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Abstrakt

Bakalarska prace se zabyva zpracovanim stru¢ného podnikatelského planu na 3 roky
pro zalozeni svatebni agentury, kterd bude pClsobit ve Stfedoceském kraji a
zpracovani rozpoctd pfi zafizeni svatby po vlastni ose ¢i pres svatebni agenturu.
Prdce obsahuje teoretickd vychodiska, kterd jsou podkladem pro praktickou ¢ast.
Déle je zpracovana finan&ni &ast, jejimz cilem je dospét k zavéru, zda agenturu
zaloZit.

Klicova slova

ZaloZeni podniku, podnikani, business plan, svatba, svatebni rozpocet

Abstract

The bachelor thesis deals with the elaboration of a business plan for 3 years for the
establishment of a wedding agency that will work in the Central Bohemian Region
and the budgeting of the wedding facilities on their own or through the wedding
agency. The thesis contains the theoretical starting points, which are the basis for the
practical part. Furthermore, a financial section is being prepared to arrive at the
conclusion that it was established by the Agency.

Key words

Starting a Business, Business, Business Plan, Wedding, Wedding Budget
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1. Uvod

Cilem této bakaladFrské prace je zpracovani business planu na 3 roky a zalozZeni
svatebni agentury, kterd bude nabizet komplexni i ¢4dstecné zafizeni svatby a
koordinaci svatebniho dne. Dalsim cilem bude zhodnoceni, zda se vyplati agenturu
zalozit &i nikoliv. Tomu bude pfechdazet vybér formy podnikani, pfiblizeni dané
tématiky pri zaklddani podniku sluzeb, vymezeni pojm{ podnik, podnikatel, Zivnosti a
tématice podnikatelského pldnu z odborné literatury. Zpracovala jsem stru¢ny
podnikatelsky plan véetné predstaveni podniku, analyz zakaznik{, konkurence a
dodavatell a také zpracovani financniho planu véetné dllezitych vykaz(. Nasledné
v praci porovnavdm 2 varianty zafizeni svatebniho dne, a to pfi zafizeni svatebniho
dne pro 50 a 100 osob, pfi zafizeni svatby po vlastni ose a pres svatebni agenturu.
Prinosem této prace je plan, ktery je praktickou pomCckou pro zacinajici podnikatele
ve zvolené oblasti, pfibliZzeni teoretickych poznatk( k zalozeni podnikatelského
subjektu, ziskani opravnéni v&etné splnéni povinnosti souvisejici se zahdjenim a
provozovanim podnikatelské ¢innosti na Gzemi CR.

Pfi tvorbé bakalarské prace jsem postupovala takto: Prostudovala jsem odbornou
literaturu k zaloZeni podniku sluzeb a k vytvorfeni podnikatelského planu. Vytvofila
jsem si fiktivni podnik, kterému jsem zvolila nazev, sidlo, a dalsi nalezitosti.
Definovala jsem si predmét podnikani, cile a strategie podniku Rozsifila jsem si
obzory k analyzam (zdkaznika, konkurence, dodavateld, SWOT a STEP) a nasledné
jsem je provedla v mém business planu. Vytvofila jsem finan¢ni plan na 3 roky, kde
jsem zjistovala pocatecni ndklady pro mé podnikani a zjistovala jsem, zda se podnik
bude nachdzet v zisku &i ztraté, vyuzila jsem provazanosti vykaz(: rozvahy, vykazu
zisk( a ztrat a cashflow. Pfi vytvareni rozpoctl svatebnich variant jsem vyuZzila svych
poznatkl ze svatebni agentury, kde pracuji na ¢astecny Uvazek, také jsem oslovila
dodavatele ohledné cen pro agenturu &i cen pro béZzného klienta a nasledné jsem
vytvofila porovnani rozpoctl, abych zjistila, kterd varianta je pro potencidlni klienty
vyhodnéjsi.
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2. Podnikani a podnikatelsky plan

2.1 Podnikani

V této kapitole jsem se zabyvala zkoumanim odborné literatury, a to konkrétné
pojmy: podnikani, zalozeni podniku, definice podnikani, podnikatel, zaklddani
Zivnosti, druhy Zivnosti, zaloZeni podniku fyzickou osobou, marketingovy priizkum.

2.1.1 Podnikani

Podnikani je soustavné ¢innost, kterd je provozovdna samostatné, vlastnim jménem,
na vlastni Ucet, vlastni zodpovédnost za Uéelem dosazeni zisku. ,Samostatna ¢innost
spociva v tom, zZe fyzickd nebo pravnickd osoba samostatné rozhoduje o tom, jaké
vyrobky nebo sluzby bude na trhu poskytovat, kde bude své produkty vyrabét, jak
bude stanovovat jejich cenu, s kym bude spolupracovat, jakym zplsobem bude
financovan jeji provoz a jakou zvoli formu podnikani.” (Klinsky, 2011)

Soustavna ¢innost — znamena, Ze ¢innost musi byt vykonavdna opakované a
pravidelng, nejen pfilezitostné

Samostatnost — je-li podnikatel fyzickd osoba — jedna osobné, je-li podnikatel
pravnickd osoba, tak jednd prostfednictvim statutarniho organu

Vlastni jméno — pravni dkony ¢&ini fyzickd osoba vlastnim jménem a pfijmenim a
pravnickd osoba pod ndzvem firmy

Vlastni odpovédnost — podnikatel nese veskerou odpovédnost za veskera rizika své
podnikatelské ¢innosti

Dosazeni zisku — podnikatelska ¢innost musi byt vykondvana za cilem dosazeni zisku,
ale to neznamen3, Ze ho firma bude mit

Pokud chceme podnikat, musime splnit podminky, které ndm ukladaji nase pravni
predpisy. Zakladni pfedpoklad pro to, abychom se mohli stat podnikateli uréuje
zivnostensky zakon.

Do podnikani se poustime z rlznych ddvodd, kterymi jsou napt. nespokojenost

v zaméstnani a chceme vyzkouset néco nového, chceme se postavit na vlastni nohy a
mit vice svobody, mame dobry ndpad a vSimneme si diry na trhu a chceme vydélat
penize nebo nemdizZeme najit praci a hleddme moznost, jak se uZivit. (Svobodova,
2017)



2.1.2 Podnik

Z obchodniho zdkoniku §5 odst. 1 vyplyva, Ze ,podnikem se rozumi soubor hmotnych,
jakoz i osobnich a nehmotnych sloZzek podnikani. K podniku nalezi véci, prava a jiné
majetkové hodnoty, které patfi podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo
vzhledem k své povaze maji tomuto Ucelu slouzit.” (Obchodni zdkonik, 1993)

Hmotné slozky podniku: budovy, stavby, stroje, zafizeni, pozemky apod.
Nehmotné slozky podniku: prava, zavazky, pohledavky, obchodni jméno apod.

Osobni sloZky podniku: zaméstnanci, jejich znalosti, zkuSenosti apod.

2.1.3 Podnikatel

Podnikat mohou:

e Fyzické osoby (ob¢ané)

e Pravnické osoby (organizace, vytvofenou lidmi a je povazovadna za samostatny
subjekt prav a povinnosti (napt. tovarny, vyrobni podniky, podniky sluzeb
apod.

e Stat — prostfednictvi svych orgdnd — stdt mze zaklddat pravnické osoby,
napt. Ceské Dréhy

Aby se fyzicka Ci pravnickd osoba mohla stat podnikatelem, musi ziskat zivnostenské
opravnéni, které se prokazuje vypisem ze zivnostenského rejstfiku. V Zivnostenském
rejstfiku je veden seznam Zivnostenskych opravnéni fyzickych i pravnickych osob.
Osoby, které zakladaji pravnickou osobu musi mezi sebou uzavfit smlouvu o zalozeni,
nejcastéji se zakladaji obchodni spole¢nosti (uzavird se spoleenskd smlouva).
(Obchodni zédkonik, 1993) (Kol&rova, 2013)

Abychom mohli nékoho nazyvat podnikatelem, tak osoba musi splnit alespon jednu
podminku z obchodniho zakoniku §2 odst. 2 a to:

Osoba, kterd podnika na zdkladé zivnostenského opravnéni.” (Obchodni zakonik,
1993)

Je povinnost, aby firmy byly zapsdny v obchodnim rejstfiku. Tato povinnost se
nevztahuje na zivnostniky, pro které plati bod néasledujici.
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Podnikatelem se rozumi osoba zapsana v obchodnim rejstiiku.” (Obchodni zakonik,
1993)

Zapis v obchodnim rejstfiku nenahradi Zivnostenské opravnéni. Jestlize podnikatel
podnikd v ¢innosti, kde potrfebuje zivnostenské opravnéni, tak si jej musi zalozit.

,0soba, kterd podnikd na zadkladé jiného nez Zivhostenského opravnéni podle
zvlastnich predpisd.” (Obchodni zdkonik, 1993)

Mysli se tim specialisté a umélci — napfiklad: Iékafi, notafi, advokati, tlumocnici apod.

,Osoba, kterd provozuje zemeédélskou vyrobu a je zapsdna do evidence podle

v

zvldstnino predpisu.” (Obchodni zédkonik, 1993)

| farmafi a zemédélci mohou byt podnikatelé.

2.1.4 Zakladani zivnosti

Je-li podnikatel zapsén v Zivnostenském rejstiiku, mdze podnikat a musi se
registrovat k socidlnimu a zdravotnimu pojisténi a také k danim. Uc&ini tak vyplnénim
jednotného formulafe na centralnim registracnim misté Zivnostenského Uradu.
(Kolafové, 2013)

Aby mohla spolecnost vzniknout, tak musi Zadatel o opravnéni splnit: vSeobecné
podminky a v urlitych pripadech zvlastni podminky.

Véeobecné podminky — Zadatel musi dosdhnout véku 18 let, byt zp{sobily k prévnim
Ukondm a mit trestni bezdhonnost.

Zvlastni podminky — Tyto podminky jsou u odborné nebo jiné zplsobilosti tykajici se
provozovani zivnosti. Jsou uvedené v pfiloze Zivhostenského zadkona. Tyto podminky
mohou napfiklad byt: vystudovani pfisluSeného oboru, praxe, nebo také podminkou
mUze byt spolehlivost. (Klinsky, 2011)
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2.1.5 Druhy zivnosti

Zivnosti koncesované

Koncese je povoleni statu pro vykonavani urité ¢innosti. Pro vykonavani
koncesované zivnosti se vyZzaduje specialni odborna zpdsobilost (a také prokdzani
spolehlivosti) a schvéleni dalsim statnim orgdnem (napf. ministerstvem). Koncese je
schvalovana pro urcité Gzemi &i urcitou dobu. Je vydavan omezeny pocet.

Zivnosti ohlagovaci

Zivnostenské opravnéni je udéleno automaticky po prokézani spinénf vdeobecnych
podminek a u urcitych zivnostii spinéni zvlastnich podminek.

Zivnosti volné

Neni vyZadovano prokazani zplsobilosti dosazeného vzdeélani ani praxe. Pro zépis do
zivnostenského rejstfiku stali spinéni vseobecnych podminek. Touto Zivnosti je napft.
velkoobchod a maloobchod.

Remesind Zivnost — Je vyzadovano pFislusné vzd&lani dolozené vyu&nim listem nebo
dokladem o ukonceni vzdélani, nikoliv praxe. Tuto zivnost vykonava napft. zednik.

Vazana zivnost — Je vyZadovano pfislusné vzdélani dolozené vyucnim listem nebo
dokladem o ukonceni daného vzdélani a je vyZzadovana urcitd délka praxe v oboru.
Tuto zivnost vykondva napf. autoskola, chemicky primysl a dalsi. (Klinsky, 2011)

Postup pfi zakladani podniku

Zalozeni podniku je cilevédomy proces fizeny vlastnikem, ktery se stava
podnikatelem. (Klinsky, 2011)

Nez ¢lovék zahdji podnikani je nutné si zvolit vhodnou formu podnikdni (Ize mozné ji
v pribéhu zménit). Mezi zadkladni formy podnikani patii podnikani fyzické a pravnické
osoby.

Formu podnikani upravuje obchodni zakonik, pfi vybéru podnikani je nutné zvazit
tyto body: kolik ma spole¢nost zakladateld, jaké maji poZzadavky na zakladni kapital,
jaky maji rozsah ruceni za zavazky a jakym zpClsobem by chtéli rucit, jaké maji
financni moznosti, jaké maji administrativni zatiZzeni a dafiové zatizeni, jaky maji
pravni ramec a dalsi otdzky ke zvazeni.
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Tomuto rozhodnuti predchazi frada dllezitych krokl, které by mély byt stavajici se
podnikatelem zvazZeny, aby podnik pInil o¢ekdvani podnikatele. Ddlezitym krokem je
sezndmeni s okolim, které podnik obklopuje a nuti ho k danému zplsobu chovani,
hlavné pfi volbé cill a jejich dosahovani. Informace k této oblasti ziskdva podnikatel
prostifednictvim marketingového vyzkumu. (Klinsky, 2011)

2.1.6 Zalozeni podniku fyzickou osobou

Nejcast&jsi formou zaloZeni podniku v Ceské republice. Podnik zakladaji osoby
podnikajici na zakladé Zivnostenského nebo jiného oprdvnéni, osoby, které jsou
zapsané v obchodnim rejstiiku nebo soukromé hospodarici zemeédélce zapsané
v evidenci. (Kolarova, 2013)

Je mozné, aby podnik zaloZilo i sdruzenf fyzickych osob, a to tim zplisobem, Ze by
spolupracovala fyzickd osoba s jinou fyzickou osobou rovnocenného vztahu (nikoliv
pracovné pravnim). Toto podnikatelské sdruzeni je mozné zaloZit na urity projekt
nebo cil, je moZzné jeho existenci ¢asoveé omezit. SdruZzeni nema pravni subjektivitu,
nevstupuje do zdvazkovych vztah(, dcastnici vystupuji svym jménem &i jménem jen
jednoho z nich. Neni povinnost vznik této udalosti registrovat ¢i ohlasovat.

Pro sdruzeni fyzickych osob je toto spojeni vyhodné, protoze timto krokem
nezakladaji obchodni spolec¢nost. Ale ma to i své nevyhody a to, Ze jednotlivy
Gcastnici ru¢i svym majetkem. (Kolarova, 2013) (Jakubikova, 2008)

2.1.7 Marketingovy prizkum

Hlavnim cilem marketingového vyzkumu je poskytnout podstatné a objektivni
informace o situaci na trhu (nabidce/poptédvce po sluzbé, zdkaznicich, konkurenci,
moznych silnych a slabych strankdach), jez predstavuji vychodisko pro tvorbu
marketingové strategie i marketingového mixu. Jakubikova, 2008) (Srpové, 2011)

Pro tvorbu marketingové strategie a marketingového mixu je tfeba ziskat informace

Z:

e dostupnych zdrojl — Udaje o segmentu trhu, rlizné statistiky a zpravy.
Informace demografické, ekonomické, obchodni, technologické, socidlné
kulturni, ekologické a politické.

e podrobného Setfeni — zahrnuje rozhovory s potencidlnimi zakazniky, testy,
pozorovani. Z podrobného Setfeni zjistime informace o: kupujicich,
konkurenci, dodavatelich, aj.

Pfi marketingovém vyzkumu je dlezité analyzovat:

Kdo je kupujici? (=zdkaznik)
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Co, kdy, kde nakupuje
Jak budou zakaznici platit

Jaké si zdkaznici pfedstavuji ceny

Trzni segmentace

Segmentace trhu je metoda marketingového fizeni analyzy trhu. Cilem je
prozkoumat strukturu trhu, kam chce podnikatel dany produkt ¢i sluzbu umistit.
Segment by mél byt méritelny z hlediska velikosti ndklad(, trznfho potencidlu a
potencidlni pfedpoklddany zisk.

2.2 Podnikatelsky plan (=business plan)

Podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery popisuje vsechny podstatné vnéjsi a
vnitfni faktory souvisejici s podnikanim. Podnikatelsky plan vytvafime, abychom si
utfidily myslenky o svém podnikatelském ndpadu, zda se ndm vrati vynalozené
financni prostfedky, abychom odhadli, zda zména ve stavajicim byznys modelu ndm
pfinese oCekavana pozitiva, abychom ziskali dalsi zdroj financovani pro nase
podnikani. (Fotr, 2005)

Tento plan mdzeme vytvaret pred zahdjenim podnikani, ale také kdyz se ve
stavajicim podniku rozhodneme pro zdsadni zménu pfi rlstu podniku, pfi zméné
strategie. (Srpovd, 2011)

Pokud mame pfedstavu o tom, jak by nase podnikani mélo vypadat, je nutné
zpracovat business plan. Kvalitné zpracovany pldn je zdkladem pro rozhodovani
podnikatele. Nedilnou soucasti je i zp€tnd vazba redlnosti pInéni planu. (Hisrich,
2005)

Zde je par dGvodd, proc sestavovat podnikatelsky plan: potfebujeme zjistit, kolik
financnich prostfedkl potfebujeme pro zahdjeni podnikani, potfebujeme odhadnout
velikost budoucich pfijm{ a porovnat je s predpoklddanymi vydaji, potfebujeme
zjistit jaké jsou kapacitni moZnosti, chceme zjistit, zda je nds napad na trhu Zadany a
také jak vynosny nds ndpad mize byt. (Svobodova, 2017)

Business plan vytvarime pro sebe, banku, investory a poskytovatele dotaci. Pomoci
podnikatelského planu bych méla byt schopna zjistit, kde se nachazim, kam se chci
dostat a jak toho dosahnout.
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Struktura podnikatelského pldnu

Existuji rdzné struktury podnikatelskych pland. Podnikatel si m{ze strukturu
aktualizovat, upravovat a doplfiovat podle vliastnich potieb. (Kordb, 2007)

Shrnuti

e Charakteristika produktu a vlastnika

e Popis produktl Ci sluzeb

e Konkurenéni vyhoda

e legislativni poZzadavky

e Proc praveé ja chci podnikat v téhle oblasti
e Pravniforma

e Harmonogram realizace

e Analyza trhu zdkaznika

e Strucna charakteristika trhu, poptavka na trhu a jeji podminky, oborova

vynosnost, velikost a trendy na trhu
e Definice zakaznika a jejich kvalitativni charakteristika
e Charakteristika cilové skupiny
e Tempo vyvoje cilové skupiny
e Analyza konkurence
e Kritéria pro zvoleni pfimé konkurence
e Konkurence, kterd splnuje pfima kritéria
e Charakteristika vedlejsi konkurence (+ jmenna specifikace)
e Potencialni konkurence
e Vem ma konkurence vyhody ¢i nevyhody oproti nasi firmé
e Zavéry pro chovani v konkurencnim prostfedi
e Analyza dodavateld
e Popis vstupl
e Kkapacity
e Analyzarizik
e Nalezeni oblasti, kde hrozi riziko nedspéchu podnikani
e Stanovenivyznamnostirizika
e PodpUrnéd opatreni k pfedchéazeni rizika
e Silné stranky podnikatelského projektu
e Vyhodnoceni projektu
e Doba navratnosti projektu
e Efektivnostinvestice
e Potencidl rlstu
e Pfilohy
e Dodavatelé
e Prehled dodavatell na vstupy
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e Persondlni zabezpeceni

e Popis pracovnich pozic s kvalifika¢nimi pfedpoklady

e Formy pracovnich smluv (HPP, DPP, DPC), pocty pracovnik(l na pozici

e Organizacni struktura

e Mzdové ndklady na pracovnika (na pracovni pozici)

e Celkové persondlni naklady

e Marketing

e Marketingovy mix — 4P: cena, propagace, distribuce, komunikalni strategie

e Prlzkum trhu

e Marketingovy rozpocet

e Finandcniplan

e Zakladatelsky rozpocet (investi¢ni, provozni a pocatedni vydaje, prijmy a
zdroje kryti)

e Vykaz cashflow na rok

e Vysledovka na rok

e Rozvaha po roce podnikani (i s minulym obdobim)

e Bod zvratu a posouzeni nastavenou kapacitou

(Kompletni struktura podnikatelského planu (Svobodova, 2017)

Podnikatelsky plan by mél byt: srozumitelny, pravdivy, realny, pfehledny, mél by
respektovat rizika a uvadét zdroje. (Srpova, 2011)

2.2.1 Analyza zakaznika

Pfi analyze zdkaznika je nutné rozliseni cilového trhu od celkového. Potencionaini
cilovy trh charakterizuje vSechny potencidlni zakazniky, na které mohou zacilit, bez
ohledu na Uspésnost zacileni. Do tohoto trhu spadaji zdkaznici, kterym mohu
nabidnout svij produkt ¢i sluzbu. (Svobodova, 2017)

Analyza zakaznika by méla zahrnovat odpovédi na:

Tempo vyvoje cilové skupiny
Definovani zdkaznika pro dany produkt &i sluzbu

Kvantitativni charakteristiku cilové skupiny
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Pfi této analyze by firma méla:

1) identifikovat cilové zédkazniky
2) formulovat potfeby téchto zdkaznik{

3) ukazat, jak jeji produkty ¢i sluzby mohou tyto potfeby uspokojit

Potfeby zdkaznik( je mozné definovat zdkladé jejich minulych krokd, plan do
budoucnosti a dalSich souvislosti. Je tfeba vzit v potaz, zda zdkaznici budou svar
rozhodnuti konzultovat s nejblizsi osobou ¢i rodinou, zda budou vyhleddavat vice
moznych nabidek a ndsledné se rozhodnou pro nejlepsi nabidku.

2.2.2 Analyzovani konkurence

Analyza konkurence je dllezitou soucasti business planu. Hleddme vyhody, kterymi
se mlZeme odlisit od konkurence. Jsou odvétvi, kde je potrfebné se vice zabyvat
analyzou konkurence — a to napr. v odvétvich: pohostinsky, maloobchody

s potravinami, e-shopy s parfémy a kosmetikou, aj.).

Musime si polozit tyto otazky: Kdo je pro nas konkurent? Zda tuto konkurenci vnima i
potencidlni zakaznik? Pomoci téchto otdzek mizeme najit vhodna kritéria. Nej¢astéji
to jsou: stejné produkty ¢i sluzby (stejné poskytnut zdkaznikovi), cena, lokalita, servis,
zarucni podminky, zavedené jméno a znacka, Uzké vztahy se zdkaznikem, doplfikové
a nadstandartni sluzby.

Postup analyzy konkurence

Musime si zvolit kritéria pro vybér konkurence
Musime najit firmy, které budou splnovat vsechna kritéria

Musime mit popis obsahu danych kritérii pro kazdého konkurenta zvIast

PEST analyza

Cilem PEST analyzy je posoudit, jakym zpUlsobem se faktory vnéjsino prostfedi méni
v ¢ase, do jaké miry a jestli jsou tyto zmény dlleZité pro vyvoj a stabilitu podniku.
(Vachal, 2013)

Pest analyza zhodnocuje politicko-pravni (Political), ekonomické (Economic), socialni
(Social) a technologické (Technological) faktory. Tato analyza je soucasti
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strategického managementu. Vyuziva se pfi rozhodovani spolecnosti nad
dlouhodobym zdmérem (napf. realizaci projektu, pfed vstupem nového produktu na
trh). Analyza faktord a vnéjsiho prostredi je velmi dllezitd pro poznani externiho
prostredi, pro identifikaci zmén, zmény trendd a inovaci, které probihaji v okoli firmy a
mohou na ni mit vliv

V odborné literatufe je mozné se setkat i s jinym rozsifenym nazvem této analyzy
PESTEL, a to rozsifené o faktory legislativni a ekologickych vlivQ.

Politicko-pravni faktory

Mezi politicko-prdvni faktory patfi pracovni pravo, politickou stability, legislativu,
zakon o ochrané spotrebitele, danovou politiku, pfedpisy pro mezinadrodni obchod a
predpisy EU. (Fotr, 2005) Déle do této skupiny patfi: riziko vojenské invaze, ochrana
dusevniho viastnictvi, obchodni regulaéni opatreni a tarify. (Kaplan, 2010)

Ekonomické faktory

Mezi ekonomické faktory radime HDP, ekonomicky rlst, Vyse HDP, statni vydaje,
inflace, monetarni politika, nezaméstnanost ¢i ménové kurzy.

Socidlni (socidlné-kulturni)

Mezi socialné-kulturni faktory patfi napfiklad nabozenstvi, zvyky kupujicich,
demografické faktory, Zivotni styl vzdélani a chovani zen a muz0.

Technologické

Mezi technologické faktory fadime vyrobni technologie, technologické postupy,
patenty, internet, nové objevy a dalsi.

SWOT analyza

Swot analyza zhodnocuje vnéjsi a vnitfni faktory, které mohou ovliviiovat podnik.
Firma si urci silné stranky(Strenghts), slabé stranky(Weakness), pfilezitosti
(Oppurtunities) a hrozby(Threats).

Vnitfni analyza organizace se zamérfuje na silné a slabé stranky. Vnitfni analyzu
provadime pomoci: finanéni analyzy, hodnoceni s pomoci EFQM, analyzy
hodnotového retézce, analyzy zdrojd a analyzy produktového portfolia.

Vnéjsi analyza organizace se zameérfuje na pfileZitosti a hrozby. Vnéjsi analyzu
provadime pomoci: analyzy prostfedi a okoli, sektorové analyzy, analyzy
konkurenéniho postaveni. (Sedlac¢kova, 2006)
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2.2.3 Cena

Cena je penéZni Castka za vyrobek nebo sluzby, pfipadné souhrn vsech hodnot, které

zakaznici vymeéni za uzitek z vlastnictvi nebo uzivani daného vyrobku nebo sluzby.
(Vastikova, 2014)

Cena je velmiindividudini prvek marketingového mixu a Ize ji rychle ménit, je také
jednim z rozhodujicich prvkd. Cenova vyse je ovliviiovana vnéjsimi a vnitfnimi faktory.
Spravné urceni ceny determinuje pfesnéjsi odhad trzeb a ziskovost zrealizovaného
napadu. Cenu mUzeme urdit jednou ze tii metod, anebo i jejich kombinaci. Metody
stanoveni ceny jsou: nakladova, konkurencni, poptédvkova(=zadkaznickd). Nej¢astéjsi
zplsob stanovenf ceny je konkurenéni. Cenu nasich produktd &i sluzeb stanovime
podle zjisténé ceny od primé konkurence. Tento zplsob ma urditou nevyhodu v tom,
Ze ndm nase cena nemusi dlouhodobé pfinaset zisky. Nejsme schopni zjistit marzi
konkurence, zda nema vyhodnéjsi ndjemné, dodavatelské ceny a smlouvy, levnéjsi
kapitadl apod. Poptavkova metoda stanoveni ceny se pouziva u produktd a sluzeb,
které prozatim na trhu nejsou, anebo maji vyssi hodnotu nez stavajici produkty. Je
potreba realizovat prlizkum trhu. U této metody zaleZi na trhu a elasticité poptavky, a
také jakou cenu zakaznik ocekava a kolik bude ochoten za zbozi &i sluzbu zaplatit.
Cenu mizZeme stanovit ndkladovou metodou. Cilem této metody je promitnout
vsechny naklady spolu s marzi jiz do konecné ceny. U tohoto zpUlsobu stanoveni ceny
se obcas zapomind na cenu vlastni prace neboli naseho ¢asu. (Svobodovd, 2017)

K této cenotvorbé je také dllezity odhad nésledujicich polozek: slevy a maximalni
vysi slev, kterou miZzeme poskytnout, pfirdzky, které chceme nauctovat za specialni
pristup, akéni bali¢ky, kdy jsme schopni klientovi nabidnout dané produkty ¢&i sluzby
ve formé vyhodné akce.

2.2.4 Financni plan

Financni plan nam pomdze realizovat ndpad podnikani a zjistit, zda se vyplati ho
zrealizovat. Musime se zamyslet nad prehledem vydajl a prijm0 a nad zdroji kryti.
Zjistime si externi vydaje z analyzy dodavatel(, osobni ndklady z personalniho
zabezpeceni, marketingovy rozpocet z marketingu a reklamy firmy a dalsi vydaje pfi
zfizovani. KdyZz uz madme odhadnutou cilovou skupinu, mnozstvi poptavky a cenu, tak
zjistime pfijmy. V posledni Fadé potfebujeme zjistit financni prostfedky z kterych
budeme podnikdni platit (napf. Gspory, ptjcky, dary, aj.) (Svobodova, 2017)
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Planovani vynost a prijm0a

Vynosy jsou vysledky podnikdni vyjadiené v penézich za urcité obdobi, napf. mésic,
pololeti, rok. Je potfeba rozliSovat mezi vynosy a pfijmy. Pfijmy jsou penize, které
firma skutelné ziskala za prodané zbozi ¢i sluzby. Firma napfiklad uskutecni dodavku
vyrobkl nebo sluzeb na fakturu a vykdze Gcetni vynosy, nebot trzby jsou poloZkou
zvys$ujici vynosy, soucasné uhradi vydaje spojené s vyrobou (vyplati mzdy, uhradf
energie, ndkup materidlu apod.). | kdyz odbératel nezaplati fakturu, firma pfesto musf
vykdzat vykony, které se ji promitaji do vysledku hospodareni (zisku). Firma je
povinna odvadét dané a mdzZe nastat situace, kdy nebude mit penize na Gctu, a je
proto dllezité se vénovat zajisténi prijmd, ale také vynosd. (Srpova, 2011)

Planovani vydajd a ndkladd

Naklady pro firmu predstavuji spotfebu vyrobnich prostredk( vyjddrenou v penézich.
MEly by byt vynaklddany Ucelné a hospodéarné. Vydaj je Ubytek penéznich prostredkd
firmy. Vydaj se m(zZe stat ndkladem, kdyZ vstoupi do tvorby produktl ¢i sluzeb.
Pokud budeme chtit firmu efektivné fidit, musime se zabyvat strukturou nakladg.

Naklady mGzeme rozliSovat podle: druhu (materidlové, mzdové, energetické, odpisy
apod.), Ucelu (Gtvaru, vykonu), tzn. pro potfeby rozpoctovani a kalkulaci, ¢innostf
(provozni, finanéni, mimofradné) a v neposledni fadé podle zavislosti na zméndach
objemu vyroby (variabilni a fixnf).

Tyto zplsoby ¢lenéni ndkladl jsou pro firmu velmi ddlezité, protoZze ndm poskytuji
dilezité informace pro fizenf firmy. Clen&ni podle druhd mlze vyuZit v porovnani
s podobnymi firmami.

Ucelové ¢len&ni ndm miZe pomoci s vypoctem a kontrolu kalkulaci. DéleZité je pro
nas rozdéleni nakladl na variabilni a fixni: variabilni ndklady jsou takové, které se
meéni s objemem vyroby, napr. pfiméa spotfeba materidlu, mezd, energie, oball apod.,
fixni ndklady se s objemem vyroby do urcité miry neméni, zlstavaji stale stejné. Jsou
to napt. o odpisy budov, vyrobnich zafizeni, ale i o nékteré dalsi naklady, jako je
pojisténi nebo ostraha objektd. (Srpova, 2011)

Zakladatelsky rozpocet

Pro zacatek podnikani si musime zjistit, kolik zdroj{ penéz potfebujeme pro zacatek
podnikani. Musime si udélat prehled vydajd pocatecnich a vydajl pro prvni obdobi
podnikédni. Do téchto vydajl musime poditat se zfizovacimi vydaji, investi¢nimi vydaji
a provoznimi vydaji. Zfizovaci vydaje byvaji napt. vydaje na opravnéni k podnikani,
notarské poplatky, vypis z rejstiiku trestl, bankovni poplatky za Ucet pro slozeni
zakladniho kapitalu, navrh na prvni zapis do obchodniho rejstfiku a dalsi. Investicni
vydaje jsou napr. nakup i prondjem nemovitosti, ndkup strojl a zafizeni, ndkup auta
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a vydaje spojené s nim (povinné ruceni, pojisténi auta, silni¢ni dan, ro¢ni dalni¢ni
znamka, parkovaci karta a dalsi. Provozni vydaje jsou ty, které potfebujeme uhradit
v prvnim obdobi podnikani. (Svobodova, 2017)

Financni vykazy

Mezi finanéni vykazy patfi: rozvaha, vykaz zisk({ a ztrat a cashflow.

Rozvaha

Rozvaha ndm ukazuje na strané aktiv pfehled majetku a na strané pasiv zdroje kryti.
Pouzivaji ji prdvnické osoby, které maji povinnost vést Gcetnictvi. Doporucuje se
sestavit podatecni rozvahu, rozvahu za prvni pololeti podnikatelské ¢innosti a v
dalSich obdobich vzdy k 31. 12. pfislusného obdobi. Rozvaha informuje o struktufe
majetku a planovani jeho obnovy, o zdrojich financovani pfi zahajeni podnikdnia o
predpokladaném pribéhu splaceni cizich zdrojd. (Vastikova, 2014)

Vykaz cashflow

Vykaz cashflow je pro podnik velmi uzite¢ny dokument, diky kterému uvidime
porovnani pfijmG a vydajd. Pfistanovani vyse cashflow vyuzivame pifimé a nepiimé
metody. Tento vykaz sestavuje pro prvni rok podnikani kazdy meésic, abychom vidéli
vy$i pfijm a vydajd. (Svobodova, 2017)

Vykaz zisk ztrat (=vysledovk

Vykaz zisk( a ztrat pouzivaji pravnické osoby, které maji povinnost vést Gcetnictvi.
Vycisluje vynosy, naklady a hospodarsky vysledek v jednotlivych letech. Je vyhodné
v prvni roce podnikdni zpracovat alespon 6 mésicl dopodrobna, v dalsich letech
podnikdni postaci roéni Udaje. Vysledovka poskytuje informace o tom, jaky bude
hospodarsky vysledek v jednotlivych letech, zda budeme schopni platit Uroky, zda
vytvorena vyse zisku umozni hradit planované splatky Gvéru apod. (Vastikova, 2014)

2.2.5 Analyza rizik

Pro firmu je vhodné si udélat prehled rizik, roztfidit je dle podobnosti a to napt. rizika
spojena se zakazniky a poptavkou, se zaméstnanci, vnéjsi rizika, aj. Rizikim mUizeme
prifadit vdhu, vyznamnost podle miry skod, které mlze zpUsobit, a také

pravdépodobnost nastani rizika. DlleZité je premyslet o tom, jak rizikm predchazet
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a snizit tak pravdépodobnosti, aby riziko nastalo ¢i snizit dopad pfipadného rizika
pomoci pojisténi. Ke snizeni rizika mizZzeme udélat napriklad tyto opatreni: pravidelny
monitoring stavajici situace (legislativni zmény), monitoring konkurencniho prostred;,
kontrola zaméstnancd. (Svobodova, 2017)
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PRAKTICKA CAST



3.

Business plan

V prvni &asti praktické ¢asti jsem se vénovala vytvoreni stru¢ného business planu na
3 roky pfi zalozeni podniku sluzeb, a to konkrétné: svatebni agentury.

Pfi vytvareni business planu jsem se zabyvala nasledujicimi body:

Popis podniku a jeho vychodiska — predmét podnikani, vize, cile, strategie,
koncept podniku

Analyza konkurence

PEST analyza

SWOT analyza

Analyza zakaznika

Analyza dodavateld

Financni plan — vykazy: rozvaha, cashflow, zisk( a ztrat za obdobi 3. let
Analyza rizik

Vyhodnoceni projekt(

3.1 Popis podniku a jeho zakladni vychodiska

Svatebni agenturu jsem nazvala Joyful Wedding (=zdbavna svatba, radostna svatba),
protoZze mam v planu zafizovat pro klienty svatby plné emoci a zabavy. Rdda bych

klientdm nabidla kompletni ¢i ¢astecny svatebni servis s koordinaci ¢i bez. Rada
bych, aby klienti méli vice ¢asu na sebe a s tim bych jim pravé mohla pomoci, protoze
zafizovani véci kolem svatby zabere spoustu ¢asu. Mym Ukolem bude to, aby si klienti

uZzili kazdy okamZik od zacatku aZ do konce, aby bylo dle jejich pfedstav a vse si

naramné uzili, bez toho, aniz by museli novomanzelé ¢&i pribuzni néco zafizovat.

Titulni strana

Nazev podniku: Svatebni agentura Joyful Wedding (v prekladu Radostna
svatba)

Jméno podnikatele: Markéta Dubska

Kontaktni GUdaje: + 420724566 778

info@joyfulwedding.cz
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Misto podnikani: Stfedocesky kraj

Sidlo: Dolni Bezdékov

Obor podnikant: sluzby svatebni agentury (organizovani a koordinovani
svatebniho dne)

3.1.1 Pfedmét podnikani

Predmeétem podnikani jsem si vybrala odvétvi zafizovani sluzeb, a to konkrétné
sluzby svatebni agentury, protoZe toto odvétvi neni moc rozsitené a v téhle dobé
zacina byt moderni nechat si zafidit svatbu od svatebni agentury.

3.1.2 Vize

Vizi je stat se zadanou svatebni agenturou s kladnymi recenzemi a spokojenymi
klienty.

3.1.3 Cile

Hlavnimi cili jsou: proniknout na trh, ziskat stabilni postaveni na trhu a byt
konkurenceschopna. Dalsim cilem je vytvofit dobré jméno podniku a z hlediska
dlouhodobé ¢innosti bych rdda zautocila na prvni pficky vtomto odvétvi. V prvnim
roce nepredpokladam zisk, mym cilem je dosahnout zisku v druhém roce podnikani a
v dalSich letech podnikdni bych byla rdda, aby se zvysil pocet svateb oproti
prfedchozimu roku a dosdhnout zisku. V prvnim roce bych chtéla toto podnikani
zvladat sama. V dalSich dvou letech bych chtéla pfibrat 1-2 zaméstnance &i vypomoc
na zivnostenské opravnéni.

Prostfedi a kultura se stale vyviji a je potfeba sledovat okoli a trendy v dané dobg,
proto je dllezité, aby firma byla schopné sledovat a vnimat vlivy plsobici na toto
odvétvi. Hlavnim cilem mého podniku je vyhovét vsem klientdm a byt schopna
uspokojit jejich prani.
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3.1.4 Strategie

Cilem je uspokojovat individuaini prani novomanzeld. Pfi vykonu své préace chci
nabidnout klientdm kvalitni a ovéfené dodavatele a snazit se vyhovét individualnim
pranim. Chtéla bych zafizovat ,svatby na kli¢" to znamend kompletni zafizeni svatby a
svatebniho dne, v€etné zpracovani harmonogramu, koordinace, pfipravy hostiny a
obfadniho mista.

Oblast plsobeni bych rdda zaméfrila na Stfedocesky kraj, protoze v Praze je vétsi
konkurence a vérim, ze potencidlni klienti si voli i svatebni misto mimo Prahu.
Dokonce si myslim, Ze v této dobé jsou venkovska mista pro usporadani svatebniho
dne vice Zzddand, nez usporddani svatby ve mésté ¢i na zdmku v zamecké zahradé.

3.1.5 Koncept podniku

Celé podnikdni mam v pldnu zalozit na spolupraci se svatebnimi dodavateli, které
budou schopni poskytnout mému podniku svatebni sluzby (svatebni Saty, kvétiny,
prstynky, svatebni dort apod.). Pfijem podnikani by mély tvofit dvé slozky, a to fixni a
flexibilni ¢ast. Fixni ¢asti jsou mysleny agenturni poplatky klientd a flexibilni sloZkou
jsou mysleny procentudini provize od dodavatel(, za uskutecnéni sluzeb pres uzsi
spoluprdci s nimi.

Pro klienty by mélo byt vyhodné vyuzit mych sluzeb, protoze diky uzsi spolupraci

s dodavateli, jim budu schopna nabidnout lepsi ceny, neZ by oni sami od dodavatel(
dostali. Vice se této problematice budu vénovat v kapitole, kde budu porovnavat
zafizovani svatby po vlastni ose a zafizeni svatebniho dne pfes svatebni agenturu.

3.2 Analyza konkurence

Z analyzy vyplynulo, Ze se budu orientovat na konkurenci ve Stfedoceském kraji a
Praze. Analyzovala jsem konkurenci v lokalité Stfedoceského kraje a Prahy. Zjistila
jsem, Ze konkurence je vysokd a ostatni agentury se snazi nabizet kompletni svatebni
servis a koordinaci. Tudiz je potfeba si vytvofit dobré jméno, dobré povédomi o firmé,
aby potencionalni klienti méli o mé sluzby zajem. Je potfeba mit pfehledny a
jednoduchy webovy odkaz a mit svoji firmou zavedenou i na socialnich siti, protoze

v této dobé se firma nejlépe propaguje na Facebooku ¢i Instagramu. Dale je nutné se
Ucastnit svatebnich veletrh(, kde mohu ziskat dalsi potencialni klienty a nové
dodavatele, psat ¢lanky do svatebnich ¢asopisl pro Zeny, nabizet exkluzivni svatebni
mista, kvalitni dodavatele.
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Predpoklddam, ze ve tfetim roce, by mohl byt pfirlstek zdkaznikd na doporuceni od
klientd z prfedchozich let nebo z kladnych recenzi firmy.

V této analyze jsem zkoumala: jaké svatebni agentury se nachazi v lokalité
Stfedocleského kraje a Prahy, jaké nabizeji zafizeni sluzeb, jaké maji webové stranky a
jestli se né¢im odlisuji.

Svatebni agentura K&P

- Svatebni agentura nachdazejici na Praze 18
- Tato agentura zafizuje kompletni nebo ¢astecny servis a koordinaci
- Maji velmi prehledné webové stranky

- Na svych strankdch uvadi konkrétni ceny sluzeb a vypis sluzeb, které za tuto cenu
zaridi

Této svatebniagenture jsem schopna konkurovat, protoze nabizim vice sluzeb, za
lepsi cenu, nabizim koordinaci celého svatebniho dne.

Svatebni agentura Perfektni svatba

- Svatebni agentura nachazejici se na Praze 2
- Podobné jako j3, zafizuje kompletni svatby, svatby v zahranili i svatebni cesty
- Webové stranky této agentury jsou pro meé mirné nepfehledné

- Na strankach maji dotaznik pro potencidlni klienty (vyhoda oproti konkurenci pro
rychlejsi komunikaci s klientem)

Svatebnf agentura Magickd svatba

- Svatebni agentura nachazejici se na Praze 6
- Agentura stejné jako ja zafizuje kompletni svatby
- Nezabyva se zafizovdnim zdsnub, svateb v zahrani¢i nebo svatebnich cest

- Tato agentura ma velmi pfijemné vypadaji webové stranky, které dokazi zaujmout

Svatebnfagentura Bajecnd svatba

- Svatebni agentura nachéazejici se na Praze 6

- Agentura taktéz zajistuje taktéz kompletni svatby jako moje agentura
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- Na webovych strdnkéch této agentury, shleddvdm vyhodou rubriku s ndzvem Casté
dotazy, kde se potenciadlni klienti mohou dozvédét podstatné véci pro planovani
svatby

Tyto vySe vypsané agentury nabizeji stejné sluzby: kompletni svatebni servis,
¢astecny svatebni servis ¢i koordinaci dne. Konkurence v tomto oboru je obrovska,
tudiz je dllezité mit pozitivni dojem na klienty a mit kladné recenze od klient(,
kterym jsem pfipravovala svatbu, prehledné a zajimavé webové stranky,

3.2.1 PEST analyza

PEST analyza ndm pomaha identifikovat vnéjsi faktory, tzn. Faktory zvenci. Tuto
analyzu jsem jiz zminila v teoretické ¢asti.

Politické (pravni) faktory

JelikoZ se chystam zacit podnikat sama a postupem casu pribrat 1-3 ¢leny do svého
tymu, s nizsSim vstupnim kapitdlem, proto pro me je nejvhodnéjsi formou podnikani
jako fyzickd osoba na zakladé zivnostenského oprdvnéni. Provozovani zivnosti sluzeb
svatebni agentury je Zivnost volna, tzn. Ze tato Zivnhost nevyzaduje prokazani odborné
¢ijiné zplsobilosti. Zdkon vyZaduje spinéni véeobecnych podminek k provozovani
Zivnosti.

Manzelstvi je v rodinném pravu mysleno jako spolecné souziti dvou osob, a to muze a
zeny. Hlavnim U&elem je zaloZeni rodiny a vychova déti. Véci o manzelstvi jsou
upraveny v zakoné ¢. 94/1963 Sb. Zakon o rodiné. V dnesni dobé je jiz bézné uzavirani
registrovaného partnerstvi.

Na Gzemf Ceské republiky mohou sfiatek uzav¥it ob&ané s trvalym pobytem v Ceské
republice, ale také obcani s trvalym pobytem v ciziné. Budouci novomanzelé (tedy
snoubenci) zddaji o uzavieni manzelstvi u matri¢niho Gradu, ndlezejiciho ke
spravnimu obvodu, kde bude manzelstvi uzavreno.

Ekonomické faktory

V ohledu ekonomickych faktor( je potreba sledovat ekonomické okoli podniku.
Jednim z dllezitych faktor( je nezaméstnanost, kterd mizZe negativné ovliviiovat
chovani lidi. Pokud lidé nemaji dostatecnou Zivotni Uroven, finan&ni zabezpedleni, tak
pravdépodobné nebudou chtit vstupovat do manzelstvi anebo jen levnou variantou,
a to tak, Ze si udélaji malou svatbu jen se svédky nebo se svédky a nejblizsi rodinou.
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Dllezitym ekonomickym faktorem je rdst pfijm0 populace. ZvySeni prdmérné mzdy a
rdst minimalni mzdy.

Socidlni faktory

Nejvice shatkd v Ceské republice bylo uzavieno v Praze. Tito lidé pfijizdé&ji nejéastsji
za studiem, za praci a také za zalozenim rodiny.

Do socialnich faktord bychom méli zahrnout kfestanstvi, které je nejrozsitenéjsi
nabozenstvi v Ceské republice. Sfatky v kostele, tedy cirkevni zlstévaji stale
popularni jako civilni snatky. Dfive se sfatky uzaviraly v obfadnich sinich, na radnicich

a méstskych Gradech.

Technologické faktory

Svatebni agentura je podnik zaméreny na zprostfedkovani sluzeb, tudiz

technologické faktory jsou pro ni malo vyznamné.

3.2.2 SWOT analyza

Silné stranky

IndividuaIni pristup

Slabé Stranky

Casova flexibilita

Zacinajici firma

Kompletni zafizeni svatby

Malé povédomi o firmé

C4stecny servis

Mald propagace

Koordinace

Malé financni prostrfedky

Kvalitni dodavatelé

Prilezitosti

Svatebni veletrhy

Hrozby

Svatebni ¢asopisy

Konkurence

Dobré recenze od klientd

Maly pocet klient(

Tabulka 1: Swot analyza
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V této analyze jsem se zabyvala silnymi a slabymi strankami, pfilezitostmi a hrozbami
pro moji agenturu. Jako dllezity bod povazuji individualni pfistup ke klientdm,
protoze kazdy klient mé individudIni pozadavky pfi planovani svatby (napr. barva
vyzdoby a dekoraci, ¢asové moznosti schlzek, rozvrhnuti splatek vyhovujici
klientdm). Jako silnou stranku jsem oznacila ¢asovou flexibilitu, protozZe je ddlezité se
pfizplsobit casovym moznostem klienta. Za silnou stranku mé agentury také
povazuji zafizeni svatebniho dne, a to konkrétné: kompletni ¢i ¢astecné zarizeni
svatby a koordinace svatebniho dne, kde pfipravuji obfadni misto a misto hostiny a
pomaham s pripravami nevésté a zenichovi.

Slabou strdnkou mé firmy shleddvam malé povédomi o firmé, protoze firma zacina.
Z hlediska financ¢nich prostfedkd musim regulovat ndklady, které vynalozim na
propagaci, proto jsem zahrnula do slabych stranek propagaci.

Do pfilezitosti jsem zafadila U¢ast na svatebnim veletrhu, kde je koncentrovano velké
mnozZstvi potencionaini klientd a moznost navazani spoluprace s dodavateli. Za
prilezitost také povazuji napsat ¢lanek do casopisu pro Zeny, ktery jim pfriblizi
planovani svatby a nabidku jim pomoc se zafizenim svatebniho dne.

Za hrozby povazuji konkurenci a maly pocet klientd agentury, protoZe konkurence je
v této oblasti vysoka. Sluzby, které konkurencni agentury nabizeji jsou srovnatelné,
jen se mohou cenové lisit. Je dllezité se prosadit na trhu, protoze malé mnozZstvi
klientd by mohl znamenat zanik pro moji firmu, kde by mohli ndklady prfevysSovat
vynosy, a tim padem by se podnik nachazel ve ztraté.

Ze SWOT analyzy pro moji firmu vyplyva to, Ze bude dobré nabizet zdkaznikim
kompletni a ¢astecné zarizeni svatebnich sluzeb s koordinaci, ale také jim nabidnout
individudlni a flexibilni ¢asovy pfistup a kvalitni dodavatele.

Nevyhodou pro moji zakladajici se firmu bude malé povédomi o firmé, mala
propagace, z hlediska vysokych pocatecnich ndkladd. Bude dllezZité se zviditelnit na
svatebnim veletrhu, napsanim ¢lankd do c¢asopist pro Zeny, aby se o mé firmé zvysilo
povédomi.

3.3 Analyza zakaznika

Zakaznici svatebnich agentur jsou budouci nevésty a Zenichové a ostatni hosté, ktefi
se Ucastni obfadu a hostiny. Je téZké odhadnout presné potreby zakaznikd, nebot
doty¢ny(d) Zenich ¢i nevésta déle sluzeb agentury nevyuzivaji vibec ¢i po dlouhé
dobé. Chtéla bych se zamérit na budouci novomanzele, ktefi planuji vétsi svatby,
nejlépe s rozpoctem celé svatby presahujici 100 O00K¢, protoZze pokud maji klienti
mensi rozpocet, tak bych jim nebyla schopna poskytnout kompletni zafizeni svatby
vcetné agenturnich poplatkd. Nejvhodnéjsi jsou pro mé klienti, ktefi od mé firmy
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chtéji zafidit kompletni svatebni servis. Dale bych se chtéla zaméfit na klienty, ktefi
chtéji zafidit jen ¢astecny servis nebo jen koordinaci svatebniho dne, kde si U&tuji za
koordinaci 10 0000 K¢ (véetné zpracovani harmonogramu, vyzdoby obfadniho mista
¢i mista hostiny, zajisténi zdbavy. Kromé klasickych svateb bych se chtéla zaméfitina
skupinu registrovanych partner( a partnerek, proto které bych také rdda pfipravovala
,Svatby”.

Pfi analyze zdkaznik{ je dllezité poditat s tim, ze potencionalni zdkaznici nebudou
rozhodovat samostatné a budou nabidku konzultovat s nejblizsi osobou ¢i rodinou.

V rdmci svého prvniho roku podnikani bych chtéla uskutecnit alesponl 10 svateb

s koordinaci. Potencidlni klienty mam v planu ziskat na svatebnim veletrhu a &lankem
v ¢asopisu pro zeny. Na svatebnim veletrhu nabidnu potencidlnim klientdm své
sluzby, vyplnim si s nimi dotaznik, dle kterého jim pfipravim rozpocet svatby a

v nasledujicich dnech po veletrhu kontaktuji potencionalni klienty ohledné schizky,
kde bychom probrali podrobné zajisténi, planovani a rozpoclet svatby. Pokud by
klienti souhlasili s podminkami zajisténi a rozpocltem svatby, tak pfipravim pro klienty
smlouvu, kdy v den podepsani mam potvrzenou svatbu a vysi trzby za svatbu, a to
20000 K¢& za agenturni poplatky a 10 000 K¢ za koordinaci svatby.

Podle statistik je nejvétsi zdjem a pocet konanych svateb v ¢ervnu, naopak nejméné
jich je v mésici lednu. Obvykly vék Zzenicha je 30 let a nevésty 28 let. Ze statistik také
vyplyva, Ze Castéji uzaviraji snatek lidé s vysokoskolskym vzdélanim, protoze si
Udajné vice uvédomuji hlubsim vyznam této ,udalosti”. Polet svateb v poslednich
letech roste, mdZe za to narlist obyvatel v Ceské republice. Po&et svateb v Praze a
jejim okoli také roste kazdym rokem.

Pocet uzavienych svateb v Ceské republice

Rok 2013: 43,5 tisic (historické minimum)
Rok 2014: 46 tisic

Rok 2015: 48,2 tisice

Rok 2016: 50,8 tisice

Rok 2017: 52,6 tisice

Cesky statisticky Gfad, 2018)
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Pocet uzavienych svateb v tis.
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Graf &.1: po&et uzavfenych svateb v obdobi 2013-2017 dle CSU

Ve vyse zobrazeném grafu mdZzeme vidét, Ze pocet svateb kazdym rokem roste a
uzavirani snatkl je stéle populdrnéjsi. Lidé se rozdéluji na dvé skupiny, a to na ty: lidé,
ktefi si zvlddnou zaridit vSe sami a ti ktefi potfebuji pomoc. Pro moji firmu je toto
ddlezity fakt, ze pocet potencidlnich klientd by mél rdst.

3.4 Analyza dodavatell

V této oblasti podnikanf je zapotfebi mit velké mnozstvi kontaktd s dodavateli, a to

v kazdé sluzbé nejlépe kolem 10 dodavateld. Cim vice tim Iépe. Z&kaznici maji
specifické poZzadavky a cenové hladiny, kolik by za danou sluZzbu maximalné chtéli
vydat. S dodavateli bych chtéla spolupracovat na bdzi dodavatelskych cen se slevou.
Rada bych svym klientlim zprostredkovavala lepsi cenu, nez by si byli schopni zajistit
sami. KdyZ na kazdé poloZce jsem klientdm schopna zajistit lepsi cenu, tak klienti
nemaji problém zaplatit agenturni poplatky, protoZe na slevach u sluzeb jim jsem
schopna usSetfit vice nez jsou agenturni poplatky. Klienti tedy radi zaplati za moji
aktivitu a mdj cas.

Pri vybéru dodavatell je tfeba dbat na kvalitu sluZzeb, moZnosti jejich nabidky, cenu,
produkt ¢i sluZzbu Sitou na miru klientovi, originalni produkty &i sluzby apod. Ceny
riznych dodavatell se mohou lisit v fadech tisicd korun, a to napriklad ve vybéru
svatebniho videa. Néktefi kameramani si za cely den prace a ndsledné Upravy berou
10000 K¢, jini si berou 30 000 K¢&. Je nutné porovnat cenu vs. Kvalitu. Klientdm vzdy
poptédm vice dodavatel(, poptdm u nich volné terminy a ndsledné necham
novomanzele vybrat si dodavatele, ktery by splfioval jejich olekavani.
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Sluzby, které zprostredkovavdm klientdim

Hostina Fotograf Vysluzka

Piti Kamera Bublifuky

Saty Hudba - DJ Prskavky

Oblek Kapela Ohnostroj
Prsteny Zabava Helium + baldnky
Kvétinovy servis Dort Koordinace
Vyzdoba Sladky bar Svatebni misto
VizaZista + kadernik |Pansky cigar koutek |Vyzdoba
Vyvazky (myrty) Svatebni taxi Détsky koutek
Ozndmeni Foto koutek A dalsi sluzby

Tabulka 2: Sluzby

Klientdm zprostfedkovavam sluzby (viz tabulka ¢. 2) dle individudinich poZadavka.
Zalezi, zda maji klienti zajem kompletni zafizeni svatebniho dne i jen ¢astecny
servis.

Pro zacatek jsem domluvena na spolupraci s par dodavateli od kazdé sluzby, s tim, ze
pocitdm, ze pocet dodavatell bude postupné nardstat, protoZze se chci zamérovat na
prani klientl a na jejich individualni pozadavky, a také abych mohla dat klientdm na
vybér z nékolika dodavateld.

Zde bych chtéla priblizit par nejdtlezitéjsich sluzeb, které nabizim svym klientdm:

Svatebni misto

Svym klientdm jsem schopna zafidit zddana svatebni mista. Pri zafizovani svatebniho
mista zafizuji hostinu, ndpoje (jideIni a ndpojovy listek), obfadni misto (pfi civilnim
obfadu) a nékdy ubytovani. Za své klienty zafizuji veskeré zalohy, komunikaci

s mistem a personalem.

5 mist, se kterymi bych na zacatku svého podnikani chtéla spolupracovat:

a) Farma Michael
b) Hotel Vsetice
c) Hotel Sen

d) Hotel Floret

e) Penzion V Polich
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Fotograf

Pri zajisténi sluzeb fotografl je potfeba shlédnout kvalitu jejich prace a jejich
fotografii na webovych strankdch & na socialni siti. Pro klienty vyjednavam volny
termin, podminky foceni (napt. dobu foceni), v jakém poctu a v jakém stavu budou
fotky pfedany klientovi (vytisténé, cd, USB). Zafizuji veSkerou komunikaci a zalohy
s fotografem.

5 fotograf(, se kterymi bych na zac¢atku svého podnikani chtéla spolupracovat

a) Petr Gebauer

b) Lukd$ Navara — NAVARAFOTO
c) JanVicek

d) Fotolove

e) Radek Raus

Video

PFi vybéru kameramand se musime zamérit na kvalitu videf, zaméreni videf (klasické,
klipové Ci podle individualnich prfedstav, ale také cenu, protoZe cenové rozpétiu
nabidek kameramand je v rddech tisicd. Pro klienty zajistuji veskerou komunikaci

s kameramany a zalohy.

5 kameraman(, se kterymi bych na zac¢atku svého podnikdni chtéla spolupracovat

a) Videojinak

b) Lovefilms

c) lvideos

d) Jagr production
e) Forpix

Kvétinarstvi

Pri vybéru kvétinarstvi koukam na flexibilitu prace kvétinarek, protoze kvétiny jsou
jedna z véci, které se pfipravuji na posledni chvili. Mésic pred svatbou domluvime

s kvétinarkou, jaké kvétiny budou pouzity a jaké druhy kvétin budou klienti chtit.
Klient@m zafizuji napfiklad: Kytici pro nevéstu, korséze pro Zenicha, svédka a tatinky,
kyticky pro maminky a druzicky, aranze a kvétiny na stll. Pro klienty zafidim veskerou
komunikaci a zalohy s kvétinafstvim, vyzvednutim a naaranzovani kvétin na svatebni
stoly a k obfadnimu mistu.

5 kvétinarstvi, se kterymi bych na zacatku svého podnikdni chtéla spolupracovat

a) Kyti¢karna
b) La Florista
c) Kvétiny Levante
d) Kytky od potoka
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e) Cool-flowers

Cukréarny

V cukrarndch nechdme pro klienty pfipravit svatebni dort dle jejich prani, mini
dezertiky, makronky, kolacky, minidonuty cake popy, pop caky a dalsi sladké
pochutiny. Klientlm zprostfedkuji ochutnavku moznych korpusC a krémU svatebnich
dortl a dezert(, zafizuji veSkerou komunikaci a zalohy s cukrarnou a vyzvednuti dortu
a sladkého ¢i zajistim dopravu.

5 cukraren, se kterymi bych na za¢dtku svého podnikani chtéla spolupracovat

a) Na Sladko

b) Dolce Vita

c) Venezia

d) Café Savoy

e) E-party — Zderika Nedvédovéa

3.5 Financni plan

Pfi zhodnoceni finanéni situace je tfeba vyuZiti financnich vykazd na 3 roky, a to
konkrétné rozvahu, vykaz ziskd a ztrat a vykaz cashflow. Pfi tvorbé financniho planu
jsem vyuzila poznatk( z mého studia a z odborné literatury.

3.5.1 Rozvaha

Do aktiv v rozvaze jsem zahrnula do dlouhodobého hmotného majetku nakup
ojetého automobilu v pofizovaci cené 80 000 K& s rovnomeérnymi odpisy na 4 roky. Do
obéznych aktiv jsem zahrnula penéZni prostfedky v hodnoté 100 000 K¢. Jiny drobny
majetek jsem zahrnula rovnou do spotieby v roce pofizeni a vykdzala ve vykazu zisk{
a ztrat.

Do aktiv jsem nezahrnula budovu nebo pronajem prostor, protoZe agentura se bude
nachazet v misté mého bydlisté, kde mdm pro ni vhodny prostor, a tudiz je bez
vydanych dalsich financnich prostfedk(l za ndkup nemovitosti ¢i prondjem.

Do pasiv jsem zahrnula zdkladni kapital ve vysi 100 000 K¢, ktery kazdym rokem
ponecham stejny.
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Rozvaha (v K¢) 1.1.2018-31.12.2020
Polozka/Obdobi 1.1.2018 | 31.12.2018 | 1.1.2019 | 31.12.2019 | 1.1.2020 | 31.12.2020
Dlouhodoba aktiva 0 60000 60000 40000, 40000 20 000
Automobil 0 60000| 60000 40000| 40000 20000
Obézna aktiva 100 000 86563 | 86563 247 748 | 201 185 294 092
Penézni prostiedky 100 000 86563 | 86563 247 748 | 201 185 294 092
Aktiva celkem 100 000 146 563 | 146 563 287 748 | 241 185 314 092
Polozka/Obdobi 1.1.2018 | 31.12.2018 | 1.1.2019 | 31.12.2019 | 1.1.2020 | 31.12.2020
Vlastni kapital 100 000 146 563 | 146 563 287 748 | 241 185 314 092
Zakladni kapital 100 000 100 000 | 100 000 100 000 | 100 000 100 000
Zisk/Ztrata BO 0 46563 | 46563 141 185 172 907
Zisk/ztrata kumulovany 46 563 | 141 185 100 000
Pasiva celkem 100 000 146 563 | 146 563 287 748 | 241185 314 092

Tabulka 3: Rozvaha za obdobi 1.1.2018-31.12.2018

3.5.2 Vykaz ziski a ztrat

V této podkapitole jsem se zabyvala zpracovdnim vykaz{ zisk{ a ztrat za obdobi 3 let.
Pfedpoklddam, Zze v prvnim roce uskutecnim 10 svateb, v druhém roce 12 svateb a ve
tfetim roce 15 svateb.

Od poctu svateb se odviji vypoclet trzeb, kde si za 1 svatbu Uctuji 20 000 K¢

v agenturnich poplatcich a 10 000 K¢ za koordinaci a pfipravu svatby. Trzby za tato
obdobijsou: v 1. roce 300 000 K¢, v 2. roce 360 000 K¢, ve 3. roce 450 000 K¢&. Naklady
za tato obdobi jsou: v 1. roce 245 220 K¢, v 2. roce 193 800 K¢, ve 3. roce 203 420 K¢.

Pfedpoklddala jsem, Ze se firma bude nachdzet v zisku aZ od 2. roku podnikani, ale
dle vykazu zisk(0 a ztrat by se méla nachéazet firma v zisku jiz prvni rok podnikani, a to
konkrétné s Cistym ziskem 46 563 K¢&. Cisty zisk po zdanéni v druhém roce podnikani
by mél ¢init 141 185 K& (nardst oproti minulému obdobi je 94 622 K¢&) a ve tfetim roce
podnikani 172 907 K& (narlst oproti 1. roku je 126 344 K&, oproti 2. roku 31722 K&).

Do nédkladovych polozek (viz t lka €. 4) jsem zahrnula tyto polozky:

e Naklady za telefon a internet — pfedpokldddm, Ze za tuto polozku vynalozim
600 K&/ mésicné — tudiz 7200 K& rocné

e Zdalohy na spotfebu energii — rocné za tuto polozku vynalozim 65 000 K¢,
zahrnula jsem spotfebu vody, elektfiny, plynu a sto¢né

e QOdpisy automobilu — Pofizovaci cena ojetého automobilu je 80 000 K¢&. Zde
jsem zvolila metodu rovnomérného odpisovani s dobou pouzivani na 4 roky,
tedy kazdy rok bude odpis automobilu 20 000 K¢
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Nakup vybaveni agentury — do vybaveni agentury jsem zahrnula nakup stolu a
zidli, komodu na dokumenty a drobnou dekoraci agentury

Nakup tiskdrny — v prvnim roce podnikani koupim tiskdrnu v hodnoté& 4000 K¢
Nakup telefonu — v prvnim roce podnikani koupim telefon v hodnoté& 5000 K¢
Nakup notebooku — v prvnim roce podnikani koupim pouZity notebook

v hodnoté 10 000 K¢&

Nakup webovych strdnek a domény — za ndkup webovych stranek a emailové
domény mam v planu zaplatit jednorazové 30 000 K¢, poditam s tim, Ze si dale
webové strdnky budu udrzovat sama

Naklady na svatebni veletrh — v ndkladech na svatebni veletrh je zahrnuty
pronajem vystavovaciho mista, ndklady na vystavovatele, nakup dekorace a
propagacnich materiéld

Naklady na drobnou propagaci — zde jsem zahrnula tisk vizitek, letackd,
propagaci na socidlnich sitich

Zalohy na zdravotni pojisténi — vypocitala jsem rocni zalohy z ¢astky 2 024
K¢/mésicné (4)

Zalohy na socidlni pojisténi — vypocditala jsem ro¢ni zdlohy z ¢astky 876
K¢/mésicné (5)

Odména pro vypomoc — odmeénu pro vypomoc jsem zvolila az ve 3. roce
podnikdni v hodnoté 3 000 K¢ za uskuteénénou svatbu, kde vyZzaduji vypomoc
na zakladé Zivnostenského opravnéni, abych predesla nardstu nakladd za
odvody zameéstnance

Naklady na PHM — predpokladdam, Ze v 1 roce podnikani ujedu primeérné asi
800 Km/meésicne, ve 2. roce pak 1 000 Km/mesicné, ve 3. roce 1 200 km
meési¢né, poditala jsem s prdmeérnou cenou pohonnych hmot 32 K¢&/ litr
(véetné DPH)

Udrzba automobilu — zahrnula jsem Udrzbu automobilu, a to konkrétné& nakup
oleje a olejového filtru a doplnéni dalsich kapalin ¢i drobnych soucastek do
automobilu

Povinné ruceni — u mé pojistovny by mé povinné ruceni vyslo na 2000 K&/
rocné

Dalni¢ni zndmka — predpokldddm, Ze budu vyuzivat dalnice, tudiz planuji
kazdy rok koupit dalni¢ni zndmku, je mozné, Ze se cena dalni¢ni znamky bude
zvysSovat, ale prozatim pocitdm s cenou 1500 K¢ /rocné

Ostatni drobné naklady — zde jsem zahrnula napt.: poplatky za vedeni
bankovniho Uctu, ndkup kancelarskych potfeb, aj.

Zdanéni zisku — poditala jsem s dani z prijma fyzickych osob15%
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Vykaz ziskd a ztrat (v K¢) - 31.12.2018-31.12.2020

Trzby za sluzby (10000 K¢/za svatbu) 100 000 120 000 150 000
TrZzby z agenturnich popl. (10 000 K¢ za svatbu) 100 000 120000 150 000
TrZzby z koordinaci (odména pro mé) 100 000 120000 150 000
Naklady na telefon a internet 7 200 7 200 7 200
Zalohy na spotfebu energii 65 000 65 000 65 000
Odpis automobilu 20 000 20 000 20 000
Nakup vybaveni agentury 12 000 0 0
Nakup tiskarny 4 000 0 0
Nakup telefonu 5000 0 0
Nakup notebooku 10 000 0 0
Nakup webovych stranek a domény 30 000 0 0
Naklady na svatebni veletrh 10000 10 000 10 000
Naklady na drobnou propagaci 5000 7 000 7 000
Zdravotni pojisténi zdlohy (na rok) 24 288 24 288 24 288
Socidlni pojisténi zalohy (na rok) 10512 10512 10512
Odmeéna pro vypomoc 0 0 45 000
Naklady na PHM 30720 38 400 46 080
Udrzba automobilu 3000 3000 3 000
Povinné ruceni 2 000 2 000 2 000
Dalni¢ni zndmka 1500 1500 1500
Ostatni drobné naklady - na vedeni BU, aj. 5 000 5000 5 000
Hospodafisky vysledek pred zdanénim 54 780 166 100 203 420
Dan z prijma (15%) 8217 24 915 30513
Cisty zisk po zdanéni 46 563 141 185 172 907

Tabulka 4: Vykaz ziskd a ztrat za obdobi 31.12.2018-31.12.2020

3.5.3 Vykaz cashflow

Pfi tvofeni vykazu cashflow, jsem vyuzila pfimou metodu — tudiz pfijmy a vydaje. Do
pfijm{ jsem zahrnula prijmy za mé sluzby a koordinace a do vydajd jsem zahrnula na

konci prvniho roku: nakup ojetého automobilu v pofizovaci cené 80 000 K&, nakup

tiskarny, notebooku, vybaveni agentury a telefonu, webové stranky, vydaje na
marketing, kancelarské potfeby, poplatky za telefon a internet, vydaje na PHM, vydaje

s Udrzbou automobilu, zajisténi povinného ruceni automobilu, nakup dalniéni
znamky, ostatni ndklady a v neposledni fadé také zdravotni a socialni pojisténi a dan.
Na konci 3. roku jsem do tohoto vykazu pfidala do vydajd odmeénu za vypomoc na

svatbéch v hodnoté 45 000 K¢ (3000 K&/za svatbu).
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Rozhodla jsem se, Ze zisk z prvniho roku si nechdm vyplatit vdruhém roce v hodnoté

46 563 K¢ a na konci tfetiho roku si necham vyplatit ¢ast kumulovaného zisku

v hodnoté 100 000 K¢ a zbytek ponechdm ve vlastnim kapitélu.

Vykaz cashflow (v K¢) - 1.1.2018-31.12.2020
Pocatecni stav PP 100 000 86 563 201 185
Pfijmy za sluzby (10000 K¢/svatba) 0 100 000 0 120 000 0 150 000
PFijmy z agenturnich poplatkd 0 100 000 0 120 000 0 150 000
Ptijmy z koordinaci 0 100 000 0 120 000 0 150 000
Vydaje na telefon a internet 0 7 200 0 7 200 0 7 200
Zalohy na spotfebu energii 0 65 000 0 65 000 0 65 000
Nakup automobilu 0 80 000 0 0 0 0
Nakup vybaveni agentury 0 12 000 0 0 0 0
Nakup tiskarny 0 4 000 0 0 0 0
Nakup telefonu 0 5000 0 0 0 0
Nakup notebooku 0 10 000 0 0 0 0
Nakup webovych stranek a
domény 0 30 000 0 0 0 0
Vydaje na svatebni veletrh 0 10 000 0 10 000 0 10 000
Vydaje na drobnou propagaci 0 5000 0 7 000 0 7 000
Zdravotni pojisténi zalohy (na rok) 0 24 288 0 24 288 0 24 288
Socialni pojisténi zalohy (na rok) 0 10512 0 10512 0 10512
Odména pro vypomoc 0 0 0 0 0 45 000
Vydaje PHM 0 30720 0 38 400 0 46 080
Udrzba automobilu 0 3000 0 3000 0 3 000
Povinné ruceni 0 2 000 0 2 000 0 2 000
Dalni¢ni znamka 0 1500 0 1500 0 1500
Ostatni drobné nakl. - vedeni BU,
aj. 0 5000 0 5000 0 5000
Dan z pFijm 0 8217 0 24915 0 30513

Vyplata odmény 0 0 46 563 100000
Konecny stav PP po vyplaté
odmény 0 86 563 201 185 0 294 092

Tabulka 5: Vykaz Cashflow za obdobi 1.1.2018-31.12.2020

Pozn. PP = penézni prostredky



3.6 Analyza rizik

Nejvétsirizika vidim v nedostate¢ném marketingu a pfi vytvoreni malo zndmého
jména firmy. Je dllezité, aby byli klienti spokojeni a byly na mou firmu kladné
recenze, protoze v pfipadé negativnich recenzi a stiznosti by si potencidlnf klienti
nemuseli vybrat moji firmu. Pfi Spatném, anebo Zadném marketingu bych nebyla
schopna ziskat potencidlni klienty, proto je nutné, abych firmu propagovala na
socialnich sitich a veletrhu svateb. Je ddlezité mit funkcni a prehledné webové
stranky, pomoci kterych klienti zjisti prvotni informace o zafizeni svatebniho pfes nasi
agenturu.

Dllezité z hlediska propagace a marketingu je dllezité se Ucastnit svatebnich
veletrhd, protoZe na svatebni veletrhy chodi velké mnoZstvi potencialnich klient a
mohu jim nabidnout své sluzby, vyplnit si s nimi dotaznik a nabidnout jim osobni
schiizku, kde bychom si ohledné& spolupréce Ffekli vice. U¢ast na svatebnim veletrhu a
prondjem mista pro vystavovani stoji cca 10 000 K¢. Na svatebnich veletrzich se da
ziskat mnoho novych kontaktd, tedy dodavateld, kterych bych mohla pfi pldnovani
svatebnich dnd klientGm vyuzit jejich sluzby. po Je pro mé ddlezité, aby si klienti
mohli vybrat z vétsiho mnozstvi dodavatell a podivat se na jejich prace. Takze

z hlediska rizika je ddlezité mit kvalitni, spolehlivé, a cenové a terminové dostupné
dodavatele.

Velkym rizikem je pro mé také konkurence. Je tedy dUlezité nabizet klientdm
vyhodné nabidky, kvalitni dodavatele a pocit jistoty a dobre vykonané prace.
Klient@im bych méla pomoci od predsvatebniho stresu a Usporou jejich ¢asu.

3.7 Vyhodnoceni projektu

Dle finan¢niho planu se vyplati tento podnik svatebni agentury rozjet. ProtoZe jiz

v prvnim roce by byla tato firma ziskova, protoZe pocatecni ndklady nejsou tak
vysoké, nevynaklddala bych prostfedky do nakupu budovy i prondjmu prostor.
Pfedpoklddam, ze do dalsich let by mél pocet svateb vzristat (v prvnim roce
pfedpokladdm 10 svateb, v druhém roce 12 svateb a ve tfetim roce 15 svateb).
Predpokladdam i narlst trzeb, ale mohou se mi zvysit i ndklady, protoze mam v planu
do dalsich let prijmout posilu ve formé 1 az 2 pracovnik{ na zZivhostenské opravnéni
ktefi by mi pomahali s chodem agentury a pldnovanim svateb. Dle vykazd mizeme
vidét, Ze jiz v prvnim roce podnikani by firma mél mit Cisty zisk 46 563 K& Pocet
uskutecnénych svateb by kazdym rokem mél vzrlstat, protoZe prijmy obyvatelstva
rostou, lidé se zalinaji vracet zpatky do trendu v uskutecrnovani svateb, pocet svateb
kazdym rokem roste, potencialni klienti nemaji tolik Casu pro planovani svatby, tak ho
pfenechaji na svatebniagenture. V budoucnu médm v planu prezentovat svatebni
agenturu na svatebnich veletrzich, kde je vysokd Sance Uspéchu, protoze z hlediska
marketingu oslovim cilovou skupinu, kterou potrebuji a nabidku jim své sluzby. Je
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ddlezité, abych firmu propagovala na socialnich sitich a méla prehledné webové
stranky, které jsou také dllezitym faktorem Uspéchu. Dalsim moznym faktorem
Uspéchu jsou kladné recenze od klient(, které by mohly presvéddit potencionaini
klienty k vyuziti mych sluzeb.

Do dalSich let médm v pladnu rozsifit svou ¢innost o pofadani firemnich akci,
teambuilding(, oslav, détskych dni a dalsich akci, protoZze poréddani svateb je
prevazné sezonni zalezitost (nejvice se svateb se uskutedni v mésicich duben-fijen),
proto si myslim, Ze by bylo vhodné rozsifit ¢innost, kterd by mi poskytla moznost
dosahnout vyssiho zisku.

4. Porovnanirozpoctl svateb

V druhé ¢asti mé prace jsem se vénovala pfipravou a porovnavanim rozpoctd svateb
pri zafizovani svatby po vlastni ose a prfes agenturu. Vyuzila jsem svych poznatk{ pfi
zafizovani svateb ve svatebni agenture. Pfi tvofeni rozpoctl jsem se drzela stejnych
dodavatell stejnych sluZzeb, aby bylo mozné tyto rozpoclty porovnavat mezi sebou.
Vybrala jsem si 2 varianty svateb: Prvni varianta je mensi svatba pro 50 osob véetné
hostiny a kompletni zafizeni sluzeb. Druha varianta je velka svatba pro 100 osob
vCetné hostiny a kompletni zafizeni sluZzeb. Do ¢astek v nasledujicich tabulkach
nejsou zahrnuty poplatky Uraddm apod., které plati klienti pfi Zddosti o snatek. Tyto
rozpocty jsou vytvoreny na zakladé individudlinich poZadavkd, pracovala jsem

s prdmérnymi ¢astkami od rliznych dodavatell. Dodavatele jsem poptala a zjistila
jsem ceny zajisténi sluzeb viz tabulky nize.

41



Svatebni rozpocet pro 50 osob — zajisténi sluzeb po vlastni ose a svatebni agenturou

Po vlastni

Sluzby (v K&) ose Agentura | Agentura zajisti

svatebni misto, hostinu, svatebni menu, komunikaci
Hostina 30000 25 000 | se svatebn/m mistem

napoje a moznosti ndpojového listku, komunikace s
Piti 20 000 17 000 | persondlem
. pUjceni ¢i koupé svatebnich satl a doplnikd,
Saty 10 000 8 000 | zprostfedkovéni slevy

pUjceni ¢i koupé obleku a doplnkd, zprostfedkovani
Oblek 6 000 5 000 | slevy

zajisténi koupé a slevy u vybraného dodavatele,
Prsteny 20 000 18 000 | prsteny jsou vybrény na prani

vybereme dle pfani klienta, nechdme uvazat a
Kvétinovy servis 15 000 13 000 | naaranZovat

vybereme dle pfani klienta, vyzdobu nakoupime,
Vyzdoba 15 000 10 000 | pronajmeme a nazdobime svatebni misto
Vizazista, kadernik 5500 4 500 | zafizeni kadeFnice a vizazistky véetné zkousek

klientdm zasleme navrhy, klienti si vyberou, vyvazky
Vyvazky 500 450 | nechdme usit na pfani

grafik nam vytvofi ndvrh na prani klienta, a nasledné

nechame ve stejném fontu vytvofit jmenovky,
Oznadmeni 3000 2 500 | program, menu,, ..

zajisténi fotografa dle pranf klienta, komunikace s
Fotograf 15 000 13 500 | fotografem

zajisténi kameramana dle pfani klienta, komunikace
Kamera 20 000 18 000 | s kameramanem
Hudba-dj 10 000 9 000 | zajisténi DJ dle prani klienta, komunikace s DJ

zajisténi zivé kapely dle prani klienta, komunikace s
Kapela 25 000 22 000 | kapelou

klientdm pripravim navrhy, zvolime spole¢né

vhodny druh zédbavy, zajisténi i prondjem dané
Zabava 3 000 2 500 | z&bavy

zvolime vhodnou cukrarnu, nechdme pfipravit

ochutnavku, zajistim dort, zajistime dopravu na
Dort 6 000 5 000 | misto, komunikace

zvolime vhodnou cukrarnu, nechdme pfipravit

ochutnavku, zajistim mini dezerty, zajistime
Sweet bar 5 000 4 000 | dopravu na misto, komunikace

zajistime nakup foto stény, prondjem polaroidu a
Foto sténa 4 000 3 000 | rekvizit, ndkup fotoknihy na prani

Zpracovani zasedaciho porddku, harmonogramu,

; komunikace s dodavateli, zaplaceni zaloh,
Agenturni komunikace s klienty, zpracovan{ rozpo&tl a
poplatky X 20 000 | smlouvy

Koordinace svatebniho dne, pomoc s pfipravou
nevésty a Zenicha, vyzdoba svatebniho a obfadniho
Koordinace X 10 000 | mista
CELKEM 213 000| 210450

Tabulka 6: Svatebni rozpocty pro 50 osob

Zvolila jsem si svatebni variantu pro 50 osob, posoudila jsem ji z hlediska zafizeni
sluzeb po vlastni ose (potencidlni klienti si zafidi svatbu sami) a zafizeni sluzeb pres
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svatebni agenturu. Zjistila jsem, ze se vyplati si svatbu nechat zafidit svatebni
agenturou, protoZe klienty to vyjde levné&ji, nemaji s usporadanim svatebniho dne
tolik starosti a stresu, usetfi ndm to ¢as, protoze pldnovani svatby zabere spoustu
¢asu.

Nejdrazsi polozky svatebnich rozpoctl jsou: hostina a pfipadny pronajem svatebniho
mista, konzumace ndpojd, prsteny, kameramani, fotografové, kvétinovy servis,
svatebni Saty a svatebni oblek. V rozpoctech jsou i poloZky, které nejsou dllezité pro
kazdou svatbu. Polozky si voli kazdy par podle svych preferenci, ale polozky, které by
na svatbach neméli postradat jsou: svatebni dort, kvétiny, prsteny, Saty, svatebni
ozndmeni, fotograf, hudba (DJ nebo Ziva kapela), vyvazky s myrtou nebo bez. Z vyse
uvedenych rozpoctd (tabulka 12.) je vidét, Ze zafizeni svatby pfes svatebni agenturu
vyjde levnéji, a to i pfes agenturni poplatky vy vysi 20 000K¢, v tomto pfipadé to
vychazi konkrétné o 2550 K¢ levnéji, dokonce maji klienti jiz v této cené zahrnutou
koordinaci svatebniho dne v cené: 10 000 K¢.
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Zafizeni svatby pro 100 osob po vlastni ose a pres svatebni agenturu

Po vlastni

Sluzby (v K&) ose Agentura | Agentura zajisti

svatebni misto, hostinu, svatebni menu, komunikaci se
Hostina 60 000 50 000 svatebnim mistem

napoje a moznosti ndpojového listku, komunikace s
Piti 40 000 34000 persondlem
. pUjceni ¢i koupé svatebnich Satl a doplnkd,
Saty 10000 8 000 zprostfedkovéni slevy

pUjceni ¢i koupé obleku a doplnkd, zprostfedkovani
Oblek 6000 5000 slevy

zajisténi koupé a slevy u vybraného dodavatele, prsteny
Prsteny 20 000 18 000 jsou vybrany na prani

vybereme dle prani klienta, nechdme uvéazat a
Kvétinovy servis 20 000 17000 13aranzovat

vybereme dle pfani klienta, vyzdobu nakoupime,

. 18 000 15 000 oo . . o
Vyzdoba zajistime prondjem nazdobime svatebni misto
Vizdzista, kadernik 5500 4 500 | zatizeni kadeinice a vizéZistky vEetn& zkouek

klientdm zasleme navrhy, klienti si vyberou, vyvazky
Vyvazky 1000 /00| fechéme usit na prani
grafik ndm vytvofi ndvrh na prani klienta, a nasledné
) . 4 000 3 500 | nechdme ve stejném fontu vytvofit jmenovky, program,
Oznameni menu
zajisténi fotografa dle prani klienta, komunikace s
Fotograf 15000 13500 fotografem
zajisténi kameramana dle prani klienta, komunikace s
Kamera 20 000 18 000 kameramanem
Hudba-DJ 10 000 9 000 | zajigténi DJ dle pFani klienta, komunikace s DJ
zajisténi zivé kapely dle prani klienta, komunikace s
Kapela 25 000 22000 kapelou
klientdm pripravim navrhy, zvolime vhodny druh
. 4 000 3500 ", M .
Zabava z&bavy, zajisténi & prondjem dané zdbavy
zvolime vhodnou cukrarnu, nechdme pfipravit
8 000 7 000 | ochutnavku, zajistime dort, zajistime dopravu na misto,
Dort komunikace
zvolime vhodnou cukrarnu, nechdme pfipravit
6 000 5 000 | ochutnavku, zajistime mini dezerty, zajistime dopravu
Sweet bar na misto, komunikace
. 4 zajistime nakup foto stény, prondjem polaroidu a
Foto sténa 5000 000 rekvizit, ndkup fotoknihy na prani
; Zpracovani zasedaciho porddku, harmonogramu,
Agenturni 20 000 | komunikace s dodavateli, zaplaceni zdloh, komunikace s
poplatky X klientem, zpracovéni rozpo&td a smlouvy
Koordinace svatebniho dne, pomoc s pfipravou nevésty
Koordinace X 10 000 | a enicha, vyzdoba svatebniho a obfadniho mista
CELKEM 277 500| 267 700

Tabulka 7: Svatebni rozpocty pro 100 osob

Zvolila jsem si svatebni variantu pro 100 osob, posoudila jsem ji z hlediska zafizeni
sluzeb po vlastni ose (potencidlni klienti si zafidi svatbu sami) a zafizenf sluzeb pfes
svatebni agenturu. Zjistila jsem, Ze se vyplati si svatbu nechat zafidit svatebni
agenturou, protoze klienty to vyjde levnéji, nemaji s usporddanim svatebniho dne
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tolik starosti a stresu, uSetfi ndm to ¢as, protoze pldnovani svatby zabere spoustu
¢asu.

Z vy$e uvedenych rozpoctd (viz tabulka 13) je vidét, Ze zafizeni svatby pfes svatebni
agenturu vyjde levnéji, a to i pres agenturni poplatky ve vysi 20 000 K¢&, v tomto
pfipadé to vychazi konkrétné o 9800 K¢ levnéji, dokonce maji klienti jiz v této cené
zahrnutou koordinaci svatebniho dne v cené: 10 000 K¢.

Nejdrazsi polozky svatebnich rozpoctl jsou: hostina a pripadny prondjem svatebniho
mista, konzumace ndpojd, prsteny, kameramani, fotografové, kvétinovy servis,
svatebni Saty a svatebni oblek. V rozpoctech jsou i poloZky, které nejsou dllezité pro
kazdou svatbu. Polozky si voli kazdy par podle svych preferenci, ale polozky, které by
na svatbach neméli postradat jsou: svatebni dort, kvétiny, prsteny, sSaty, svatebni
oznadmeni, fotograf, hudba (DJ nebo zZiva kapela), vyvazky s myrtou nebo bez. Pri
porovnani svatebnich rozpoctl pro 50 a 100 osob jsem zjistila, Ze se cenové lisi
polozky: Hostina a ndpoje, kvétinovy servis, vyzdoba, vyvazky, oznameni, svatebni
dort, sweetbar. Tyto poloZky se lisi z d@vodu navyseni poctu osob na svatbé, jiné
polozky se u stejnych dodavatell neméni, protoZze nejsou zavislé na poctu osob.

Vyhody pfi zafizeni svatby pfes svatebni agenturu

- Uspora ¢asu

- Uspora financf

- Uspora stresovych situacf

- Agentura nese zodpovédnost

- VSichni si uziji svatebni den, protoze pfibuzni nemusi pomahat (jsou na misté
koordinatorky)

Nevyhody pfi zafizeni svatby pfes svatebni agenturu

- Zdlouhavé komunikace s agenturou

- Nemusi byt vSe podle predstav klientd

- Je moznost, ze se néco pokazi (napt. dodavatel nedorazi)
- Zprostfedkovana komunikace — moznost ztraty informaci
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5. Zaveér

Bakalarska prace se zabyva zpracovdanim podnikatelského planu pro zalozeni
svatebni agentury blizko hlavniho mé&sta Prahy. KaZdoro¢né& prob&hne v Ceské
republice vice nez 50 000 svateb a jejich pocet kazdym rokem roste. Pri¢inou rdstu je
narlst prfijm0 obyvatel, o snatky se zvySuje zdjem v porovnani s poslednimi
dekddami a uskutecrovani snatk( se vraci zpatky do mody.

O sluzby agentury mivaji zajem spiSe mladi lidé, ktefi jsou natolik vytizeni, ze nemaji
dostatek ¢asu na uspotfadani svatebniho dne, ale také chtéji mit dokonalou vysnénou
svatbu. Svatebni agentura pomoci svatebni koordinace a predsvatebnich sluzeb
zaridi hladky pribéh svatebniho dne.

V teoretické ¢asti bakalarské prace jsem se zabyvala zpracovanim vsech dUlezitych
vychodisek podstatnych pro zacinajici podnikatele, zpracovani podnikatelského
planu, zalozeni podniku apod. Teoretické poznatky jsem vyuzila jako podklady pro
zpracovani praktické ¢asti.

V praktické ¢asti jsem se zabyvala vytvorenim stru¢ného business planu na 3 roky pfi
zalozeni svatebni agentury. Nejprve jsem analyzovala konkurenci, kde jsem zjistila, Ze
konkurence v této oblasti je vysokd, protoze vétSina svatebnich agentur zafizuje
kompletni ¢i ¢aste&né zafizeni a koordinaci svatby, a tudiz rozhodnuti, jakou si
potenciondlni klienti zvoli agenturu je jen na jejich uvazeni. Je tedy ddlezité, aby
svatebni agentura méla prehledné webové stranky, Gty a propagaci na socialnich
sitich a flexibilné komunikovala s potencidlnimi klienty. Pro svatebni agenturu je také
dilezZité se Ucastnit svatebnich veletrzich, kde se zvysi povédomi o firmé a je vysoka
Sance ziskat potencionalni klienty pravé tam. Dale jsem se zabyvala analyzou
dodavatell, kde pro zacatek pocitdam u kazdé sluzby s 5 dodavateli a postupem ¢asu
mam v planu spolupracovat s vice dodavateli, abych byla schopna klientdm
nabidnout dodavatele i sluZzby pfesné podle jejich individudlniho pozadavku.
Vyznamnou ¢asti business planu je dllezity finanéni plén, kde jsem se vénovala
vykazlm, a to konkrétné: rozvahdm, vykazlm zisk{ a ztrat a vykazu cashflow. Pfi
tvorbé a vypoctech ve vySe uvedenych vykazech jsem zjistila, Ze firma by se jiZ po
prvnim roce podnikani méla nachéazet v zisku, a tudiz by se vyplatilo tuto firmu rozjet
v tfiletém obdobi a v dalsich 2 letech pak rozsifit o 1-2 pracovniky, aby firma byla
schopna pokryt prfipadny nardst klient(. Pro prvni rok podnikdni o¢ekavédm, Ze se
uskutecni 10 svateb pfes moji firmu koordinované mnou. V ndsledujicich letech
pocitdm s narlstem svateb a tim padem i s vyssimi zisky pfi peclivé kontrole nakladd.
V prvnim roce by se méla firma nachdzet v zisku 46 563 K&, v druhém roce 141 185 K¢
a ve tfetim roce 172 907 K¢. JelikoZ je konani svateb prevazné sezdnni zalezitost, tak
premysliim do dalsich let rozsifit podnikdni o zajistovani dalsich souvisejicich sluzeb:
firemnich akci, teambuildingd, oslav, détskych dnf apod. Pfedpokldddm, zZe rozsiteni
podnikani by mohlo nastat ve 4. az 5. roce podnikani.
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V druhé ¢asti praktické ¢asti jsem se zabyvala porovnanim rozpoctl 2 svatebnich
variant, a to konkrétné: usporadani svatebniho dne pro 50 a 100 osob pfi zafizeni
svatby po vlastni ose i pres jejich svatebni agenturu. U kazdé sluzby jsem poptala
par dodavatel(, kde jsem zjistila ceny sluZeb a nasledné je mohla zanést do tabulek
pro porovnani konkrétnich polozek. Zjistila jsem, Ze se vyplati si nechat zafidit svatbu
pres dobrou svatebni agenturu, protoZe to novomanzeldm usetri penize, ¢as a nervy
s pripravami svatby. Doporucuji tedy lidem, aby vyuzili sluzeb dobrych svatebnich
agentur s dobrymi referencemi a nechali si poradit pfi planovani svatby, aby bylo vse
dle jejich predstav. Uskutecnéni svatby pres svatebni agenturu mize mit ale i nékolik
nevyhod a to: sluzby nemusi byt podle predstav klienta, agentura nemusi spolehlivé
komunikovat, drahé sluzby, aj.

Za hlavni vysledky své prace povazuji:

1/ Svatebni agentura, které jsem zpracovavala business plan by se méla nachéazet
v zisku jiz prvni rok. Pfedpokladala jsem zisk az po druhém roce podnikani.

2/ Firma by se méla ve zkoumaném obdobi 3. let nachazet v zisku, a to konkrétné: v 1.
roce 46 563 K¢, v 2. roce 141 186 K¢, ve 3. roce 172 907 K¢.

3/ Fiktivni podnik agentury se vyplati dle financniho planu zalozit, predpokladam, ze
podnik bude i v nasledujicich letech prosperovat

4/ Pokud bude mit podnik propagaci pomoci svatebnich veletrh(, webovych stranek
a socialnich siti, tak bude podnik konkurenceschopny.

5/ Vyplati se rozjet podnik v této oblasti zaloZeny 1 osobou, v dalsich letech vyuzit
pomoc dalsi osoby, ale jen na Zivnostenské opravnéni, protoze pokud bych méla
smluvné sjednaného zamé&stnance, tak bych musela vynaloZzit financni prostfedky na
mzdu, socialni a zdravotni pojisténi, aj. V této oblasti shleddvam vyhodnéjsi
spolupraci na bazi fakturace sluzeb Zivnostenskym opravnéni.

6/ V dalSich letech podnikani by bylo vhodné rozsifit ¢innost podnikdni o pofadani
spolecenskych akci, firemnich vecirkd, teambuildingl, protoZze porddani svateb je
pfevazné sezonni zalezitosti.
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