZitosti, které by iy byt vyuZity

(prilezitosti mame namyslitiznivou chvili pro realizaci @itého cile).
Iniciativa a aktivita

Podnikatel, ktery se snazi wspmezi miliony podnikatelskych subjektexistujicich ve
vyspilé ekonomice, neidize byt pasivni. Naopak, kbivé rysy prosperujiciho podnikatele
jsou charakterizovany nasledujicimi vlastnostmit dynamicky, optimisticky, iniciativni,

»hladovy po Uspchu” atd.
Podstupovani rizika

Jak jiz bylo nazngno v gedchazejicim textu,&Sina podnikatelskych aktivit je spojena
s rizikem. Rozhodovéni za nejistoty j&Zhou sodasti Zivota podnikatele. Tyto okolnosti
vyZaduji, aby byl podnikatel rozhodny, sebejistychoten pijmout veSkerou odpasdnost

za sve jednani.
Dobry zdravotni stav

Podnikatel mize byt podnikatel vystaverad stresi, neomezené pracovni doa praci pod
tlakem. Je tedy pochopitelné, Ze profil podnikateletv&i zdravotni stav, zejména
psychicky. Do pofedi se tak dostava duSevni hygiena podnikatele:.(aabré zviadnuti
time-managementu, pamprace versus voln§as a spanekias na rodinu, fditele, kontky

a zaliby atd.).
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3.3 DESATERO USESNEHO PODNIKATELE®

1) Sebedivéra — \&fit v sdm sebe, ve své schopnosti a dovednosti,

2) odpovédnost — podnikani je spojeno nejen stypem pravnihdemiy ale
i s podnikatelovou moralni odpé&dnosti,

3) iniciativa — jednat ¥as, vyjit vstic Usgchu a néekat, ze fijde sam,

4) vytrvalost — podnikani charakterizuje dlouhodobost.ius@dky jednani

podnikatele se projevi azasovym odstupem,

5) usili o uspéch — jak jiz bylo uvedeno vysSe — ,hlad po éspu” je klicovym

motivanim prvkem,

6) raciondlni chovani — podnikatel v trzni ekonomice musi uvaZovatibngch
variantach, zvazovat veSkeré mozné alternativyredydat dsledky svych
podnikatelskych aktivit,

7) informovanost — pedpoklady Usgsného podnikatele nejsou jen vrozené,
dulezitou c¢ast tvdi i dovednosti ziskané vEdnim, praxi, Zivotnimi

zkuSenostmi apod.,

8) monitoring a vyuZiti prilezitosti — sledovani trhu a schopnost najit rgmn

mezeru. Vyuziti svych silnych stranek k zaintéto mezery,

9) koncepce cena-kvalita-flexibilita— tyto ti komponenty povazovat za zakladni

konkurergni atributy,

10)respektovani okolni reality — podnikatel se pohybuje v dynamickém piredt,
které musi neustale sledovat, respektovat jajzapjsobovat se jeho aktualnim

zménam.

5 Veber J. a kol.: Podnikani malé #esini firmy, Grada Publishing, 2005, kapitola 2.2.2.
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4 STRATEGICKE A MARKETINGE PLANOVANI

Podnikatelské subjekty se nachéazeji v dynamickémysoce konkureimim prostedi.
Predpokladem usfechu podniku je poznani séasného stavu a odhadovani jeho budouciho
vyvoje, odhalovani iflezitosti i hrozeb, nalezeni a vyuZiti své konkdrgé vyhody apod.
VSechny tyto¢innosti aradu jinych musi vykonavat nejen subjekty, kter&ls®ji na trhu
udrZet a byt v &m Usgsni, ale i ti, kt& na trh no¥ prichazeji a chiji se prosadit. Jednim

z vyznamnych fedpoklad pro dosazeni Ugphu @i podnikatelsk&innosti je promyslena
rozvojova a marketingova strategie podniku, kteea vyznamnou sadsti kazdého
podnikatelského planu. Tato kapitoltegklada teoretické poznatky z oblasti strategického

planovani.

4.1 STRATEGIE A MARKETINGOVA STRATEGIE

Pojemstrategie nachazi uplatmi v niznorodych¢innostech a oborech. Neni tedy divu, Ze
neexistuje jednotny vyklad tohoto pojmu. Jehiwgul pochazi #ectiny — volné prelozen
znamena ummi velitele, generala (wni vést boj). Obeeh mizeme termin strategie
definovat jako schémdi postup, které nazdgje, jak za danych podminek dosahnout
stanovenych ail Vhodrg stanovena strategie slouZi jako nastroj piipravu podniku na

vSechny budouci stavy uvha v okoli podniku.

V oblasti marketingu se strategie koncentruje nsadeni perspektivnich gilv souladu

s konkrétnim marketingovym prostliim.
K zakladnim rysim marketingové strategie pati
» cilewkdoma orientace na trh a zdkaznika, &@mi na uspokojeni jeho peb,

* posouzeni schopnosti a moznosti podniku s ohledejeho cile.
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Pri tvorbé marketingové strategie je podstatné dodrzet nagtedasady
» efektivni alokace zdréj(stanoveni vySe prastdki a jejich promysSlend alokace),
* nalezeni a udrZeni komparativni vyhody na danyzibhr

Strategicky marketing je jednou z vyvojovych fazi marketingu. Vyznamu Wb
zejména Vv souvislosti s rozhodovacimi procesy navnir vricholového managementu
podniku. Strategicky marketing Ize chapat jako psodlouhodobého planovani, ktery

v sol# zahrnuje nasleduji¢innosti

» analyza vnitnich faktofi podniku, faktoé prilezitosti a ohrozeni podniku, faktor

konkurence,
» tvorba souboru ail podniku a formovani podnikovych strategii progkjdosazeni,
» stanoveni marketingovych jl
» volba marketingovych strategii pro dosazeni ¥gtych citi,
e vypracovani, realizace a kontrola marketingovy@nj|

» komplexnitizeni marketingového procesu.

4.1.1 Planovaci proces

Marketingovétizeni, planovani a veskeré aktivity stim spojenghon firme vyrazré
pomoci ve zlepSeni a udrzeni konkurenceschopnogdi. vysoce dynamickém a
konkurergnim prostedi je nezbytné pro U&nost firmy byt vzdy o krokied konkurenci.

Jednotlivé hlavni aktivity a jejich ndvaznost vrm@acim procesu znazuje nasledujici

schéma.
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Obrazeke. 1: Marketingovy planovaci proces

Vize, poslani Cile podniku a Kritické faktory
— > strategicky sir —— > uspechu
Komplexni analyza Marketingové cile Marketingové
podniku strategie
Detailni plan
Marketingovy plan Rozpcaet akci a _
zodpovdnosti

Zdroj: upraveno z Blazkova M.: Marketingokigeni a planovani pro malé a'stni firmy.

4.2 STRATEGICKE PLANOVANI

Strategické planovani vychéazi z pochopeni a porémukiicovych rysi daného subjektu.
K identifikaci tchto charakteristik nAm mohou pomoci odfivna otazky nasledujiciho
typu:

» Jaka je naSe situace, kde se nachazime?

» Jak jsem nam dané situace pidldadosahnout?

* Kam snétujeme?

* Kam bychom se cBli dostat a jakym zfisobem toho dosahneme?

* Nabizime toco je Zaddano?
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Obrazeke. 2: Zakladnicinnosti v ramci podnikového strategického planovani

Podnikové strategické planovani

Pra existujeme? Definovani vize a poslani

Ceho chceme dosahnout a jak toho Definovani podnikovych dila

dosahneme? podnikovych strategij

Co jsou nase kritické faktory Definovani faktoit dalezitych pro
—

aspechu? splreni poslani

Zdroj: upraveno z Blazkova M.:Marketingokiéeni a planovani pro malé a‘stini firmy.

4.2.1 Vize a poslani

Firma musi mit poslani jasné hned odétku vzniku, aby bylo iejmé kam sr¥uje a

0 co usiluje.

Je teba rozliSovat mezi pojmy poslani (mise) a vizdhademezi €mito dwma terminy

existuji rozdily.

Poslani neboli mise je vyjadeni Gsili zamené na napkmi podnikového &elu. Uéel
(smysl) existence podniku je zakladnivdd pro zalozeni a rozvoj firmy. Jedna se
o0 zakladni funkci firmy, tzn. co a jak bude posksb zakaznikm a ¢im se liSi od

ostatnich.

Na zéklad stanovenych hlavnich hodnotielu a poslani je vyt¢énavize Jde o sré&r
vytyceny poslanim spodaosti. Jedné se o stav, do kterého by sk firma v pabehu let
dostat.

Poslanim je to, co firma v stasnosti realizuje, to coélh, zatimco vize je to, &mu

smeéiuje, co si peje, aby bylo vysledkem toho ceéld.
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4.2.2 Podnikoveé cile a strategie

Jakmile ma firma stanovené poslani, je ji jasn& goastuje a jaka je jeji orientace tuto

predstavu, je nutno rozpracovat do jednotlivych akcild.

Podnikovym cilem se rozumi informace o stavu, kterénd byt dosazeno vditem
¢asoveém obdobi. Cile firmy se stanovuji podle kommkoh podminek podniku s ohledem
na sogasny stav a na pozadavky budouciho rozvoje. Fiim&&inou stanovuje vice @il
ale jen rkteré povazuje za hlavni. Z podnikovychioilychazi nejen marketingové cile ale

i dalSi. Jedna se o tzv. hierarchiiiciCile by si nerély vzajemr¢ odporovat.

.D élejme, co jerteba -

a ne to, co jsme doposud vZzéiadl.” [J. Veber]

Po stanoveni dil (¢eho chceme dosahnout) jelia stanovit zjsob, jak jich dosdhnout—

definovat _zakladni podnikové strategi€ato faze je velmi dezitd a kvalita jejiho

provedeni je zavisla na kvalianalyz a prognoz z nichz strategie vychazi, stigjk jako na
schopnostech a osobnich dispozicich vrcholovéhoagenentwi podnikatele, ktery o
volb¢ a tvorle strategie rozhoduje.

4.2.3  Kiritické faktory Usp échu

Kritické faktory usgchu je teba definovat pro ugpné naplani poslaniRikaji nam jak
konkrétre dosadhnout toho, co jsme si definovali v poslaoinausi byt realizovano, aby
nase mise byla naplna. Tyto faktory se nesfi zanenovat s cily a s vykonnostnimi

metitky, ktera cile kvantifikuji. Fklad vykonnostniho #fitka: cil — st podniku,

vykonnostni niiitko — nafist zisku o 20 %.
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4.3 MARKETINGOVE STRATEGICKE PLANOVANI

DalSim krokem v planovéani, ktery navazuje na poowék planovani je marketingové
strategické planovani. Vychazi z vyslédgtrategického planovani, respektuje stanovené

cile a jednotliva omezeni a je jednim ze zékladkérheri podnikovéhaizeni.

Souwasti tohoto procesu je definovat, jakou sluzbu,olbgk nebo hodnotu chce firma
prodavat svym zékaznikn. Sowdésti aktivit souvisejici s marketingovym planovarjan
zhodnoceni konkrétni situace, poznani trhu a kammae, zadkazntk analyza poptavky,
stanoveni reélnych dila tvorba strategickych variant.

Jednotlivé aktivity v ramci marketingového stratégho planovani znazasje nasledujici

obrazek.
Obrazeke. 3: Zakladni aktivity v rdmci marketingového segitkého planovani
MARKETINGOVE STRATEGICKE PLANOVANI
Potebujeme hodhinformaci Provedeni komplexni analyzygish
- analyza informacf
Ceho chceme v marketingu Definovani marketingovych dila
dosahnout a jak toho dosdhneme > uvod do marketingovych strategii
Rozhodujeme o marketingove Cleréni marketingovych strategif,
strategii > popis jednotlivych strategi

Zdroj: upraveno z Blazkova M.: Marketingatigeni a planovani pro malé a'stni firmy.
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4.3.1 Komplexni analyza

Komplexni analyza v s@&bzahrnujeanalyzu okolniho prostedi, analyzu konkurence a
analyzu vniténich zdroju vcéetné potencialu spolé€nosti. Vysledky €chto analyz
umoZiuji poznani situace na trhu, analyzovani a progvérziopoptavky a vyjasmi Si
konkurergni pozice na trhu. Strategicka analyza zkouma jegnastedi v imz se podnik
nachéazi, ale i moznosti, zdroje a kompetence podrikalyzu tedy d8ime na externi a
interni.

A) Externi analyza se odviji od dvou zakladnich stoZek

Analyza okolniho prostredi, ktera objasuje vlivy prostedi (nap. potencionalni

zékaznici, legislativni zsmy atd.).

Jednou z nejzn&jsich metod je tzvPEST™® analyza Tato analyza se zaiuje nactyii
hlavni oblasti a to na prdstdi politické (nag. socialni politika, stabilita vlady atd.),
ekonomickénag. mira inflace, mira nezafstnanosti atd.socialni(nag. mira vzaélanosti
obyvatelstva, vyvoj Zivotni Uurowna Zivotniho stylu atd.) eechnologick§nag. trendy ve
VvyVvoji a vyzkumu, podpora vyzkumu a vyvoje vladaatd.). Vychazi ze skutaosti
majicich vliv na vyvoj podniku v minulosti sowasnosti a snazi se analyzovatredvidat

vyvoj téchto faktofi v ¢ase.

Analyza konkurence, ktera je zarfena na konkuremi pozici podniku. Jde zejména o

analyzu od¥tvi aanalyzu konkurefmiho prostedi.
Analyza odwtvi

Cilem analyzy odétvi je pochopit situaci v odtvi a uwdomit si celkovou relativni
atraktivitu nebo neatraktivitu daného @tli pro firmu. Zkouma kifové faktory Uspchu

jenz vyjaduji vztah mezi charakteristikou o&tvi a zdroji ¢i dovednostmi firmy.

18 PEST - jde o zkratku pétesnich pismen anglickych nazvjednotlivych skupin faktdr (Political,
Economical, Social, Technological).
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Podstatné je se zabyvat pouzecddiymi faktory dspchu, které jsou vyznamné pro

dlouhodobou usgEnost firmy.
Analyza konkurenéniho prostiedi

Tato analyza navazuje na analyzu &y ale vice se za#iuje na fisobeni konkuremich
sil. Obsahuje rozbor zdipjkonkurence, jeji intenzitu, akci a reakci riyakowasnou

i budouci situaci atd.

B) Interni (vnitni) analyza

Uspesnost budované strategie organizace bude airiavmejen psobenim externich viiy
ale je zavisla i na strategickych moZnostech kdnkrérganizace. Interni analyzaskay
rovnéZ nazyvana ,analyza strategickych moznosti orgaeizge dilezita gedevSim fi
uréeni zda zdroje a mozZnosti organizace skuteodpovidaji prosedi, v #mZ se dana

organizace nachazi.

Provéieni zdroji organizace predstavuje analyzu, jejimz cilem a schopnosti jeh@na
odhadnout, jak velky objem zdfojma firma k dispozici a jakym #Zgobem je mozné
s danymi zdroji pracovat. Je raémpodstatné odhadnout jestli se jedna o zdroje@dé a
nenapodobitelné, tedy o zdroje v nichZ se skrywékoertni vyhoda. K samotné analyze
lze vyuzit rekterych ze standardizovanych metod jako jsour.n@manini analyzy, metody

SWOT, benchmarkingu apod.
SWOT analyza

SWOT! analyza je propojeni interni analyzy (faktor siftéinky a slabé stranky) a externi
analyzy (faktor hrozby a ipezitosti). Nasledujici obrazek popisuje jedndailiglozky
SWOT analyzy.

1 Nazev SWOT je odvozen od prvnich pismen anglickyéhi uspdadanych v grafické podeétdo SWOT
matice. Strengths (silné stranky), Weaknessesgsainky), Opportunities ffieZitosti), Threats (hrozby).
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Obrazeks. 4: SWOT matice

S = strengths W = weaknesses
Silné strankynag. znaka, dobré Slabé strankynap. nedostatek
jméno podniku, cenova vyhoda, zkuSenosti, Spatné umist, Spatna
know-how...) reputace...)

O = opportunities T = threats
Hrozby( nag. vstup novych
konkurent na trh, nova regutai
opateni, zm¢ny zédkaznikovych
preferenci...)

PrileZitosti(nag. nova technologie,
nenapligné poteby zakaznik, rozvoj
novych trend...)

Marketingové cile a marketingové strategie

Marketingové cile vychazi z provedenych analyz.cigg cile by nily byt: specifické,
metitelné, realizovatelné, hierarchicky ugadané dle @lezitosti,caso¥ urcené, sladné a

motivasni.

Marketingova strategie &mje snér, kterym se organizai jednotka vyda, aby doséhla
vyty¢enych marketingovych il Strategie se vyzdaje variantnosti a vychazi z vyslédk
piedem provedenych analyz. Nasledny &yistrategie je odvozen odigapokladu
vhodnosti, pijatelnosti (navratnosti, riziko,cekavani zajmovych skupin) a proveditelnosti.

Pro UuspsSné zpracovani a realizaci strategie je nezbytwégueni zasadnich 2mv nasi
ekonomice, osvojeni si prindipstrategickeho mysleni aile zvitzit. Bez strategie podnik
nepezije. V rekterych gipadech je i vhodné zainteresovat do tvorby strateg

kvalifikovanou poradenskou organizaci.
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5 PODNIKATELSKY PLAN

Pokud mame pdivé promysSlené veSkeré aspekty podnikatelského napagémeru, pak
muzeme pistoupit k gipravné fazi, a tou je zpracovani pisemného doktmewaného

podnikatelsky zawr (n¢kdy téz podnikatelsky plan, business plan).

5.1 PODNIKATELSKY ZAMER (Cl PLAN NEBO PROJEKT)

Jednd se o pisemny material,&mi podnikatel popisuje vSechny podstatn&3in vnitini
faktory souvisejici se zaloZzenim nového podniku.drifiatelsky plan definuje a

kvantifikuje podnikatelské cile a prostky k jejich dosazeni.

Podnikatelsky plan pIni nejen zakladni funkdi zaloZeni podniku, ale i dalSi &dulezité
tlohy, a to externi a interni. Pokud zfindi projekt slouzi cel&adé subjekfi a je uten
k tomu, aby demonstroval zéklady z#m institucim poskytujicim kapit&li obchodnim
partnefim, sphuje Ulohu externi. V tomto gipact tedy funguje jako nastroj komunikace
s vrejSim okolim.Interni Uloha je naopak spkna, pokud je podnikatelsky plan vyuzivan
vyhradré pro vnitni poteby podniku. Redevsim slouzi zakladateli podniku jako kontrolni

nastroj (uéity manual) pro realizaci projektu.
Zéasady pro zpracovani podnikatelské planu
Zpracovany podnikatelsky plan byshspliovat nasledujici pozadavky

= Byt strieny, prehledny a jednoduchy,

= demonstrovat vyhody produkdiisluzby pro uzivatele, resp. zakaznika,
= zan®tit se na budoucnost,

* byt co nej¥rohodrEjSi a realisticky,

» nebyt @iliS optimisticky z hlediska trzniho potencialu,

18 Fotr J.: Podnikatelsky plan a invesii rozhodovani, Grada Publishing 1995, kapitola $t2 208-209.
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» nebyt vSak aniiflis pesimisticky,
»= upozornit na konkurami vyhody projektu, silné stranky firmy a kompetenc
manazerského tymu,
» nezakryvat slaba mista a rizika projektu,
= prokazat schopnost firmy hraditipadné Uroky a splatky,
= prokazat, jak mize investor ziskat ZpvynaloZeny kapital,
» byt zpracovan kvalithi po formalni strance.
Musime pedpokladat, Ze potencialni investor bude mit kadigp i plany jinych firem.

Smyslem &chto zasad tedy neni zpracovatele planu omezolatuk@zat sir, jakym

podnikatelsky plan formulovat, a zvysSit tak jehalhotu v @ich externich osob.

5.2 OSNOVA A OBSAH PODNIKATELSKEHO PLANU

Na trhu gisobitada firem rozdilné velikosti, pravni formy,tgobuiizeni apod. Nelze tedy
naidit pevnou strukturu podnikatelského planu, ktéra vyhovovala vSsem firmam.
V nésledujicim textu se budénovat tvork idealniho obsahu podnikatelského planu.

Standardni osnova podnikatelského planu nasledovn
Titulni strana

Prvni strana by #fa udavat zakladni Udaje o fima zdrojich financovani. Sinym
obsahem titulni stranyide byt:

* nazev a sidlo spaleosti,

* jméno a adresa podnikatel&etre telefonického spojeni,

* popis spolénosti,

prednet podnikani,
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» hodnota pdaebného kapitélu a jeho struktura.
Celkové shrnuti a zakladni vychodiska

Tato ¢ast by mdla sphovat externi Ulohu podnikatelského planu, tedy Atopro osoby
mimo podnik a to fevazri pro investory. Mla by tedy striné a vystiZzig podat obraz
poslani podniku, jeho dcila strategie. Konkréténby se tatatast néla zangtit na zakladni
data a charakteristiky tykajici se zakladatele dngau, informace o vyrobku/sluZbDale
také na informace o trhu, provozrtedstavy a jejich finami rozner, informace o pdaebs

a pouziti finagnich prostedki.

Analyza odwtvi (definice trhu)
V tétocéasti je nutné analyzovat a definovaggevsim nasledujici udaje o trhu:

= Teritoridlni velikost trhu (mistni, regiondlni, ostatni, oblast vyvozu),

= objem a vyvoj poptavky,

= trendy oboru (ist, stagnace, pokles),

» odhad podilu na trhu v prvnim roce a v nasleddjitétech seedredobého obdobi,
= zpasoby uplatni na trhu (vlastnosti vyrobku / sluzby, jejich wadni a originalni

charakter, atraktivni cena, stoupajici poptavkahodni podminky apod.).

Nemeli bychom také opomenout segmentaci trhu &dowmit si, kdo bude nasim cilovym
zakaznikem. Na zakladanalyzy a segmentace trhu si vytipujeme cilovypirt n4S novy
podnik.

Definice profilu podniku (popis podniku)

K podniku nalezi v podstavse, co podnikateli péta slouzi k provozovani podniku. Jedna
se tedy o soubor hmotnych, osobnich a nehmotnydelsipodnikani. V tétéasti by ngl

byt uveden podrobny popis nového podniku.c&diymi prvky jsou v této souvislosti
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vyrobek ¢i sluzba, velikost podniku, jeho umisf, pogipac kanceléské vybaveni a

personal.
Definice vyrobku / sluzby (vyrobni plan)

V této ¢asti je teba popsat vyrobky a sluzby, které podnikatel png&y Zabyvame se zde
nejen fyzickym vzhledem a designem, ale i technigkparametry a popisem vyrobniho

procesu.
Marketingovy plan

Marketing je vic nez jen odbyti prodej. Jednd se o koncepci vychazejici z my§lenk
usnernovani ditich ¢innosti podniku k optimalnimu uspokojeni feit zakaznik
Marketingovy plan v sabtedy zahrnuje strategii odbytu, tvorbu cenyisgb distribuce a

formy propagace.
Organizaéni plan

V této ¢asti podnikatelského planu popisujeme formu vlasthiatizeni podniku. Satasti
je i predstaveni vSech spotdka. Friklada se téZz organizai schéma zobrazujici
hierarchické ¢leréni v ramci interpersonalnich vziah z hlediska poftizenosti a

zodpowdnosti jednotlivycttleni vedeni.
Hodnoceni rizik

Riziko je neoddlitelnou sowésti podnikani. Lze jej chapat jako nebe&fpedchylky
dosazenych hospoitkych vysledi podnikatelsk&innosti od vysledi piredpokladanych.
Tyto odchylky mohou byt Zadouci (stajici k zisku)¢i nezadouci (skfujici ke ztrék) a
mohou nabyvattzné velikosti. Vyznamnym podnikatelskym krokem @gpoznat tato
rizika a vytvdit si (¢innou strategii k jejich zvladnuti. Analyza a hodaoi rizik je tedy

podstatnowdasti podnikatelského planu.
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Finanéni ¢ast projektu

Podstatou finatmiho planovani je ukézat invesiar, jak se bude vyvijet fin&ni situace
podniku za pedpokladu dosahovani stanovenychi.crcuje objem investic nezbytnych
k zaloZeni podniku a ukazuje, nakolik je podnikslitglplan ekonomicky realny jako celek.

Finaréni plan miZzeme rozlenit nactyii oblasti, jimiZz se zabyva:
= (iselné vyjateni potebného kapitalu a #gob uZiti finadinich zdrofi v posateini
rozvaze a odhad budoucich rozvah piigtpti roky,

» piedpowdi prislusnych pijma a vydaji (¢i vynosi a naklad) pomoci vysledovek a
to opst na ¥ roky dopgredu,

= oblast finagnich informaci pokryvajicich cash flow vigtich tech letech,

= posledni oblasti je propet rentability projektutrznymi podilovymi ukazateli.
Vztah k Zivotnimu prostiedi

Tato ¢ast charakterizuje vliv projektu na Zivotni piesti. Pokud se jedna o zaporny vliv,
méla by dostaténé vykreslit opateni k ndpra¥ (nag. popis druli odpadi a zpisob jeho
likvidace). VeSker&innost podniku musf byt v souladu s ochranou Ziftrprosted?>.

Prilohova ¢ast (podpirnd dokumentace)

Zawrecnou cast podnikatelského planu tvetiloha. Jedna se o inforgra materialy, které
nebylo nutno z&enit do vlastniho textu. Jde nddad o Udaje z vyzkumu trhu, patenty a
licence, pedkizné dohody s dodavateléi odbirateli, veSkeré uzdené smlouvy,
projektovou dokumentaci ¢etné rozpatu, vyjadeni statnich iadi, propagani

dokumentace atd.

19 7&kong. 17/1992 Sb., zakon o Zivotnim pri@sti ve z&ni pozdjsich gedpisi.
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PRAKTICKA CAST

Praktickacéast je zardrena na vyuziti teoretickych poznatkefinovanych v prvntasti
diplomové prace. Jak jsem jiz uvedla v Ovodu, myamizem je zaloZeni svatebni
agentury, kterd se bude zabyvat organizaci svédébledujici text je souhrnem mého
podnikatelského z&¥nu a mych pedstav o budouci podnikatels&@nosti. Prvni kapitola
popisuje jednotlivé kroky, které musi byt uskukey pro zaloZeni svatebni agentury.
Nasledujici kapitola je pakémovana tvord konkrétniho podnikatelského planu, jehoz

stZejnicéast tvdi strategie podniku a marketingova strategie butsuvatebni agentury.

6 ZALOZENIi PODNIKU

6.1 PRAVNI FORMA

JelikoZz se chystam &# podnikat sama, s nizSim vstupnim kapitalem, megvejSi formou
pro mé podnikani je podnikat jako fyzicka osobaza#lad Zivnostenského opraeni.

Vyhodou této formy podnikani je administratbvmizsSi narénost nez fi zaloZeni
pravnické osoby, ktera se zapisuje do obchodnifstiitel a ve ¥tSiné pripadi musi byt
zaloZena s witym minimalnim kapitdlem. Nevyhodou je, Ze veSkemka zistavaji na
podnikateli, jakoZto fyzické osébktera réi za své zavazky neomezemzn. celym svym
majetkem.

6.2 ZISKANI ZIVNOSTENSKEHO OPRAVNENI — KROKY

Pro zahajeni provozovani svatebni agenturyigba ziskat Zivnostenské oprémn na
poskytovani sluzeb osobniho charakteru. Vzhledeomhu, Ze se jedné o Zivnost volri§u
kterA neni uvedena viifpze Zivnhostenského zékona, zakon nevyZzaduje Kéamistéto

Zivnosti prokazovani odborné ani jinétgpbilosti. Nasledujici kroky vystuji postup,

0 Viz teoretick&s4st, kapitola 1.3.1, str. 13.
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kterym musim projit, abych ziskala Zivnostenské aepmni a mohla z&t svoji

podnikatelskowinnost:

;I

Zivnostensky Grad — prvotni informace

Prvni kroky by ngly smefovat na Zivnostenskyiad v mist mého bydli&. Zde by mi ngla

byt poskytnuta odborna pomoc v otazkach tykajisielzaloZeni Zivnosti.
Trestni rejstiik — bezuhonnost

O vypis z trestniho rejgku, ktery nesmi byt starSi vice nez 3sice, si mohu pozadat
osobré na Rejstiku tresfi’’, nebo na kazdém okresnim statnim zastupitelshécmim
Grack, meéstském @adé, v Praze na obvodnimiatt nebo mistnim iad, v Uzemi
¢lerénych statutarnich #stech, na fad® méstského obvodu nebo ndadk meéstskécasti,
ktery vede matriku. Kolkovy poplatek za vypis je B@. Uvedené organy poskytnou
Zadateli tiskopis zadosti a bezpkatmeii totoZznost Zadatele a spravnost udajedenych v
pisemné Zadosti. Po &eni se Zadost Zadateli nevraci, ale je zaslanaepstiR tresti

v Praze. Zadatel obdrzi do 2-3 tydwypis poStou na adrese, kterou si na zadosti Wizna

P¥fmo na Rejstku tresf je vypis vydavan na ganf>.
Finanéni arad — bezdluZnost

Mistr¢ prislusny finadni tkad bezplaty, na zéklad pisemné zadosti, vystavi potvrzeni

0 bezdluznosti, které potvrzuje neexistencialgich nedoplati
Zivnostensky Grad — podani Zadosti

K vyplnéné Zadosti o ziskani zivnostenského listur¢dbad gilozit i original nebo dedre
oweieny vypis z rejstku tresti a potvrzeni finatniho Gadu o neexistenci davych
nedoplatk. Pokud mé jiz Zadatel k dispozici ndjemni smloumauprostory v nichZz bude

provozovat svoji podnikatelskodginnost, je tato smlouva nezbytnodilphou Zadosti

%1 Rejstiku tresfi, Praha 4, Soudni 1 (stanice PraZzského povstanasemetra C).

2 Viz Rejstik tresti Praha (http://portal.justice.cz/soud/soud.aspx@8&p=2138k=2027).
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o vydani Zivnostenského opraw. Stejré tak musi Zadatel fpdloZit vypis z katastru

nemovitosti, pokud se rozhodl podnikat ve viastmiastorach.
Zivnostensky list — ohlaerff

Zadatel niZe z&it podnikat ode dne podani Zadosti o ZivnostensggwvoEni na
Zivnostenském #@ads. Zivnostensky fad je povinen vydat Zivnostensky list do 15 dml

podani Zadosti.
Sprava socialniho zabezpeeni a zdravotni poji¥ovna

Osoba, ktera zme podnikat na zaklgdZivnostenského opragni, ma povinnost ohlasit
tento stav do 8 dnod zahéajenginnosti zdravotni pojivne a Ceské spray socialniho
zabezpeéeni. V prvnim roce podnikatelsk&nnosti nejsou osoby samostatmydélecns

¢inné povinny platit zalohy na socialni a zdravqtajistni.
Finanéni arad

Osoba samostatrvydélecné ¢inna je povinna do 30 dnod obdrzeni Zivnostenského listu
provést registraci kifslusSnym danim na mistnprisluSném finatnim Gad. Mistrg
prislusnym finagnim (‘adem se rozumi fingni Grad v mist trvalého bydlist tak, jak ho
podnikatel uvedl do Z&adosti o Zivnostenské op¥aifi Podnikatel se registruje k dani
z prijmu fyzickych osob a finami Gfad mu v os¥déeni o registraci vyda jeho tlavée
identifikagni ¢islo. Pokud se jednd o #&#ma Ceské republiky pak se jeho iavé
identifikacni ¢islo skladd z fedpony CZ a jeho rodnéhdisla. Podnikatel také wie
dobrovolre registrovat k dani zifdlané hodnoty, pokud se domniv4, Ze tato registrade

pro rgj vyhodna. Finaéni Gfad vSak musi v kazdéntipack registraci schvalit.

Pro poskytovani sluzeb svatebni agentury neni dobré registrace k dani zigané
hodnoty vyhodna, protozZe se jedné o poskytovartieblisoukromym osobam, které nejsou

platci dar z piidané hodnoty, a tato ddy tedy zvySovala cenu vystupu.

2 Viz teoretick&sast, kapitola 1.3.1, str. 13.
24 7&kong. 337/1992 ShCR, o spraw dani a poplatk ve zréni pozdjsich gedpisi.
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V pripad, Ze bych zamyslela zastnavat zamstnance, plati povinnosttiplasit i je
k socialnimu a zdravotnimu poggi, a to do 8 din od jejich nastupu do zasstnani. Pro

muj podnikatelsky zamr zatim tato povinnost neni relevantni.
Centralni registraéni mista

VSechny vySe uvedené kroky musel osbhprojit kazdy zainajici podnikatel. Od
1. 8. 2006 doslo k zjednoduSeni celého procesuoldgnich Zivnostenskychiadech se
ztizuji tzv. centralni registeai mista. Zde mohou Zadatelé o ohladSeni Zivriostydani
koncese &init oznameni i uc¢i dalSim spravnim subjekin, kterymi jsou finatini Gfad,
sprava socialniho zabezjai, zdravotni pojiovna a tad prace. Podnikateli destai
vyplnit jednotny formul§ ktery sjednocuje pozadované nélezitosti z jednath Gradi.
Formul& je prehledrgjSi a umoiuje vyhnout se opakovanému vigpVani totoznych adaj
identickych pro jednotlivé ihlaSovaci formulge. Jednotny registtai formul& je
k dispozici napiklad na strankach Zivnostenskéhtadif® & na strankach Ministerstva

obchodu a gmyslu, které se podilelo na jeho tvéth

5 Viz http://lwww.zivnostenskyurad.cz/jednotny_regasni_formular.html
%0 Viz http://lwww.mpo.cz/dokument20082.html
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7 PODNIKATELSKY PLAN

7.1 TITULNI STRANA

Nazev podniku:

Jméno podnikatele

Telefonické spojeni:

E-mail:

Misto podnikani:

Sidlo:

Obor podnikani:

Unicornis,

svatebni agentura Markéty Sipové

Markéta Sipova, Hrabakova 19%®00 Praha 4

+420 605 109 225

marketa.sipova@seznam.cz

Praha

Pplk. Sochora, 170 00 Praha 7

sluzby svatebni agentky (orgamzadkoordinace

svatebniho dne)
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7.2 POPIS PODNIKU A JEHO ZAKLADNI VYCHODISKA

Néazev podniku

Svatebni agenturu jsem nazvala Unicornis. Slovch@nicz latiny a ve volnémigkladu
znamena ,jednorozec”. JednoroZec jako posvatné stickg zvie symbolizujedistotu a
ochranu, a stejntak i ja vidim posvatnost manzelstvi. V moderniofe znazafiuje silu,
moudrost a &ny Zivot. Zreckého pojeti vychazi jednorozec jako divok&ed I€ivymi
schopnostmi a jednim spirdlovitym rohem. Traduje Z& symbol jednoroZce zvysSuje
sexualni pitazlivost, ale ma i l&veé schopnosti.

Jako nazev jsem si vybrala latinskieklad, nebo latinu povaZzuji za starodavny jazyk,
stejre tak jako toto mystické zké ale i svatebni dbhdy pochazi z pradavnych dob. Za logo
své spolénosti budu rovéZz pouzivat obrazek jednorozce. Tottelprasné zve spolu

s libivym nazvem raokouzlilo, vzbuzuje ve minpocit krasnagistoty ale i jistoty, bezpg

a steji tak doufam, Ze zagobi na mé zakazniky. @h bych, aby je upoutal na prvni
pohled a vzbudil v nich pocitagéry. Moji zdkaznici se v mojifftomnosti i v moji firng
musi citit bezpéng, prijemrg a odpoutat se od vSech starosti spojenych negpéipraivou
svatby. Rada bych, aby siddomili, Ze svatba neni starost ale radost. Mym éikobude,
aby si klienti vychutnali kazdy okamzik svatby agiljo p@&atku az do posledni minuty,
aby se jim libila i cela idprava a vzpominali na ni s Uswem na tv a s gijemnymi

pocity.
Poslani

Prednetem podnikani je poskytovani sluzeb svatebni ageptiesrgji feceno koordinace a
organizace svateb. Mym zé&rem je zajistit klienim vSe patebné, aby jejich svatebni den

probshl podle jejich pani, tedy pomoci jim s organizaci svatby a celétadebniho dne.
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Vize

Moji vizi je stat se jednou z nejzndSich a nejspolehliSich svatebnich agentek,
schopnych zajistit veSkeré organimécinnosti spojené s gadanim svatby. Moji snahou je
vyjit klientam co nejvice vsic a odpoutat je od stresu a starosti spojenydifpsapami

svatby.
Cile

Jako no¥ vznikajici firma si kladu za zakladni cil pronikitona trh a ziskat si stabilni
postaveni. Prvni rok bude vyZadovat &ma vydaje na zaloZzeni podniku a na osloveni
potencionalnich zakaznik Nepgredpokladam tedy zisk v prvnim roce. Mym cilem je

dosahnout zisku ve druhém roce podnikani a paledagliist zisku o 5 % kazdy rok.

Prostedi, vrmz Zijeme, se neustale vyviji. Prh@stkem Gspdného podnikani je
schopnost pruznreagovat na vlivy okoli. To, cofidge bylo povazovano za tr&di a
neménné, je dnes vdach rekterych mladych lidi vnimano jako zastaralé. Ueaw
manzelstvi jiz pro &které neni posvatnym ritualem, ale vyznamnou udialésera si
vyZzaduje specialni provedeni. Lidé jsaizni s rozdilnymi pedstavami, které seskomu
mohou zdat i trochu extravagantni. Cilem mého gadfe byt schopna vyheév vSem

typim zékaznik.

Mym dalSim cilem je vytvigt dobré jméno podniku. Chci byt znama jako agentkaiz je

radost spolupracovat, se kterou je kazdy zakazakinmélre spokojeny.

Z dlouhodobého hlediska chci dosdhnout vedoucihstapeni na trhu v oblasti

organizovani svateb. Nasledehci rozsiit oblast fisobnosti a p&et zangstnané.
Strategie

Prostedkem k dosaZeni mych tie individualni gistup. Ri vykonu svéc¢innosti se
hodlam koncentrovat na individualni pozadavky jdtivgch predmanzelskych pér Budu

se snazit takzvan,usSit jim svatebni den na miru“. ibaz bude kladen na originalitu.
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Zajistit takovou svatbu, na kterou budou vSichrpamninat jako na jedigeou, vedenou
v duchu utité mysSlenky, barvy a motivu. Hodlam respektovatarg a gani klienfi, na
zékladt uvodni konverzace jim poskytnoutkolik nabidek, které by mohly odpovidat
jejich predsta¥, a nasled# tyto nabidky formovat dleiani klienti, velikosti svatby a
dalSich vliva.

Oblast misobnosti zagim na hlavni msto Praha. #dpoklad Usgsnosti vychazi ze
skut&nosti, Ze mnoho pracujicich obyvatel tohoto velksta ma dostatek finanich
prostedki na usptddani svatebniho dne, avSak nedostétsk na zdzeni vSech formalit

a drobnosti.
Hlavni koncept

Celé podnikani zalozim narq@pokladu spoluprace s ostatnimi agenturami a fiima
poskytujici sluzby a zboZzi gebné k uskutaméni svatby (nap kvétinarstvi, pijéovny Sat,
cukréstvi apod.). Hjem z podnikani budou tvid dvé slozky. Jednak fixni poplatek za
zprostedkovani sluzeb a jednak pohyblivast. Flexibilni sloZzku bude tvid provize od
dodavatal za zprosedkovani obchodu. Rowh se pokusim vyjednat pro své klienty
vyhodrgjSi ceny u firem, se kterymi planuji uzsi spoluprdro mé zakazniky tak bude
vyhodné vyuZit mych sluzeb jakéasovych tak i z finatnich divoda. JelikoZ¢ast mého
piijmu budou tvéit provize od dodavaté] budu si moci dovolit stanovit cenu za své

sluzby nizko a fijateln¢ pro Siroky okruh zakaznik
Kritické faktory Usp échu

Moji konkurergéni vyhodou bude flexibilita. V praxi to znamena, ésto i¢as setkani
s klientem bude stanoveno na zaklathni zdkaznika v podstakdykoliv, nagiklad ¢asre
ranoc¢i vecer. Reaguji tak na nedostupnostdiny agentur a saldnjejichz otviraci hodiny
odpovidaji pracovnim dobam mnohych Kligrikte'i si pak mustasto brat dovolenou, aby

je mohli navstivit.
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7.3 UMISTENI PODNIKU

7.3.1  Misto podnikani

Jak jsem jiz uvedla na titulni ste&amého podnikatelského planu, jako misto provozovani
své podnikatelsk&innosti jsem si zvolila Prahu. Praha jako hlavrésta s velkym
mnoZstvim obyvatel a pracovnichrilpzitosti nabizi neptSi mnoZstvi potencialnich

klienta.

Toto mesto s bohatou kulturou nabizi rozsahlé mnoZstvit mi@dnych pro svatebni
obrady, hostiny a doprovodné programy.

Co se t¢e mist vhodnych pro konani svatebnicliaab, je na tom Praha jako kulturni a
historické centrum velmi déb a ma rozhodnco nabidnout. Svatby se mohou, v zavislosti
na @ani klienta, konat v historickych pamétkach (jakepn Starongstskd radnice,
VySehrad apod.), v kostelech (kostel Sv. Frantigkatel U Sv. Matjie a mnoho dalSich) a
na romantickych mistech (FrantiSkanska zahradafewch Vitavy, Zbraslavsky zamek,
vzdalerjSi, ale o to romantt¢jSi KarlStejn atd.). Moje agentura bude schopnaovgh

i nestandardnim pozadawk klienti. Nagiklad pro gipadné zdjemce je v Praze moznost

konéni svatebniho #édu gimo na Vita¥ v podolg plavby na parniku.

Vzhledem k tomu, Ze pozadavky kliéninohou byt #zné, bude v nabidce i organizace
svateb s mistem konani v okoli Prahy. Do nabidiyrmu i mimoprazska mista pro konani
svatby, ale pouze v omezenéntfoo V pripadt domluvy vSak budu ochotna vyjit vist i

poZadavikm na uskuténéni Uplné organizace mimoprazské svatby.

Nezbytnou sotésti svatby je hostina.tRni klienti maji izné pozadavky. Zakaznici se jiz
neomezuji jen ndeskou kuchyni, aléada z nich preferujaizné cizokrajné druhy poknim
spojené s progdim gFipominajicim danou zemi. V dneSni doplati €eni ,nic neni
nemozné“ a Praha je @tem s nejtSim pd@tem tiznorodych restauraci, iaa jinych
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podniki z oblasti pohostinstvi, coZ umozni mému podnikinowt jakémukoliv gani
klienta a najit tak mistorpsré podle jeho pedstav.

7.3.2  Sidlo podniku

Vzhledem k tomu, Ze nejsem vlastnikem zadné newstyitktera by se dala vyuzit jako
komekni prostor pro &ely podnikani, budu muset vyuZit jednu z aktualmelbidek na

pronajem danych prostor. Vyhlidla jsem si prostonyici Pplk. Sochora na Praze 7.

Tato lokalita je idealni z hlediska dostupnosti.jéBbse nachazi v blizkosti metra trasy C
(stanice Vltavska, cca 3 minuty icte) a pobliz tramvajové zastavky Strossmayerovo
nanesti (cca 1 minuta dlze) jak je patrné z nasledujiciho obrazku.

Obréazekd. 5: Mapa sidla
==

Jedna se o obchodni prostory o celkové plose Z4&teré se skladaji z prodejny (2%)m
skladu (16 ), predsir, kuchyiky a WC. Prostory se nachazi v suterémiovniho domu
s vchodem fimo z ulice a s vylohovym oknem. Objekt je v &@sné dob v rekonstrukci

s predpokladanym terminem dok&emi véervnu 2008.

Rozhodla jsem se gdnostnit obchodni prostoryiqa kanceléskymi. Divodem je

pozadavek na vylohové okno a umiist v suterénu domu v centru Prahy. Vhodnou
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vyzdobou vylohového okna bych rada upoutala koleogdl a roz&ila tak powdomi

o firm¢ ¢i pfimo ziskala nové zékazniky.

Cely interiér bude lath ve svatebnim duchu & zpisoben k nejgtSimu pohodli klierit.
Nezbytnou sokasti bude nejen kancés&e vybaveni ale i pohodin&dsla pro budouci

klienty a skiné pIné dekoranich a ukazkovychipdmetu.

7.4 ANALYZA PROSTREDI

7.4.1 Analyza konkurence

V ramci analyzy konkurence jsem se z#ita na firmy podnikajici ve stejném oboru na
Gzemi hlavniho rsta Prahy. Na trhutsobi velké mnozstvi svatebnich sdlénagentur.
Pro &ely analyzy se vSak zaitim jen na podniky poskytujici sluzby orgarimého
charakteru. Ostatni firmy, jako jsou ritgpad pijcovny a prodejny St cateringove
spolg&nosti a jiné, nepovazuji zarimé konkurenty, naopakéekavam naSi vzajemnou

budouci spolupraci.

K analyze konkureiit jsem vyuzila sbru informaci pevazmi prostednictvi internetu.
Zanxtila jsem se na sb informaci tykajicich sefpdevsim sluzeb, jenz firmy poskytuji.
Tyto informace jsou pro & nejpodstat§Si, protoZze se ve své podnikatelské strategii
zan®tuji na diferenciaci, odliSeni od ostatnich konkdéienPrichdzim s konceptem
dokonalé flexibility a individualniho fgstupu. Je pro thtedy podstatné zjistit, které

konkurergni firmy a v jaké miie poskytuji sluzby podobn&m mym.
Seznam a popis konkurence

Nasledujici seznam obsahujecgy konkureni, které povazuji za nejsijsi. Nize uvedeni
konkurenti poskytuji sluzby, které jsou velmi podébsluzbam, které mam v planu
poskytovat. Tyto firmy maji rozsadhlou a debpropracovanou marketingovou strategii a
vétSina z nich psobi na trhu delSi dobu.
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Sedmikraska - organizace svateb

Tato firma se zabyva vyhraglikompletni organizaci svatby. Vedle zékladniho edvaiho
servisu nabizi vytu@ni svatebni stranky a on-line svatebniho listjistZai specifickych
sluzeb dle pani zakaznika (jako n#&glad doprovodny ofostroj, vystoupeni kouzelnika
atd.), rozléky se svobodou a #aeni formalit ohled& svatebni cesty. iBdnet jejiho
podnikani je zcela totozny s mym, proto tuto agenfpovazuji za neptSiho konkurenta.
Jejich ceny za sluzby se pohybuji wpgru kolem 150 K za hodinu plus 10 % z ceny
zarizované sluzby. Tatdastka je porérné vysoka a vysledna cena pro zdkaznika velmi
nejista. Zakaznik nemé v prvni fazi planovani zadpeedstavu kolik hodin mu bude
finaln¢ (¢tovano a jak vysokodastku bude tvigt provize poskytovatele. Mym cilem bude
stanovit cenu za sluzby co nejnizSi. Najmout sitedwai agentku nesmi byt ¥ich

zékaznik chapano jako dity nadstandard.

Evanie francouzsky svatebnird

Evanie je jeden z prvnich svatebnich salériPraze. Evanie je firmou, ktera nabizi svatebni
Saty, panské obleky i damské speleské toalety f@dnich francouzskych firem. Stasti
sluzeb, které firma poskytuje, je zafist snubnich prstén automobil, foto a video,
svatebni kytice, svatebni oznameni, nabidky resthua hotal. Svou dlouholetou
pusobnosti na trhu si zajistila stabilni pozici mezatebnimi agenturami. Jejich sluzeb jiz

vyuZilatada popularnich osobnosti a wytil@ si tak dobré jméno v této oblasti.

Svatebni centrum Adina

Tato agentura nazvana podle slavné #igreAdiny Mandlové se zabyvauaovanim
svatebnich Satjiz od roku 1996. Nabizi velmi kvalitni modely mdzkou cenu. Jejich
dlouholetou specialitou jsou Saty pro skoromaminkgimi nestandardnich velikosti (34 az
XXX...L). Nezabyva se kompletni organizaci, pouzepatiiuje jiné podniky. Saty

ze svatebniho centra Adina si #gjila fada znamych osobnosti.
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L'armonia s.r.o.

Svatebni a spotenské agentura L'armonia nabizi své sluzby od 18R%. Hlavnicinnosti
této spolénosti je organizovani svateb. Jako prvni agenturdeské republice zala
S organizaci tzv. svateb na&liTato agentura se ro¥h zabyva organizaci spékEnskych
akci, jako jsou najklad recepce, bankety, firemni dky a podoba. Tato svatebni
agentura je row¥ i cestovni agenturou. Zajie svatebni atady v zahragi a

samozejme i svatebni cesty. Jedna se itgdovnu a prodejnu svatebnich &at dophka.

Svatebni agentura Calla

Studio se nachazi na Praze 9. Jedn& sec¢zowenprodejnu a {gcovnu svatebnich a
spole&enskych Sdit Fripravuje svatby na ki Jeji silnou stranku vidim v pestré nabidce
oddacich mist po celéeské republice detns netradénich oddacich mist jako je néidad
parnik, let balénendi jina, pro mnohé atraktivni mista. Tato agentwanéZ provozuje i

internetovy obchod.

Romantik Paris

Firma Romantik Paris vznikla v roce 1994. Specigdizse na Zdzeni kompletni svatby od
A aZz po Z. Zabyva se damskou i panskou modou. ppatuje také geskymi navrhi,

coZ zarguje originalitu jejich modél

Andélské svatebni studio

Jednd se o luxusni saldn, kter§spbi na trhu od roku 2002. Nabizi k éaggni¢i prodeji
pestrou pehlidku svatebnich a spoenskych Sdit exkluzivnich Spag¢iskych zng&ek aradu
doplnka. Dle katalogu nabizi vy ze svatebnich oznameni, snubnich pistdwetin,

luxusnich limuzin a autobtisNa zaklad telefonické dohody je mozna n&ué& i v nedli.

Atelier Della Sposa

Tato spolénost je zamfena na pronajem a prodej nejen svatebnich. 3dtmo jiné

zaji¥uje také kétinovy servis, snubni prstynky a tvorbu svatebrdzhameni. Jeji vyhodu
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spatuji v Siroké nabidce spalenskych Sd@it a moznosti vyuzit navrzeni originalniho
modelu.

VEWE svatebni a spalenska agentura

Tato agentura nabizi kompletni svatebni a spoleky servis. Opira se o zkuSenosti
ziskané nejen ¢eské republice ale i ve Velké Britanii. M& velmiakiing propracovanou
strategii, jejiZ zakladem je orientace na zakazride se zawfuje na individuélni servis a
na zajiséni svatby od A do Z. Velmi se opirdgalevSim o zkuSenosti z Velké Britanie, na
kterych je postavena celé strategie. Na trieopi pongrné kratce, od roku 2004.

Seznam konkurence jsem graficky znazornila v négleidh obrazku matice identifikace
konkurenti. V matici jsou konkuretni subjekty pehledrt rozlenény na gimé a nefimé

konkurenty, na potencionalni a konkurenty v zarodku

Obrazeké. 6: Matice konkurerit

A
P Potencionalni konkurenti P¥imi konkurenti
0] _ . . . , ) ]
D Veskeré cateringove spoleosti VEWE svatebni a spalenska
o v Praze agentura
B Spol&nosti zabyvajici se organizaci Romantik Paris
N firemnich veirka a podobg . :
o) L'armonia s.r.o.
S Sedmikraska - organizace svatel
T Svatebni agentura Calla
S
< Neprimi konkurenti
H Konkurenti v zarodku _
O . _ , Atelier Della Sposa
P Pdjcovny a prodejny spoéenskych a o ] )
N svatebnich 3at kteff se zatim AndgIske svatebni studio
o neorientuji na poskytovani ostatnigh Svatebni centrum Adina

sluzeb spojenych s organizaci svatb

_‘? il g y Evanie francouzsky svatebnird
i

v

SPOLENY TRH
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VétSina vySe uvedenych firem je zarévprodejnouci pijcovnou Sai. Jejich zékaznici
jsou omezeni pouze na Wtz jejich vlastni nabidky a konkrétni cenové katégy Mym

zantrem je poskytnou sluzby Sirokému okruhu zakaznkterym zajistim vybr z pestré
Skaly tiznych salén. Diky tomu se nejedna o projekt tak fida& narany, jako je

napiklad zd&izeni mgjcovny svatebnich Sat

7.4.2 PEST analyza

Jak jsem se jiz vteoretickéasti zminild’, PEST analyza pomaha identifikovat a

analyzovat faktory, kteréigobi na podnik zvei. Jedna se tedy o:

Politické (pravni) faktory.

s s

JelikoZ se chystam &# podnikat sama, s nizSim vstupnim kapitalem, magvejSi formou
je pro m& podnikani jako fyzickd osoba na zaKladivnostenského opravni.
Provozovani svatebni agentury je Zivnost voln&d&taevyZaduje prokazovani odbokié
jiné zpisobilosti. Jediné omezeni, které vtomtéippck zakon vyZzaduje je spdni

vSeobecnych podminek k provozovani Zivrfdsti

Pojeti manzelstvi je upraveno v zakoti 94/1963 Sb. o rod#y ve zréni pozdjSich
predpigi a v zakon ¢. 301/ 2000 sb., o matrikach, jménuifrpeni a o zrin¢ nékterych
souvisejicich zakan ve zréni pozdjSich pedpisi. V ¢eském rodinném pravu je
manzelstvi ozngeno jako trvalé spoéenstvi muze a Zeny, jehoz hlavninielem je
zaloZeni rodiny addna vychova &i. Jedna se o pravni vztah, ktery je postaven na

zasadach dobrovolnosti a rovnopravnosti.

Uzauit manzelstvi na GzemGeské republiky Ze jednak oban s trvalym pobytem
v Ceské republice, afan s trvalym pobytem v cizéma cizinec. Snoubenci Zadaji o usv

manZzelstvi imo u matréniho Gadu, v jehoZ spravnim obvodu bude manZelstvi iierev

%7 Viz teoretickasast, kapitola 4.3.1 odst. A), str. 32.
8 \iz teoretick&sast, kapitola 6.1, str. 39.
29 Viz teoretickasast, kapitola 1.3, str. 10.
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7N 7

Oba Zadatelé vyplni a podepiSi Zadost medgpsaném tiskopise ,Dotaznik k uiEv

manzelstvi“ a dodaji ptbné dokumenty, jak vyplyva ze zakdha

Snatek civilni a cirkevni ma v naSem pravnfadu od 1.cervence 1992 rovnopravné
postaveni. Pokud uzéa snoubenci alansky satek, niize nasledovat nabozenskiagek,
ktery uZ ma jen povahu tddu, tzn. nemd jiz Zadné pravni nasledkyat&k olgansky

nelze uzakit nasleds po uzaveni siatku cirkevniho.
Ekonomické faktory

Ceska Republika se v sgasnosti zgadila mezi nejrychleji rostouci ekonomiky v Eviop
Rast hrubého domaciho produktu se v poslednich detmch pohyboval v gméru kolem
6,5 %. Srostouci ekonomikou vznikaji na trhu préeé pracovni ifilezitosti, coz
v disledku vede ke snizovani nezgtmanosti. VSechny vySe zndivé faktory jsou
pozitivni ve smiru mého podnikani. Jsenrgswdéena, Ze svatba jiZ neni tak velkou

finan¢éni z&&Zi pro rodinu jako byvalarive.

Y s

Novym trendem se stava vyuziti div na svatbuCim dal vice lidi si pjéuje penize na
svatbudi svatebni cestu. Uzkou souvislost Ize &tid rastu poptavky po nemovitostech.
Ziskat hypoteéni Uwr je podmign fadou fakto#, mezi nez pat financni prijem Zadatele

o UMr. V pripack, Ze o U¥r zadaji manzelé, zkouma se bonita obou dvou Zddate
dohromady a r&i tak za O¥r spole&né. Tento fakt nize urychlit rozhodnuti mladych par

se svatbou dale neotalet.

VSechny tyto vySe uvedené faktory majiinpy ¢i negimy vliv na rist poptavky po

svatbach a népmo také po mych sluzbach.

30 7akon¢. 301/2000 Sb., o matrikach, jménuigrpeni ve zini pozdjsich gedpisi.
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Socialni faktory

Praha nabizi velké mnozstvi pracovnitthefitosti fevazig pro mladeé lidi. Ti pijizdéji do
Prahy nejen studovét hledat praci, ale ve&Sine pripadh zde i Zistavaji a pozgi si zde

I zakladaji rodiny. Neni tedy divu, Ze nejviaeatki uzavenych v poslednich letech bylo
praw na tzemi hlavniho &sta Prahy.

s

manZzelské svazky uzavirany v kosteledledpzrakem BozZim. V minulém rezimu vSak
pievazovaly satky uzavirané v diadnich sinich, na radnicich a&stskych wadech. Po
padu byvalého rezimu se lidégzatali navraceji k dlouhodobé tradici svatebnickaob
poradanych v kostelech, i kdyasto nepdt mezi &fici. MnoZstvi kostdl a jejich¢asova
kapacita vyhrazena pro svatbyeptala byt dostatea diky vysokémuiistu poptavky.
Cirkev tak musela zavéstdité restrikce. Pokud siipjete byt oddani v kostele, musi

alespa jeden ze snoubefibyt \&tici a pokteny.
Technologické faktory

Technologicky pokrok jde rapidnim tempem kegu. Moderni doba ovlije lidi

i v jejich chovani. Dnesni svai&mé nejsou jiz tolik konzervativni &sto vyhledavaji
inovativni @istupy k usptadani svatebniho eédu. Vidt par, ktery vstoupil dorstku
manzelského v baléndj novomanzele, ki¢ si rekli své ano p seskoku na tzv. bungee
jumping, uz nikoho nevyvede z miry. Je pr@ dilezité neustale sledovat jak se vyviji

nejen technologie, ale i spotost a byt tak stalefipravena na novéifstupy.
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7.4.3 SWOT analyza

Nasledujici SWOT analyza ukazuje silné a slabénkyranalézajici se uvrditpodniku

prilezitosti a hrozby fisobici na podnik zven

Obrazeks. 7: SWOT matice

Silné stranky
Flexibilita
Zameteni na individualni poeby
zakaznika Slabé stranky
Spoluprace s jinymi organizacemi Moje nezkuSenost s podnikanim
NadSeni pro praci Limitované finani prostedky

Dobry podnikatelsky zasn a
propracovana strategie

Nizka cena sluzeb

Prilezitosti Hrozby

oy s . Existence konkurence
Rast Zivotni Grove
Potencialni zédkaznici nejsou zvykli

OdliSeni se od konkurence vyuZivat tento druh sluzeb

Mezera na trhu . . . .
Rizika spojena se vznikem organizac

11%
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Silné stranky jsou hlavni konkuremi vyhodou firmy, ktera by ji #la pomoci vybudovat
si stabilni zazemi na trhu. Svoji silnou strankatiagi v pristupu k zakaznikm. Tim, Ze
jim poskytnu zadanou flexibilitu a individuélnfiptup se zagtenim na pani zakaznika se

dostanu o krokfed konkurenci.

Slabé stranky naopak pedstavuji omezeni, kterd brani fi#nv uskuténovani jejiho
poslani. Jako navvznikajici firma budu limitovana fingnim kapitalem. DalSi slabou

strankou nMiZe byt povaZzovana moje nezkusenost s podnikanim.

Nalézt prilezitosti a ungt jich vyuzit pati k zékladnim pedpokladm dsgsneho
podnikani. Nkdy c¢asto zalezi jen na osobnich dispozicich podnikat€lece to mit
spravny odhad a ufhse chytit pilezitosti. J& spétji prilezitost na svatebnim trhu a vidim

zde skulinku, kterou jeeba zaplnit.

Hrozby jsou podminky, kterégsobi na podnik zvei a brani mu v uskut@ovani jeho
podnikatelské strategie. Kazdy podnik, ktery sehAatna z&tku své existemi drahy, se
potykda do wité miry srizikem. Nikdo vam neide zardit Uspich i se sebelepSim
podnikatelskym planem. Podstatné je¢domit si jaké hrozby zdeihaji a byt na &
alespa ¢aste&né pripraven. Pro m je nejwtSi hrozbou konkurenceriPhazim s porérné
novym konceptem a tak ji mohu do jisté mirglit. Muj piedpoklad vyhazi z odhadu
potencialni poptavky, ktera vSakige byt v reali odlisna.

7.4.4  Cilovy segment

Okruh mych zakazniktvori Siroké spektrum budoucich novomairizék¥evazig se jedna o
snoubence, kié

e jsou caso¢ zaneprazdii (pracujici ve velkych korporacich, sami podnikaj
provozuji spoustu aktivit apod.),

* nemaji dostatsé organizéni schopnosti,

e chtji si uSefit dalSi starosti.
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Za oblast své{sobnosti jsem ozida Prahu moji cilovou skupinu tak tfo

* snoubenci Zijici v hlavnim &t Praha a v blizkém okoli hlavniha:sta Prahy,

« snoubenci Zijici na UzenGeské Republiky, ki€ maji zajem o svatebni tdd
v Prazeti blizkém okoli,

» zahranéni klienti, ktei touzi vstoupit dotsatku manzZelského na Uzemésta Prahy

¢i jejim okoli.

7.5 MARKETINGOVY PLAN

7.5.1 Marketingové cile

Marketingové cile vychazeji z komplexni analyzy yakjSiho tak i vnitniho prostedi a ze
strategickych cil podniku. Prvotni cil podniku je proniknout na thziskat si stabilni
postaveni. V oblasti marketingu si kladu nésledujile.

eI

kazdy teti par co planuje svatbu a Zjge si informace o této oblasti¢dgl
0 existenci svatebni agentury UNICORNIS.

* Chci dosahnout toho, aby kazdy, kdo bude znét fithuCORNIS, n&l povedomi
o tom, jaké sluzby firma poskytuje. R@nchci, aby ¥déli, Ze nase sluzby v této

oblasti paiti k ttm nejlepSim a zarovieza rozumnou cenu.
» Kazdy spokojeny zakaznik byshdal Stit dobré jméno firmy.

* Agentura UNICORNIS musi byt znama jako firma, ur&teékaznici oaaiji

zejména flexibilitu a individualniistup.

* Rozstit povedomi o tom, Ze kazdy sidne naSe svatby dovolit. Pomohu kazdému

zorganizovat ,svatbu svych&h
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7.5.2 Marketingova strategie

Pro Uspsné zahajendinnosti a ziskani potencialnich kliénje nezbytné zvolit spravnou
marketingovou strategii. Pro ziskani uvodnich kliejsem se rozhodla prezentovat svou
¢innost na svatebnim veletrhu, ktery se pravidldhona v zimnich rsicich v hotelu

Diplomat.

Uvodni nabidka by zfta tak, Ze zcela zdarma zorganizuji svatbu, kterdsde konat

v meésici breznu a dale pak poskytnu 50 % slevu na svatbud kerbude konat v dubnu a
kvétnu. Jako protihodnotou za zvyhathou organizaci budu moci vyuzit fotografie
z téchto svateb v katalogu, aby prezentovaly moji, Figalizovanou praci. Zaroie
pozadam nessty, pokud budou spokojeny, aby pejmily doporweni mych sluzeb.
Konkrétre v sekcich dopoeni na strdnkach www.beremese.cz a www.svatby.cz.
Realizacedchto svateb zdarma bude jednak moji reklamou acreayii organizaci &chto
svateb doplnim a vyt¥dm katalogy a nacvim si organizaci, kterou budu néaslédn

realizovat za poplatek.
Weboveé stranky

Nezbytnou sothsti komunikace se zédkazniky budou internetovénlsjrdTyto stranky
musi mit vhodnou grafickou podobu. VyuzZila bych zsjgojeni svatebnich mofiv
s obrazky jednorozce. To vSe dopie relaxani hudbou. Stranky musi kazdého, kdo je
navstivi, upoutat na prvni pohledalBzita je i jednoducha orientace. Mezi zakladniceek
které budou nezbytnou stasti stranek, p#t predstaveni firmy, sluzby, ceny, fotogalerie,

katalogy, kontakt, reference a on-line diskuze.
Marketingovy koncept

Nejprve je dlezité vytvdit hlavni slogan, ktery budu déleigi Je teba mit jednotnou a
jednoduchou koncepci, aby si ji zakaznici snadrmpameatovali a vytviili si jasny obraz

toho, kdo jsem.
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Slogan by mohl znit nasledaun
“Svatba sf bez namahy*

»,UNICORNIS — spravné rozhodnuti pro usktriéni svatby s

S hlavni mySlenkou je nutnoaridalSi informace nasledujicihoéri:

* Levné sluzby, které sitie kazdy dovolit.
« Z&dné starosti, jen radosti.

« Maximalni flexibilita pro vaSi spokojenost.

7.5.3 Marketingovy mix

Marketingovy mix se sklada zétyt zakladnich slozek: produkt, cena, distribuce a
propagace. Nasledujici text popisuje jednotlivéZlsjo marketingového mixu nev

vznikajici svatebni agentury UNICORNIS.
A) Produkt/sluzba
V profesi svatebni agentky se z&im na poskytovani nasledujicich sluzeb:
Svatebni Saty a dopiky

Doporueni salof pro zajceni, prodej i usiti modélvcetrg Sat pro druzéky, mladence
a ostatni svatéany a poradenstvifpvybéru modet v zavislosti na typu snoubeia stylu

celé svatby.

Pri vybéru vhodného modelu budu zohieat gedevSim pozadavky zakaznika, ale
i finan¢éni rozpa@et. Na zaklad typu ne¥sty a dalSich faktdr dopor&im svatebni salon,
kde se budu snazitgdem telefonicky sjednatgsny termin, ve kterém n&sta dorazi a ve

kterém ji bude salon k dispozici. V prostorach agenbudu mit nejnosjSi katalogy
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shromazdné z fiznych svatebnich saldnNewsta tedy nebude muset obchaze&tatik
saldn, ale na jednom misse rozhodne, ktery navstivi dle svého stylu a g@zd. Vybér
svatebnich Satbude kliEovym a od jejich stylu, barvy a provedeni se budeijet motiv,

ktery bude provazet celou svatbu.
Zasnubni a snubni prstynky

Doporuwteni prodejé zasnubnich a snubnich prstynki zajiS€ni vyroby na zakazku
v kvalitnich zlatnickych obchodech.

S nej¢tSi prava@podobnosti bych se rozhodla spolupracovat se ik, kté¢i budou
mit k dispozici jiz hotové pary snubnich prstenktéi budou schopni na zakladatalog
prednich modnich navrhé nebo dle vlastnich navihpredmanZelskych parvytvorit

prstynek na fani.
Misto konani

Poradenstvi ve vyou nejromantitéjSiho, nejzajimagjSiho ¢i nejobliberjSiho mista pro
konani svatby, zaji8hi jeho pronajmu ve stanoveném terminu a pomota ygzdobou.

Vyfizovani vesSkerych svatebnich formalit a z&ji$terminu na matrice.

Na zaklad pozadavi klienti, dle zjiS&ni, zda preferuji svatbu klasickou, romantickou,
extravagantni, honosnou nebo naopak jednoduchat, byolila misto svatby. V katalogu
bych shromadovala informace o jednotlivych mistech, kde je mwzrealizovat svatebni
obrad. Tento katalog bych postupdopkiovala o fotografie ziskané ze svateb, které jsem
na €chto mistech jiz uskutaila. Podle pozadavkklienta bych se snazila ziskat i mista, na
kterych se tradné svatby nerealizuji, pdfpad zjistit finarcni a organizéni podminky, za
kterych nadchto mistech svatby mohou pebimout. Tato sluzba by ¢a klientim uSefit

velké mnozstvéasu souvisejiciho sefzzovanim svatebnich formalit.
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Kosmetika, kaddnik a vizazistka
Poradenstvi ve vydou kvalitnich salof a zajiséni terminu ¢etrg zkouSek Gedi a liceni.

Optimalre bych spolupracovala s 1-2 kadetvimi, ktera se specializuji na svatebdésy
a sogasré nabizeji kosmetické sluzby. Tyto kddiee by ve svatebni den dojéd do
bydlist¢ klienta, kde by nesstu Wwesaly a natily. Vzhledem k tomu, Ze by svatebniasy
byly jejich specialitou, byly by schopné vytio opravdu sluSivy &s na zaklad
nejnowjsich modnich trend

Svatebni oznameni

Nabidka z katalog&i ndpomoc p tvorbé vlastniho svatebniho oznameni, gaal/ani,
jmenovek, menu, pozvanek ke svatebni tabuliehledu doprovodného programu,

svatebnich list atd.

Po vykru svatebnich Satby svatebni oznameni bylo druhynméwjicim motivem svatby.
Barva, motiv, slogangi jiny znak oznameni, by poté doprovazel cely dwateden,
objevoval by se na svatebnim programu, jmenovkapbdkovanich tak. Cela svatba by

tak pisobila komplext a nezapomenuteain
Kvétinové sluzby

Navrhnuti a realizace svatebni kytice prodstw; kytice pro maminky, batky, druziky a
swdkyre; kvétiny do klopy pro Zenicha, tatinka a ¢gka; myrty pro svatetany;

dekorativni k¥tiny na svatebni tabuli; Kéiny na aut&i jiné dekorativni kétiny.

Optimalre bych opgt spolupracovala s 1-2 kiinairkami, které by se specializovaly na
tvorbu svatebnich kytic. Seasré by pripravily vyzdobu svatebniho stolu tak, aby tato
vyzdoba nefedstavovala vyrazny dodatey naklad. Ketiny, které budou mit svateané,
by nasledd mohly slouZzit jako vyzdoba svatebni tabule. tatwdoba by se nesla
v jednotném duchu se svatebnim oznamenim a jefiastiuby mohl naipklad byt drobny

dareek, ktery v piibéhu svatebniho dne poslouZi jako dekorace a ktesyvaeliané
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odnesou dori atd. Mimo to bych samdejmé disponovala i katalogy jinych ktinéistvi,

popr. zahradnictvi proifpad, Ze by klientovi nevyhovoval&ina nabidka.
Cukraiské vyrobky

Zajiskni klasickych i netradnich svatebnich dart mini-dezert, svatebnich kot& a

koSicka s vysluzkou.

Optimalre bych spolupracovala s 1-2 cukir&teri by zrealizovali svatebni dort dle motivu

celé svatby a stejrtak by gipravili ostatni sladkosti a vysluzky.
Hostina

Zorganizovani svatebni hostiny. Zaji$t mista konani dle fani zakaznika detns
doporueni kvalitnich a cenavvariabilnich mist. Sestaveni menu, uggani a dekorace
svatebniho stolu, vyt¥eni zasedaciho p&dku. Zajiséni hudby a doprovodného

programu.

Sluzba by spgivala v sestaveni katalogu restauraci, které mafitpry na to, aby se v nich
konala svatebni hostina. Dle firgnich poZadavk a pedkéznych pozadavk na svatebni
menu bych oslovilaizné restaurace a pozadala bych jeenl®Zzny rozp@et a sestaveni

priblizného menu. Klienti by si pak zvolili restauracugesnili své pozadavky.
Ubytovani
Zajistni ubytovani v mistkonani svatebni hostiry v jeji blizkosti.

Tato sluzba by byla zaji&ta az po vyéru konkrétniho mista svatebni hostiny tak, aby co
nejvice uspokojovala pozadavky kliént
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Dopravni servis

Zajiskni pozadované dopravy (tuzemské i zahmainvozy, k@&ary s kami, limuziny,
veterani, parniky a jiné &y, autobusy, tramvaje, motorky, kolaidi¢e pro individualni

rozvoz).

Nabidla bych spolupraci jedné taxisldziktera by pak zajipvala za vyhod§si cenu
dopravu na vSech svatbach.

Fotografie a videozaznam.

Zajistni profesiondlni fotodokumentace a videozaznaméhoesvatebniho dne. Fotografie

cernobiléci barevné, urdlecké, svatebni knihy a noviny a to vSe diérp zdkaznika.

Podklady pro vy®r vhodného fotografa bych klientovigalozila v ukdzkovém katalogu,
ktery by obsahovalizné pracetznych fotografi. Kazdy fotograf mé specifickou tvorbu a
kazdému klientovi mize vyhovovat #co jiného. Volba zavisi zcela na zakaznikovi. Ja se
postardm o pestrou nabidku, zajistim jeji realizadohlédnu, aby vSe bylo v souladu s

pranim zakaznika.
Poradenstvi a koordinace

Moje pfitomnost po celou dobu konéni svatbyippavenost operativnieSit gipadné
problémy pimo na mist, tak aby se klient ani jeho rodina \ipéhu svatebniho dne

nemuseli o nic starat.
Slo by zejména o koordinaciipbiadu a pi presunu na svatebni hostinu a nasledny dohled

na svatebni host#nzda jsou poskytovany vSechny sluzby tak jak loidmluveno.

Vlastni organizaci fedchazi dkladna analyza zakaznika, jehdapi a sestaveni vySe
rozpaitu. Tim zajistim, o jaky typ klienta se jedna a yadtké finagni prostedky zamysli

do svatby investovat. Na zakkadechto informaci mu vypracuji navrh vhodného typu
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svatby, doportim a zajistim konkrétni servis, ktery budéeg® odpovidat jeho f&anim a
zapadat doifgdem stanoveného rozfo.

B) Cena

Celkovy gijem bude tvéit nejen cena za mé sluzby, ale i provize za zpedkbvani
obchodd'. MuZu si tedy dovolit strategii nizkych cen &lit tak do zn&né miry

konkurenci.

Pevna cena, kterou bude hradit klient, bude stareownésledou
* 10.000 K za zorganizovani svatby o velikosti 30 — 50 tpst
* 12.000 K za zorganizovani svatby o velikosti vice nez 50és nez 100 host
* 15.000 K za zorganizovani svatby o velikosti nad 100 iost

Tato cena v sabzahrnuje az 20 hodin konzultaci s klientem. geekraceni toho limitu

bude klientovi dtovan poplatek ve vysi 300&za hodinu.

Aby zakaznici pedem ¥déli, jak& bude finalni cena za moje sluzby, zvojdam pevnou

cenu na rozdil od pohyblivé hodinové sazby.

Mym cilem je vyho¥t vSem tygm zékaznik. Chci se zawtit na Siroké spektrum
svateldani. Pokud si tedy snoubenci mé sluzby nemohou dovmbitusim se jim vyjit co
nejvice vatic a cenu snizit na minimum. Takovéto zakaznikyubpdvaZovat za investici
do budoucna. Za poskytnuti mych sluzeb za minimaériu od nich budu pozadovat
moznost prezentace vysledku své prace jak ve skgtdlozich tak i wasopisech a na

internetu. Déle budu vyZadovat, aby co nejvi¢d giobré jméno firmy.

31 viz praktickacast, kapitola 7.2, str. 47.
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C) Distribuce

Pri poskytovani sluzeb pouziji fjmy marketing. Jelikoz zatim neuvazuji o Zzadném
zamgstnanci dokud se firma nerozroste, veSkelymp kontakt se zakazniky budu
realizovat osobh Jelikoz je osobni kontakt pro meé klierdgso¥ narany, pokusim se jej
co nejvice minimalizovat na nezbytna setkani. Koikadmi kanaly, ktera budu negjstji
vyuzivat, budou telefon a e-mailovad schranka. D#einternetovych stranka agentury
vybuduji férum pro chatovani. Toto forum bude sibygdak pro moji on-line komunikaci

s klienty, tak pro vzajemnou diskuzi mezi klienty.

D) Marketingova komunikace

Jako no¥ vznikajici firma s omezenym finanim kapitalem si nemohu dovolit televizni
reklamy a reklamy v radiu. Zasfim se tedy na nizko roz{tové podprahové formy

propagace, jakymi jsou:
Plakaty a letaky

VyuZiji spoluprace s dodavateli a formou barterypggadam o moznost propagace moji
firmy v jejich prostorach. Chita bych ziskat moznost si v jejich fighvylepit plakatci
distribuovat letaky. Plakat by ¢hzaujmout na prvni pohled. Po obsahové strancendly
byt strieny a obsahovat jen néjigzit¢jSi informace. Plakat vyuziji naighi jména firmy.
Letak pak niZe obsahovat podroBsi informace o agenta. Na prvni pohled musi

zaujmout.
Internet

Internet v sotiasnosti pat mezi nejroz&ergjSi medium a jeho vyuziti stéle roste na
vyznamu. Prosgédnictvim internetu mohu oslovit velmi Sirokou skup potencionalnich
zékaznik. V prvnitad, bych prezentovala spdéleost na strankach www.beremese.cz a
www.svatby.cz. Déle bych vyuZila propagace na gecre sezham.cz a centrum.cz.
Reklama musi byt zaffena na moji cilovou skupinu zékazhikVyuZzila bych tedy

raznych forem reklamy prosdnictvim kl€ovych slov jako nafiklad ,svatba“, ,svatebni
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agentura“, ,svatba v Praze" a ,organizace svatBokud uzivatel internetu zada jedno

z téchto klicovych slov, vygeneruje se mu odkaz na moji firmu.
Vystavy a veletrhy

U¢ast na kazdokmim svatebnim veletrhu a svatebnim festivalu
Casopisy

PR ¢lanky a jiné formy ti&iné reklamy ve svatebnicasopisech jako je n#&plad casopis
Newsta.
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7.6 FINANCNI PLAN

7.6.1 Ocekavany prijem

Jak jsem se jiz zminila vipdchozi kapitole, iffjem budou tvét dveé slozky. Jednu slozku
tvoii fixni poplatek za mé sluzby pohybujici se ve Wi&i000 K — 15 000 K v zavislosti
na velikosti svatb¥. Variabilni ¢ast tvdi 5-ti % provize, kterou bych si sjednala

s dodavateli za jejich dopateni svym klienim a zajis&ni odlEru jejich sluzeb.

Déle bych se pokusila vyjednat slevu pro své kjienejen v zavislosti naetnosti
odebranych sluzeb v daném roce. Midpd pokud v jednom roce zajistim minimd&ln
4 svatebni hostiny v jednom restatman zd&izeni, bude mi vyplacena provize ve vysSi 5 %
z hodnoty objednanych sluzeb a poskytnuta slevayge5 - 10 % mym klieriim. Tato
sleva by peswdcila klienty, aby se rozhodli vyuzit sluzeb svatdtmnkoordinatora. Zaplati
sice fixni poplatek, ale na druhou stranu tis@likoZz vSe budou mit le¥si, nez kdyby

svatbu z&zovali sami.

Velikost provize je zavisla na velikosti svatby anowstvi vyuzitych sluzeb. Standardni
velikost svatby se pohybuje kolem 30 — 50 ho$tokud klient vyuzije vSechny zakladni
sluzby, provize se fize pohybovat v rozmezi od 4 970 — 7 200 (viz nagiedtabulka).
Primérny odhad pijmu z jedné svatby tedy stanovim ve vySi 15 0@0(XD 000 K fixni
poplatek a 5 000 Kpramerna provize).

32 viz praktickacast, kapitola 7.5.3. Marketingovy mix, odstavec &j, 65.
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Tabulkac. 1: Primerny rozpa@et na jednu svatbu o velikosti 30 az 50 fiost

Naklady v K dle . , :
Zajiskna sluzba velikosx,{[i svatby Provize v K dle velikosti svatb
30 hosiit | 50 host 30 host 50 host

Svatebni Saty a dagity (newsta)l 10000 10 000 500 500
Svatebni Saty a dagity (Zenich) 5000 5000 250 250
Zasnubni a snubni prstynky 10 000 10 00¢ 200 500
Misto konani 10 000 10 000
Kosmetika, kadiamik 3 000 3000 150 150
Svatebni oznameni 900 1500 45 75
Kvétinoveé sluzby 7000 7000 350 350
Svatebni dort 2500 2500 125 125
Cukré&'ské vyrobky 6 000 10000 300 500
Hostina 30 000 50 000 1 500 2 500
Ubytovani 21000 35000 1 050 1 750
Dopravni servis 5000 5000
Fotografie a videozaznam. 10 Q00 10 000 500 500
Celkem K¢ 120 430 159 05( 4970 7 200

7.6.2 Potitebny kapital
Pred zah§jenindinnosti, je teba zjistit velikost pgebného kapitalu a zajistit jeho kryti.

Pti vstupu nového podniku na trh je velmileZité klast velky draz na marketingovou
koncepci a zajistit si dostatee finargni prostedky. JelikoZ jsem na trhu nova a nikdo
o mych sluzbach nevi, jéeba vynaloZit dostateé Usili na rozgéni powdomi o firme a
vytvoreni jejiho image. Celkové néklady nac¢pat&ni aktivity v oblasti propagace jsem
stanovila ve vySi 100 000 K(podrobny rozpeet na jednotlivé marketingové aktivity
znazotiuje tabulka ¢. 2). Nestdi vSak véejnost informovat pouze v pateni fazi.
Vybudovany image jei¢ba neustdle udrZzovatfipominat a dale 8f. Ktomu jsem
stanovila ngsicni odhad vyddj na propagaci ve vysi 20 00K
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Tabulkac. 2: Rozpdet na marketingové aktivityipzavedeni agentury na trh

Jednotlivé aktivity Naklady v K
Tvorba www stranek 50 0QO0
Reklamni banner nad vylohou 5 oo
Tvorba propagaich material a katalog 15 000
Reprezentace na veletrhu 20 000
Grafické navrhy loga a propatzdch material 10 000
Celkem 100 000

Déle je teba zvazit investici do vybaveni kandeldMoji snahou je prostory #dit tak,
aby nefiisobily @ilis Gredrg, ale aby se v nich kazdy nasatik citil pohodirg. Naklady na

vymalovani, ndbytek a dekoraci odhadujicaatku kolem 100 000 K

K podnikatelsk&innosti potebuji paita¢ véetre prisluSenstvi jako je monitor, klavesnice,
zvukové reproduktory, minikameru apode@pokladam, Ze gita¢ bude slouzit nejen pro

mé pracovni Eely, ale i jako obrazovka, na které budu svym kiiempromitat zaznamy

z predeslych svateb, ukazovat vzorky apod.i€miji tedy kvalitni z&zeni s rozsahlym

softwarovym vybavenim. Odhadované naklady n#zeai pd@itace s gisluSenstvim jsou

ve vySi 40 000 K a naklady na softwarové vybaveni ve vysi 10 000 K

Moji konkurergni vyhodou je flexibilita s kterou je spojena vyaakobilita. Patebuji tedy

k vykonu sv&innosti notebook, jehoZ cena se wp&ru pohybuje kolem 20 000K

Déle pgedpokladam, Ze ip uzaweni smlouvy o prondjmu kancé¥abude pozadovéano,
abych zaplatila witou zalohu ¥tSinou ve vySi najmu za&itmésice. Mesiéni najemné ve
zvolenych prostorectini bez poplatik 16 000 K, dle toho odhaduji i vySi vstupni zalohy
na 48 000 K.

Pro zajis&ni propaganich materidl a k archivaci vysledk mé prace paebuji kvalitni

fotoaparat se zabudovanou kamerou jehoZ cenu ojilmadi2 000 K.

Posledni polozku twd drobné movité &ci jako jsou kancefdké poteby a jiné ¥ci

potrebné na zavedeni kandela
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Nasledujici tabulka znéazasje vstupy patbné k zahajeni podnikani.

Tabulkac. 3: Vstupy(v K) potebné k zahajeni podnikani

Najemné na 3 #sice dopedu 48 000
Drobny hmotny majetek 192 000
zaizeni kancelée (nabytek + dekorace) 100 Joo
kancel@skeé poteby 10 00¢
pacitac s prisluSenstvim 40 040
notebook 20 00p
fotoaparat s kamerou 12 0pO0
multifunkéni tiskarna 10 00p
Software 10 000
Marketingové naklady 100 000
Rezerva 50 000
Celkem K¢ 400 000

Vzhledem k tomu, Ze zahajeni mého podnikani ngak rkapitdlo¥ nar@né na vstupy,
octekavam, zZe celou tut®astku budu schopna pokryt z vlastnich zilrf piipact, Ze by
tyto zdroje nebyly dostajici, bych vyuZila sktery z podnikatelskych @wi, které se
stavaji stale dostupj$imi, zejména pokud se jedn&a&stky nizSich hodnot.

7.6.3 Planovany pfijem
Zisk v prvnim roce zahajeni podnikatelské&tinnosti

Nasledujici tabulky znaziwji predpokladané ifimy a vydaje a odhad ptu svateb
zorganizovanych v prvnim roce zahgjeni podnikaétgknosti. Mésice od k¥tna dotijna
vySSi, nebo se jednd o obdobi, ve kterych probih& nejviceetva¥ listopadu az dubnu

piedpokladam pokles trzeb visledku sniZzeného zajmu o konani svateb v tomtoltibdo
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Tabulkac. 4: Paet svateb v jednotlivychdsicich prvniho roku zah4jeni podnikani

Patet svateb v prvnim rock
kvéten 3llistopad| 2
cerven qprosineqg 2
cerveneg 8|leden 2
srpen g anor 2
zai 8| brezen 3
fijen 5(duben 4
celkem | 37 celkem | 15

JelikoZ jsem na trhu nov&qupokladam, Ze zpétku bude zajem o mé sluzby nizsi, dokud
se neroz$i dobré jméno agentury. Nasledkem toho jsou odhaadwijmy a pdet svateb

VvV prvnim roce nizsi nez v nasledujicim obdobi.

Tabulkac. 5: Predpokladané vydaje afmy v prvnim roce (v &

Naklady v prvnim roce Nbicne | Rocné Prijem v prvnim roce
M?sn“:rvn najem 20000 240 000 Praimérny piijem z jedné 15 000
(v¢etre poplatki) svatby
Internet 1000 12 ooc| FOcet svateb za 6 esia 37
(kvéten azijen)
Provozni naklady
(doprava, telefon,postovné) 1500Q 180 00 Pcatet svateb za 6 &sicl 15
Naklady na reklamu 20 000 240 0o (IStopad az duben)
Celkem 56 00Q 672 00d Celkem 780 00(
Hospodéasky vysledek 108 000
Vstupni naklady v prvnim roce: 302 000
Drobny hmotny majetek 192 000
Software 10 009
Marketingové naklady 100 0090
Ztrata -194 000
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Na zaklad této tabulky je #ejmé, Ze dekavanéprijmy za prvni rok podnikani by &y
¢init 780 000 K a pepokladanévydaje 672 000 K. Muj piedpokladanyzisk by tedy
v prvnim roce podnikartinil 108 000 K.

V prvnim roce pedpokladam vynaloZeni vstupnich naklada zahgjeni podnikatelské
¢innosti. Gekdvam, Ze pizovaci cena hmotného majetku nebudevgSovat castku
40 000 K a pdaizovaci cena nehmotného majetku (software)egsicastku 60 000 K
Nevznikne mi tak povinnost aktivovat vySe z#ré poloZzky do majetku a odepisovat je.

Budu si je tak moci uplatnit v nakladech v rocekterém jsem je pidila.

Pi zohledréni téchto vstuf se tak dostanu detraty 194 000 KE. Tato ztrata vznikla
v dasledku vynalozeni vstupnich nakiada zahajeni podnikatelskénnosti, které byly
vynalozeny vyhradhv prvnim roce. V dalSich letech regpokladam tak vysoké naklady

a proto lze dekavat kladny vysledek hospddai.
Zisk v dalSich letech

Planované vydaje by se v dalSich letech #letisit od roku zahajeni podnikani.c&kavam
ale vysSi pjem. Divodem bude nejen rozgha klientela, ale i ziskanitgich zakazek.
Primérny prijem z jedné svatby v dalSich letech tedy odhadaj20 000 K. Nasledujici

tabulky ukazuji odhadovany @&t svateb a odhadovaniijpm v nasledujicich letech.

Tabulkac. 6: Pa‘et svateb v jednotlivychdsicich

Patet svateb v dalSich leted¢h

kvéten 8 listopad 2
cerven 8 prosinec 2
cervenec 8|leden 4
srpen 8 unor 2
Z&i 8| brezen 4
fijen 7/ duben 9
celkem | 47 celkem 17

73



Tabulkac. 7: Predpokladané vydaje afpmy v dalSich letech (v

Naklady v dalSich letech| &8icné¢ | Racné Prijmy v dalSich letech
M¢ésicni najem o : ]
(véetrs poplatkt) 20 000 240 00 Pramerny prijem z jedné svatby 20 000
Internet 1000 12 0od " et svateb za 6 sial 47
(kvéten aztijen)
Provozni naklady
(doprava, telefon,poStovné 15000 180 00C Patet svateb za 6 &sial 17
Naklady na reklamu 20 000240 0o (iStopad - duben)
Celkem 56 00Q 672 00( Celkem 1 280 000

Hospod&'sky vysledek 50 667 608 00(

V tomto roce bych hrubymifmem z podnikani &a pln¢ pokryt vynaloZzené naklady. Pro
presrEjSi odhad doby navratnosti investice a zZj$t odhadovaného ipmu je teba

zohlednit naklady na socialni a zdravotni p&figa daové naklady.
Vypocet dané

Sazba dah z gijmu v roce 200&inni 15 % ze zakladu darsnizeného o nezdanitelnou
sast zékladu dafi. Dle zakonas. 586/1992 Sb., o danich #ijmi ve zréni pozdjsich
piedpigi s &innosti od 1. 1. 2009, bude sazba&a&nit 12, 5 % ze zakladu danzaklad
darg stanovime jako rozdil mezi zdanitelnyniijmy a vydaji. Pokud poplatnik neuplatni
vydaje prokazateth vynaloZzené na dosazeni, zajist a udrZzeni fijmua, maze uplatnit

pausalni vydaje ve vysi 50%fjma ze Zivnosti”.

Vypodcet dag v prvnim roce zahajeni podnikatelskénosti:

Pokud bych se rozhodla uplatnit pauséalni vydayela by jejich vySe, dle f@dpokladanych

piijma v prvnim roce, 390 000 &K Protoze se snazim minimalizovat zaklad edanmé

% Viz. § 16 zakona. 586/1992 Sb., o danich #jmi ve zréni pozajsich predpigi.
% Viz. § 7 odst. 7 zakona 586/1992 Sb., o danich #jmi ve zréni pozdjsich predpigi.
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piepokladané vydajerpvysuji tyto pausalni vydaje, budii pdhadu vySe danuvazovat

skute&né vynalozené néklady.

Za skutén¢ vynalozené naklady mohu pokladsistku 672 000 K navySenou a@astku
vstupnich vydaj 302 000 K, které jsem celé zahrnula do nédkladprvnim roce. Zaklad
dare, ktery ziskdm jako rozdil mezitipny a vydaji v prvnim roce¢ini - 194 000 K

(780 000 — 672 000 — 302 000).

V prvnim roce podnikéni tak budu realizovatioeou ztratu. Do roku 2007 byldeba
zvazit minimalni zaklad d&nz prijmu fyzickych osob. Od roku 2008 je minimalni z#kl

darg zruSenDaiiova povinnost v prvnim roce podnikani tedy nulova

Vypodéet dai v nasledujicich letech:

Prijmy v dalSich letech @@kavam ve vySi 1 280 000¢K Pausélni vydaje bych si mohla
uplatnit ve vysi 640 000 & Jelikoz odhadované vydaje vynaloZzené na provoz mé
podnikatelsk&innosti revysuji pausalntastku, do vypétu zakladu dah zahrnu skuténg
vynalozené vydaje. Zaklad dabude tedyinit 608 000 K. Nad ramec skusaych vydaf

Ize uplatnit i ztratu z podnikani z minulych*fetktera v mém fipads ¢inila 194 000 K.
Upraveny zaklad da&mpro vypadet dar z grijmu tedycini 414 000 K.

Odhadovanéa deva povinnost v nasledujicich letech mé podnikkéetinnosti nelze byt
S ukitosti stanovena, jelikoZ v roce 2010 ptbbou volby do poslanecké &novny a
zakon o danich zifjmu se tak mize podstaté zmenit. Pro naSe dalSi vypty budu nadale

vychazet z fislusné legislativy &inné k 1. 1. 2009.

Vypoctena da z @ijmu ¢ini 51 750 K. Dale tutocastku snizuji o slevu na dani na
poplatnika ve vysi 16 560 &°. Daiiova povinnost vypd@tena z odhadovanych pijmii
v nasledujicich letech tak dosahuj&astky 35 190 K.

% Viz § 15 z&kona. 586/1992 Sb., o danich Hjmu ve zréni pozdjSich gredpisi
% Viz § 35ba, odstavec 1a) zakoh&86/1992 Sb., o danich #jmi ve zréni pozdjSich gredpigi.
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Tabulkac. 8: Vypaet dare z pijmu v nasledujicich letech (WK

Vysledek hospodani 608 000
ztrta z minulych let - 194 090
Z&klad dan zaokrouhleny na stovky dolu 414 (00
Dan 12,5 % ze zakladu dan 51 75(Q
sleva na dani 16 50
Daiova povinnost 35 190
Zéloha 40 % 14 076

Pokud d&ova povinnost obeeénpresahne vysi 30 000d avSak nefesahne 150 000 &K
vznika povinnost platit zalohy na tlgza zdaovaci obdobi, a to ve vySi 40 % posledni
znamé daove povinnosti. Zaloha by tedy v nasledujicim obdatila 14 076 K (40 % ze

35190 K). Prvni zaloha je splatna do X®rvna a druha je splatna do 15. prosince.

Pokud by mé fijmy skute&n¢ dosahlycastky gevysujici hranici 1 000 000& vznika mi
povinnost podat ithlasSku k registraci k dani Zipgané hodnoty do 15 dnpo skoreni
kalenddniho nEsice, ve kterém jsemigkraiila stanoveny limit’. Platcem dahbych se
stala k prvnimu dniretiho nésice nasledujiciho podsici kdy jsem pekrctila stanoveny

obraf®.
Zdravotni a socialni pojis€ni

Vymeéiovacim zékladem pro vypet zdravotniho a socialni pogsi u osoby samostatn
vydélecne ¢inné je 50 % fijmu z podnikani a jiné vydlecné ¢innosti a to po odpitu

vydaji na jeho dosaZeni, zajigi a udrzerif. Zdravotni poji&ni pak tvdi 13,5 %
z vymetovaciho zakladu a socialni pofist 29,6 % z vymsrovaciho zakladu, &ehoz je

28 % na dchodové pojidini a 1,6 % na statni politiku z&stnanosti.

7 Viz § 94 a § 95, z&kona 235/2004 Sb., o daridapé hodnoty ve 2mi pozdjsich gredpigi.

8 Viz § 6 zakona. 235/2004 Sh., o dani Zigané hodnoty ve 2mi pozdjsich gedpisi.

% Viz § 3a) zékona. 592/1992 Sh., o pojistném na vSeobecné zdraymiji§ini ve zréni pozajsich
piedpigi a 8 5a zakond. 589/1992 Sb., o pojistném na socialni zab&apiea fispivku na statni politiku
zamestnanosti ve zini pozdjSich fedpigi.
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V prvnim roce podnikatelskéinnosti ¢ini predpokladany rozdil mezitpmy a vydaji

-194 000 K. JelikoZz se jedna o zaporny w§favaci zéklad musim vyuzit minimalni

vymeiovaci zéklad pro vyget socialniho pojighi a zdravotniho pojidhi. Pro osobu

samot vydle¢né ¢innou je zakladem 50 % {mérné nEsicni mzdy v narodnim

hospodéstvi. Minimalni ngsicni vymeiovaci zaklad od 1. ledna 20088 10 780 K ro¢ni

pakcini 64 680 K. Vypocet socialniho a zdravotniho pofist vypada nasledo¥n

Tabulkac. 9: Vypaet zdravotniho a socialniho poj#t v prvnim roce (v &

Prijmy snizené o vydaje

-1940

DO

Vymeiovaci zaklad

64 680

Zdravotni pojisni 13,5 % (zaokrouhleno na celé Kahoru)

8 732

Socialni poji&ni 29, 6 % (zaokrouhleno na celé Kahoru)

1914

Celkem

27 878

PrestoZze bych v prvnim roce vykazovala ztratu, vzmkapovinnost uhradit socialni a

zdravotni pojistni ve vySi 27 878 K

V nésledujicich letech podnikatelskénnosti a@ekavam pijem ve vysSi 608 000 &

Vymeéiovaci zaklad tvid polovina tohoto fijmu. Vznikd mi tak povinnost odvést socialni a

zdravotni poji&tni v celkové vySi 131 024 K(viz nasledujici tabulka).

Tabulkac. 10: Vypa@et zdravotniho a sociélniho popsi v dalSich letech (V&

Piijmy sniZzené o vydaje 608 0p0O
Vymérovaci zaklad (50 % zifmu snizeného o vydaje) 304 00
Zdravotni pojistni 13,5 % 41 04p
Socialni poji&ni 29, 6 % 89 98¢
Celkem 131 024
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Pokud tedy zohlednim davé povinnosti a naklady na socialni a zdravotniSgmi do
ocekavanych vysledk hospod#eni v jednotlivych letech podnikatelskénnosti, nmizu
ocekavat navratnost své investice (jak je patrnéstedajici tabulky) jiz v druhém roce
podnikatelsk&innosti.

Tabulkac. 11: Qfekavanyisty prijem (v K)

Rok provozovani podnikatelskénnosti 1. 2.

Vysledek hospodani -194 000 608 00(¢
Socialni a zdravotni poji&ti 27 874 131 024
Danova povinnost D 35190
Zisk -221 878 441 784
Kumulovany zisk -221 878 219 90§
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ZAVER

Cilem diplomové prace bylo popsat vesSkeré aspe@étyisejici se zaloZzenim Zivnosti.
Mym zanmgérem bylo zaloZit svatebni agenturu. Ukolem mime joylo zhodnotit situaci na
trhu, zjistit zda je vhodné z# podnikat v tomto oboru, dale odhadnout vySi figrdch

prostedki pottebnych k zaloZeni této agentury a shrnout vSechéyredstavy o strategii

a marketingu pro uggné fungovani podniku tohoto typu.

V teoretické ¢asti se mi podélo ucelerg shrnout zakladni vychodiska, kteraijelta zvazit
pii Uvahach o zalozeni vlastniho podnikuckaliv zaloZeni podniku neni podngmo
znalosti teoretickych zéakladjedna se o vhodna voditka pro orientaci v daoélpmatice
a jsou tak zn&ym pinosem kazdému gmajicimu podnikateli. Na zakladpoznatk
nabytych pi psani diplomové prace, bych kazdémucimajicimu podnikateli, bez
jakychkoliv teoretickych znalosti, dopdila nezanedbat teoretickouiipravu na
podnikani. Jde o to ziskat alesip@aste&né powdomi o podnikani ta jiz formou

absolvovani fipravného kurzu, vyuZziti profesionalni poratigtudia gislusné literatury.

ZaloZeni podnikani nezbytpredchazi dlezita otazka a sice jakou pravni formu zvolit. Po
zvazeni vSech aspéktmého podnikatelského zé&m, jsem dosfla k za¢ru, Zze

nejvhodrjSi formou pro uskutgéni mych podnikatelskych fpdstav, je podnikani na
zéklad zivnostenského opravni. Konkrétni postup pro zaloZzeni Zzivnosti jsem

srozumitel® popsalay prvni kapitole praktické ¢asti.

V druhé kapitole praktické ¢asti jsem vytvdila podnikatelsky plan. Cela koncepce
podnikatelského planu vychazi zteoretickych pramemle vyslednd podoba je
formulovana dle mych fpdstav tykajicich se charakteru podnikani. Dle meéaporu si

podnikatelsky planipzakladani Zzivnosti zaslouZi ztveou pozornost.

Predmét podnikatelskeé ¢innosti jsem definovala jako poskytovani sluzeb v oblasti

koordinace a organizace svateb. Za tlejfitéjSi cil povazuji proniknout na trh a ziskat si

stabilni postaveni. Prastdkem k dosazeni mého cile je individudltisfup s drazem na
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originalitu a flexibilitu. Jako oblast své&gobnosti jsem ozi#da hlavni nésto Prahu. Sidlo
agentury jsem umistila na Prahu 7, kde je zZaj&tdobra dopravni dostupnost a navic se
jedna o centrum Prahy.

Nasledr bylo teba zvazit aktualni situaci na trhiNa zaklad analyzy trhu jsem dosfa

k zawru, Ze, i kdyZz se na trhu vyskytuje Zna mnoZstvi stejnorodych podiijk
konkurence neni natolik silna, aby nebylo moZzné&wéin oboru obstat. Domnivam se, Ze
strategii, kterou jsem zvolila, doposud nedisporid@na firma a tudiZ ji povazuji za moji
konkureréni vyhodu. Jak vyplyva z PEST a SWOT analyzy, exteinterni faktory, které

mohou mit vliv na moji agenturu, jsou neutranptiznivé.

Izolovany strategicky plan vSak neni zarukou ¢ébp. Je vhodné jej doplnit o

marketingovy plan ktery tvai vyznamnoucéast meho podnikatelského planu. V oblasti
marketingu jsem si stanovila primarni cil oslovibkou oblast potenciélnich zakazfjk
vybudovat image a dobré jméno agentury. K tomu jgeoiila patichou marketingovou
strategii. DalSim krokem bylo vytveni marketingového mixu, ve kterém jsem
nadefinovala poskytované sluzby, stanovila jeji@mic a zvolila zf)soby marketingove

komunikace.

V prvnim roce podnikani budu s velkou prapddobnosti realizovat ztratu, jak je patrné
z tabulek v kapitole_finafmi plan praktické casti. Tato ztrata je Zgobena vysokymi
néklady v prvnim roce, které jéeba vynaloZit na zaloZeni svatebni agentury. Néad&k
vysledki hospod#eni, agentura jiz ve svém druhém roce podnikargaloe zisku, ktery
pokryje celou ztratu z prvniho roku. V dalSich tétenohu dekavat zisk, ktery dostates
zabezp& muj osobni pijem i prostedky na rozvoj podniku. S ohledem nzgpokladané
vysledky hospod&ni jsem také naztida daiové disledky vznikajici v souvislosti
s podnikatelskou¢innosti. Dle mého nazoru by si podnikatel&limuvédomovat, ze
I v pripac ztratového podnikani maji povinnosticv statnimu rozpétu. Kazdy podnikatel
by meél byt srozunén s legislativou, kterd ovlije jeho podnikani. Nd&fklad je dilezité
peilivé sledovat pijem v jednotlivych misicich. Pokud vySe obratuigkroti ¢astku

1 milién K¢ za 12 po sabjdoucich kalendidich nesiai, vznika podnikateli povinnost
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zaregistrovat se jako platce danpidané hodnoty. Legislativni systém je velmi slozty

proto bych dopotila nevahat se obrétit na odborniky v dané probtema

Po sestaveni podnikatelského planu maredgtavu o finatnich prostedcich paiebnych
k zaloZeni svatebni agentury. édomuji si, Ze kazda podnikatelskénnost je spojena
s rizikem neusfrhu. Vzhledem ktomu, Ze vstupni kapital ve vySD 000 K tvori

z poloviny hmotny ¢i nehmotny majetek, ktery by wipad krachu #stal v mém

vlastnictvi, nepovaZzuji riziko zaffis vysoke.

Zawrem tedy mohuici, Ze, na zaklatprovedenych analyz, povaZujitgypodnikatelsky
plan za realizovatelny. K dosaZeni &dpu jsem zvolila vhodnou strategii a marketingovy

plan. Z odhadovanychtekavanych fjmt mohu oznéit podnikatelsky plan za efektivni.

Tato prace by rowz mohla byt vhodnym voditkem pro kazdéhaimajiciho drobného

podnikatele, alesgoco se tge prvnich krok k zalozeni Zivnosti.
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