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ABSTRAKT

Tato diplomova prace se zabyva projektem zalozeni svatebniho salonu ve Zlin€. Prace je
rozdélena do dvou ¢asti. V teoretické Casti jsou vymezeny klicové pojmy z oblasti podni-
kani, sestaveni podnikatelského planu a také vymezeni sluzeb. V praktické casti je nejdiive
sestavena analyza trhu, kterd obsahuje PEST analyzu, Porterovu analyzu péti konkurenc-
nich sil, SWOT analyzu a v neposledni fad¢ vyhodnoceni dotaznikového Setfeni. Na zakla-
d¢ analyzy trhu je dale sestaven projekt zalozeni svatebniho salonu, jehoz soucasti je po-
slani, vize, cile projektu, potom marketingovy mix, zakladatelsky rozpocet a finan¢ni plan.
Zaveérecna kapitoly pak hodnoti projekt z hlediska casu a moznych rizik, které mohou

v prube&hu podnikani nastat.

Kli¢ova slova: podnikdni, podnikatelsky plan, svatebni salon, svatebni Saty.

ABSTRACT

This thesis 1s focused on project of establishment of a bridal salon in Zlin. This work is
divided into two parts. In theoretical part there are identified the key theoretical knowlege
of business, compilation of business plan and also definition of services. In practical part
the analysis of market is set up at first, it consists of PEST analysis, Porter ’s five forces
analysis, swot analysis and evaluation of survey last but not least. Based on analysis of
market the project of establishment of bridal salon is set up. Its part is mission, vision and
the goals of project, marketing mix, founding budget and financial plan. The final chapter

evaluates project based on time analysis and risk analysis, which can comes in business.

Keywords: business, business plan, bridal salon, wedding dress.



,»V podnikani nemtzete ¢ekat, az bourka ptejde, je nutné naucit se tancit v desti.*
Steve Jobs
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UvVOD

Kazdy den vznikaji nové podniky, jejichz zakladatelé chtéji uspét ve velmi silném konku-
rencnim prostiedi. Diivodl pro¢ zacit podnikat je spousta. Touha byt sdm svym panem a
rozhodovat si o pracovni dobé€, pracovni naplni, vykonu a ohodnoceni dava ¢loveku jistou

svobodu. Ovsem s podnikdnim se vaze i velké riziko netispéchu. A s tim je tfeba pocitat.

Nez ¢lovek zahdji podnikani, tak si musi spoustu véci rozmyslet. Musi védét, v ¢em se jeho
podnik bude odliSovat, pro¢ zakaznici piijdou pravé k nému. Protoze bez zakaznikl se
neobejde zadny podnik. Je potieba vytvofit prosttedi, do kterého se budou zakaznici radi
vracet, nabidnout sluzbu, kterou budou chtit znovu, koupit si vyrobek, se kterym budou

spokojeni.

Pro podnik je dilezité, aby se postupné rozvijel, nelze stagnovat na misté a cekat, ze to

donekonec¢na bude fungovat. Udrzovat tempo s dobou je nezbytné.

Autorka si téma diplomové prace zvolila pfedevs§im proto, ze skute¢né chce podnikéni za-
lozit. NejvyznamnéjSim faktorem je pro ni mySlenka seberealizace, d€lat praci, ktera ji

bude bavit, chodit do prace s ismévem na rtech a rozvijet néco, co bude jeji.

V teoretické casti diplomové prace budou vysvétleny pojmy z oblasti podnikani, dale bude
predstavena struktura podnikatelského planu, financovani podniku, strategie a pravni for-

my podnikani.

Prakticka ¢ast bude zaméfena na analyzu trhu, ve které se autorka zaméti na PEST analy-
zu, Porterovu analyzu péti konkurencnich sil a SWOT analyzu. Soucasti praktické casti
bude i1 dotaznikové Setfeni, které ma poskytnout informace o tom, jaky je zajem ve Zlin-
ském kraji o pij¢ovani svatebnich Satli a jaky obnos penéz jsou zédkaznice ochotny zaplatit
za tuto sluzbu.

Nedilnou a velmi vyznamnou ¢asti diplomové prace bude kapitola projekt zalozeni svateb-

niho salonu, kde bude podrobné pifedstaven podnik, jeho vize, marketingovy mix, dale fi-

nancovani podniku, plan trzeb, ndkladl a hospodatského vysledku.

Posledni kapitola bude pojednavat o ¢asové a rizikové analyze jakoZto zavérecného zhod-

noceni pfedstavovaného podnikatelského planu.
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CILE A METODY PRACE

Hlavnim cilem diplomové prace je sestavit projekt zaloZeni svatebniho salonu ve Zling.

Aby byl tento cil splnén, je potieba definovat také dil¢i cile.

Cilem teoretické casti diplomové prace bude provést prizkum literdrnich prameni a zpra-
covat teoretickd vychodiska pro zpracovani ndvrhu podnikatelského planu. Soucasti teore-

tické Casti je 1 definovani pojmu sluzby a marketingového mixu sluzeb.

Dil¢im cilem praktické ¢asti je analyzovat trh se svatebnimi salony ve Zlinském kraji, pta-
ni potenciondlnich zakaznic a dale vymezit okolnosti a faktory, které ovliviiuji nebo by
mohly ovlivnit svatebni salon autorky diplomové prace. Po splnéni tohoto dil¢iho cile bude
mozné vytvorit projektové feSeni na zaloZeni svatebniho salonu ve Zlin€ a splnit tak hlavni
cil diplomové prace. PfedevSim pfedstavit nabizené sluzby, stanovit plan trzeb a ndkladl a
s tim 1 hospodaiského vysledku. Déle také vymezit rizika, kterd se k podnikani vazou a

stanovit ¢asovy plan podniku.

Teoreticka ¢ast diplomové prace bude zpracovana pomoci kritické literarni reSersSe, pomoci
niz budou definovany rizné pohledy na pojmy souvisejici s podnikanim a zpracovéna teo-

retickd vychodiska pro navrh podnikatelského planu.

V praktické casti bude pouzita metoda PEST, Porterova analyza péti konkurencnich sil,
silné a slabé stranky budou definovany na zakladé¢ SWOT analyzy. Soucésti praktické casti
bude i dotaznikové Setfeni, které ptinese blizs§i pohled na z4jem zakaznic o nabizené sluz-
by. Pii sestavovani projektu zaloZeni svatebniho salonu budou pouZity poznatky z analyz

provedenych v praktické ¢asti.

V kapitole ¢asova analyza bude pfedstaven harmonogram projektu spolu se stanovenim
nejkrat§i mozné doby na zaloZeni podniku pomoci programu QM for Windows. Déle bude
provedena analyza rizik, jejimz cilem bude definovat, které redlné hrozby se pfimo vazou

k predstavovanému podniku.
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I. TEORETICKA CAST
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1 VYMEZENI ZAKLADNICH POJMU PODNIKANI

K podnikani se vaze mnoho pojmi a tato kapitola ma za cil je vysvétlit.

1.1 Podnikani

Podnikéni je ¢innost, kterd neni vykonavana vylu¢né podnikatelskymi subjekty, ale je za-
loZena na vyuzivani poznatkl a zkuSenosti kazdého pracovnika pii hledani na otazky jako
jsou napftiklad: jaké produkty se na trhu nejlépe uplatni, jak vyuZzit potencialni zdroje, jak

ziskat a udrzet zadkaznika. (Majdichova a Neumannova, 2014, s. 17)

Dalsi definici podnikani predkladaji autofi Martinovi¢ova, Kone¢ny a Vaviina (2014, s.
10), kteti podnikani definuji jako samostatnou, soustavnou, dlouhodob¢ udrzitelnou vydé-
le¢nou cCinnost konanou na vlastni zodpovédnost s cilem zhodnotit investovany kapital
vlastnikii, uspokojit potieby zdkaznikl, zaméstnancti a dal§ich zajmovych skupin, které

jsou spojeny s podnikem.

1.2 Podnikatel

Podnikatel je podle nového obcanského zakona osoba, kterd samostatné vykonava na

vlastni uéet a odpovédnost vyd&leénou &innost za uéelem dosazeni zisku. (Cesko, 2012)

V praxi se dale pouzivaji pojmy manaZer a leader. ManaZer vykonava jednu nebo vice fi-
dicich funkci jako je napiiklad planovani a organizovani. Leader je tvlircem a nositelem
strategie a vize podniku. Leader umi ziskavat a motivovat zaméstnance pro plnéni podni-

kovych cild. (Siman a Petera, 2010, s. 2)

Podle Simana a Petery (2010, s. 13) by mé&l podnikatel vykazovat zejména rysy, kterymi

jsou:

e Odpovédnost - podnikatel by mél mit na paméti, ze musi hradit své zavazky, plnit

sveé povinnosti ke statu, zaméstnanctiim 1 odbératellim a firemnim partnertim.
e Iniciativnost- podnikatel by mél inovovat své produkty a sluzby.
e Vytrvalost- rozhodnuti vykonand dnes se projevuji mnohdy az v budoucnosti.

e Ochota a schopnost podstoupit podnikatelské riziko- pocitat s rizikem a snazit se ho

minimalizovat.
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e Inteligence- kapacita zpracovani informaci, formalné-logické mysleni a schopnost

usudku.
e Komunika¢ni dovednosti - zejména asertivni jednani.
e Manazerské dovednosti-planovani, organizovani, kontrola ¢innosti.

Veber a Srpova (2012, s. 55) piidavaji ke klicovym vlastnostem podnikatele jest¢ motivaci.
Podnikatel musi byt pohdnén vili a vnitinimi podnéty, aby dosahl svého cile. Protoze bez
motivace byt uspésny, nepomohou podnikateli k uspéchu ani znalosti, ani zdroje podnika-
ni.

Abrams (2014, s. 13) mezi osobni cile podnikatele fadi kontrolu, vyzvu, kreativitu a peni-
ze. Kontrolou se mysli to, ze si podnikatel musi uvédomit, jak moc chce ovladat podnikani,
jak je ochotny sdilet autoritu atd. Podnikani s sebou nese rizika a ¢lovek, ktery chce podni-
kat, musi mit rdd vyzvy, protoZe spousté bude celit. Kreativita je dilezita, podnikani nese

jistou znacku podnikatele. Osobni finan¢ni cile mohou mit velky dopad na celé podnikani.

1.3 Podnik

Podnik se da charakterizovat mnoha definicemi. V ptipad¢ nejobecnéjsi definice je podnik

chépan jako subjekt, ve kterém se vstupy méni na vystupy.
Ke vSeobecnym znaklim podniku patii:

o Kombinace vyrobnich faktor- o podniku mluvime pouze v piipade, Ze se v ném

faktory kombinuji ucelné.

e Princip hospodarnosti- hospodarnosti je dosaZzeno pomoci maximalizace vystupu,

minimalizace vstupu nebo optimalizaci vztahu mezi vstupy a vystupy.
e Princip finan¢ni rovnovahy- tim je mysleno plnit své platebni povinnosti.
(Srpova a Rehot, 2010, s. 35-36)

Podnik také disponuje specifickymi znaky a témi jsou princip soukromého vlastnictvi,
princip autonomie (je vyjadienim svobody a nezavislosti podnikatelské ¢innosti) a princip

ziskovosti jakozto hlavniho motivu podnikani. (Majdichovéa a Neumannova, 2014 s. 24)
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1.3.1 Zakladni ¢innosti podniku

Mezi zékladni ¢innosti podniku patii ¢innost financ¢ni, investi¢ni, vyrobni, zasobovaci,

prodejni, personalni a spravni.

Do finan¢ni Cinnosti patfi zejména obstaravani financnich prostfedkii a nakladani
s kapitadlem. Investi¢ni ¢innost je spojena se zajisténim dlouhodobého majetku, ktery zahr-
nuje jak pozemky, budovy a stroje, tak také dlouhodobé cenné papiry. Vyrobni ¢innost
predstavuje preménu vyrobnich faktorti na produkty. V podniku rozliSujeme vyrobu na
hlavni, vedlejsi, pfidruzenou, doplitkovou a pomocné procesy. Zasobovaci ¢innost jak uz
z nazvu vyplyva, zahrnuje procesy od nakupu materidlu az po dopravu vyrobku a sluzeb.
Prodejni ¢innost zahrnuje vyrobkovou politiku, stanoveni cen, prodej, propagaci apod. Per-
sondlni ¢innost je zastoupena veskerou ¢innosti spojenou se zaméstnanci. Sprava potom

zahrnuje ¢innosti od fizeni, organizaci az po pravni ¢innost. (Kocmanova, 2013, s. 9-10)

1.3.2 Cile podniku

Cil podniku je rozdilny podle toho, jak velky je podnik. Cilem vlastnika malé firmy je rist
hodnoty svého podniku, maximalizace zisku, ale dale to také mtizou byt cile jako byt svym

panem, mit trvalou préci, realizovat si sny z détstvi. (Synek, 2006, s. 61)
Pro stanovovani cilii by mélo platit pravidlo SMART:
S (specific)- cil by mél byt specificky- napt. ¢eho chceme na trhu dosdhnout
M(measurable)- cil by mél byt méfitelny- napt. zvednuti trzeb o 10 % v roce 2017
A (agred)- akceptovatelny- souhlasit s cilem museji vSichni, ktefi se na ném budou podilet
R (realistic) - redlny- cil musi byt dosazitelny
T (trackable) - sledovatelny- urc¢eni ¢asovych etap pro sledovani plnéni cile
(Jakubikova, 2008, s. 26)

Maximalizaci trzni hodnoty podniku je myslena maximalizace sou¢asné hodnoty podniku
prostfednictvim sumy oc¢ekdvanych budoucich ziskii diskontovanych pomoci vhodné dis-

kontni miry. (Majdiichovd a Neumannova, 2014, s. 54-55)

Maximalizace shareholder value neboli hodnoty vlastnikli je dosahovano prostfednictvim
rustu dividend, nebo rlstu trzni ceny akcie. Mezi ukazatele shareholder value jsou povazo-

vany MVA (market value added) neboli trhové orientovana piidana hodnota a EVA (eco-
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nomic value added) neboli ekonomickéd ptidand hodnota. (Majdiichovd a Neumannova,

2014, s. 54-55)

. MVA predstavuje priristek trzni hodnoty firmy, to je rozdil mezi castkou, kterou by akci-
onari a ostatni investori ziskali prodejem svych akcii a hodnotou, kterou do firmy viozi-

li. “(Majduchové a Neumannova, 2014, s. 55)

LEVA je rozdil mezi provoznim hospodarskym vysledkem (ziskem) podniku po zdaneni (

tzv. NOPAT ) a jeho naklady na kapital. “(Majduchova a Neumannova, 2014, s. 63)

EVA=NOPAT - C. WACC (1)

NOPAT = EBIT . (1-t) - C . WACC )

kde EBIT- provozni zisk pted zdanénim a uroky

t- mira zdanéni zisku

C- dlouhodobé investovany kapital

WACC- naklady na kapital vyjadiené diskontni mirou

(Majdichova a Neumannova, 2014, s. 63)

1.3.3 Okoli podniku

Podle Dvotacka a Sluncika (2012, s. 3) mizeme rozliSit faktory podnikového okoli na
vnéjsi a vnitini. Vnéjsi faktory pak dale mizeme rozélenit na mikrookoli a makrookoli.
Analyza vnitiniho okoli by podle téchto dvou autorii méla byt zaméfena na silné a slabé
stranky podniku ve vztahu ke konkurenci. Vnégj$i okoli podniku znamend, Ze je podnik
zaClenén do urcitého odvétvi, kde se nachdzeji prislusni konkurenti, dodavatelé a odbérate-

vvvvv

okoli.
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Faktory
podnikového
okoli
Vnéjsi Vnitrni
Mikrokoli Makrookoli

Obr. 1 Faktory podnikového okoli Dvoracek a Sluncik,2012, s. 3)

1.3.4 Zivotni cyklus podniku

V disledku trzni ekonomiky a neustalého konkuren¢niho boje vznikaji permanentné nové

podniky a jiné pro zménu zanikaji. Fazi zivota podniku je n¢kolik:

e Zalozeni podniku- zahrnuje ¢innosti od sestaveni podnikatelského planu az po zis-
kani kapitalu k zaloZeni podniku a rozbéhnuti Zivota podniku. (Martinovi¢ova, Ko-

necny a Vavfina, 2014, s. 17-18)

e Riist podniku- je faze, pifi niz se rozSifuje nejenom objem prodeje, ale také rostou
trzby. Rust podniku musi byt podpofen také riistem inovaci a motivaci zaméstnan-

cl. (Martinovic¢ova, Kone¢ny a Vaviina, 2014, s. 17-18)

e Stabilizace podniku- tato faze je charakteristickd tim, Ze podnik dosahl optimalni
velikosti na daném trhu. Investice se vétSinou rovnaji odpisim dlouhodobého ma-

jetku. (Martinovi¢ova, Kone¢ny a Vavfina, 2014, s. 17-18)

e Kirize podniku- krize podniku nastava pii neptiznivé situaci, kterou miZze byt napti-
klad pokles trzeb, ¢i hromadny odchod zaméstnanci. (MartinoviCova, Konecny a

Vaviina, 2014, s. 17-18)

e Zanik podniku
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1.3.5 Druhy podniki
Clenéni podnikt je mozné z mnoha hledisek. Zakon o uéetnictvi uvadi nasledujici &lenéni:
1. Mikro podniky

Do této kategorie patii podniky, které k rozvahovému dni neptekracuji alespon 2

z hrani¢nich hodnot:

e aktiva celkem 9 000 000 K¢,

e rocni thrn ¢istého obratu 18 000 000 K¢,

e primérny pocet zaméstnancl v prubéhu t¢etniho obdobi 10.
2. Malé podniky

Do této skupiny patii podniky, které¢ nejsou mikro podniky a k rozvahovému dni neptekra-

¢uji alespon 2 z uvedenych hrani¢nich hodnot:

e aktiva celkem 100 000 000 K¢,

e rocni thrn ¢istého obratu 200 000 000 K¢,

e primérny pocet zaméstnancl v prubéhu ticetniho obdobi 50.
3. Stredni podnik

Patii sem podniky, které nejsou mikro podniky a ani malé podniky a k rozvahovému dni

nepiekracuji alesponl 2 z uvedenych hrani¢nich hodnot:

e aktiva celkem 500 000 000 K¢,

e ro¢ni uhrn Cistého obratu 1 000 000 000 K¢,

e primérny pocet zaméstnancl v prubehu tcetniho obdobi 250.
4. Velky podnik

Do této skupiny patii G€etni jednotky, které k rozvahovému dni ptekracuji alesponi 2 hra-

ni¢ni hodnoty uvedené u stfedniho podniku.

(Cesko, 1991)
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2 PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatelsky plan je dokument v pisemné formé, ktery slouzi pro komplexni zhodnoceni
redlnosti a zivotaschopnosti podnikatelského napadu. Podnikatelsky plan by mél byt pie-
devsim inovativni, coZ znamend, ze podnikatel musi prokézat, ze pfinasi na trh néco nové-
ho a Ze se bude od svych konkurentl liSit. Dale by mél byt podnikatelsky plan logicky,
prehledny, pravdivy, realny a samoziejmé respektujici rizika. (Srpova a Rehot, 2010, s. 59-

60)

2.1 Druhy podnikatelskych planu
Podnikatelské plany mohou mit nékolik forem:

e Elevator pitch- je to velmi struény Ustni typ prezentace podnikatelského zdméru,
ktery mé& zaujmout investora, aby se chtél s podnikatelem sejit na dalsi schizce, kde

uz je predstaven podrobny vyklad podnikatelského zdméru.

e Executive summary- pisemné forma podnikatelského zaméru o rozsahu 1-2 strany
A4 predkladana investorim nebo bankam. Dulezitou informaci je, o jaky typ inves-

tice se jedna a kolik penéz podnikatel potiebuje.

e Zkraceny podnikatelsky zamér- je urcen pro podnikatele, kteti se obavaji prozradit
podstatu svého obchodniho tajemstvi. Tento plan nabizi uz komplexné&jsi pohled na
podnikéni.

e Plny podnikatelsky zamér- komplexni dokument pohybujici se v rozsahu 5-10

stran.

(ipodnikatel.cz, ©2011)

2.2 Struktura a naleZitosti podnikatelskych plani

V Ceské republice neexistuje v soudasné dobé zavazna pravni tprava, kterd by uréovala
strukturu podnikatelského planu. Uvedené struktury v literaturdch jsou pouze orientacni.
Kazdy podnikatel si mize strukturu podnikatelského planu piizptsobit sdm svym potie-

bam.
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2.2.1 Titulni strana a obsah

Titulni strana by méla obsahovat pfedevsim ndzev podniku, pokud uz existuje logo podni-
ku, tak 1 to je vitané, dale by zde ¢tenai mél najit informaci o autorovi celého dokumentu.
Je mozné také doplnit cile a v piipadé, ze je podnikatelsky plan podkladem pro rozhodova-
ni o investicnim Uvéru atd. tak je vhodné doplnit i seznam pouzitych zkratek, pfipadné
kontaktni informace na podnikatele a také seznam profesionalnich poradct, kteti dany plan
konzultovali. Za titulni stranou je vhodné doplnit obsah, ktery slouzi k vétsi prehlednosti.

(Korab a Reznakova, 2007, s. 74)

2.2.2  Uvod a shrnuti planu

V tvodu by podle Srpové (2011, s.15-16) mélo zaznit, komu je uren podnikatelsky plan,
jaky je rozsah, jaka je to verze planu- naptiklad 1.1., ve které nebudou konkrétni kapitoly
rozpracovany a ve verzi 1.2. uZ budou doplnény. Shrnuti by mélo navodit ve Ctenafi zve-
davost, tedy m¢l by struéné sdélit, jaké produkty bude podnik nabizet, pro¢ jsou konkrétni

produkty lepsi nez jiné, potieba cizich zdrojt apod.

2.2.3 Popis podnikatelské prilezitosti

Zde by mél autor podnikatelského planu zejména rozpracovat popis produktu, at’ uz se
jedna o novy vyrobek, ¢i je na trhu uz nabizen. Pfinosné je také uvést dopliujici nabidku
produktu. Je potteba se také zamétit na konkurenéni vyhodu a dokazat, ze podnikatel pti-
chézi na trh s lepSim vyrobkem nez konkurence. Uzitek produktu pro zakaznika je stéZejni

pro uspéch produktu. (Kordb a Reziidkova, 2007, s. 16-17)

2.2.4 Analyza trhu

V této Casti by se mél Ctenaf docist o potencidlnich a dostupnych trzich a dodavatelich.
Mély by zde byt uvedeny také hrozby a pftilezitosti pro podnik v trovni makroprostiedi.
Pokud podnikatel uvede zdroje, ze kterych Cerpal pii analyze trhu, bude pro néj snadné;si

v budoucnosti dana data aktualizovat. (Korab a Rezndkova, 2007, s. 80)

2.2.5 Marketingova a obchodni strategie

K tspéchu spolecnosti podniku samoziejme piispiva velkou meérou marketingova strategie

podniku. Ta fesi zejména vybér cilového trhu na zékladé segmentace trhu, dale urceni trzni
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pozice produktu, kdy se podnikatel snazi o ziskani specifického povédomi produktu na
trhu. Podstatnou ¢asti marketingové strategie je rozhodnuti o marketingovém mixu, ktery

by mél navazovat na vybrany trzni segment a trzni pozici. (Srpova, 2011, s. 22-23)

2.2.6 Operacni plan

Operacni plan zobrazuje projektové zpracovani realizace podnikatelského planu., ¢imz je
myslen sled kroki a jejich casovych vymezenim a ¢asovych souslednosti. Velmi Casto se
pro projektové planovani pouzivaji Ganntovy diagramy, sitové grafy ¢i PERT diagramy.

Tyto nastroje umoznuji identifikovat kritickou cestu projektu.(Srpova, 2011, s. 85-86)

2.2.7 Analyza rizik

Velikost podnikatelského rizika je zavisla na postoji podnikatele k riziku. Podnikatel miize

mit averzi k riziku, sklon k riziku nebo mit neutralni postoj k riziku.

Pokud jde o averzi k riziku nebo také negativni postoj k riziku znamena to, Ze podnikatel

se ucastni a vyhledava projekty, které zarucuji se znacnou jistotou uspokojujici vysledky.
( Majdiachova a Neumannova, 2014, s. 29)

Subjekt se sklonem k riziku nebo také pozitivnim postojem k riziku vyhledava projekty,
které jsou spojeny s vyjimecné ptiznivymi vysledky. Ty jsou ovSem velmi €asto doprova-
zeny velkou nejistotou a nebezpecim netspéchu. ( Majdichova a Neumannova, 2014, s.

29)

U subjektii s neutralnim postojem je ochota ptfijmout a nést podnikatelské riziko zavisla na
vice kritériich. Jednim z kritérii, které je rozhodujici pfi zvaZovani rizika, je osobnostni

profil podnikatele, ekonomicka situace podniku a také systém fizeni podniku.
( Majdiachova a Neumannova, 2014, s. 29)

Analyzu rizika miZzeme provadét riznymi zpiisoby. Jednou z moznosti je pouzit expertni
hodnoceni faktori rizika na zakladé pravdépodobnosti jejich vyskytu a intenzity negativni-
ho vlivu. Cim pravdépodobnéjsi je vyskyt rizikového faktoru a ¢im vyssi je intenzita nega-
tivniho vlivu, tim vyS$i je vyznamnost faktoru. Dals$i moZnosti pfi analyzovani rizik je po-
uzit analyzu citlivosti.Pomoci ni se zjistuje citlivost hospodaiského vysledku na faktory,

které jej ovliviuji. (Srpova a Rehot, 2010 s. 66)
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Po identifikovani rizik je potfeba navrhnout opatieni vedouci ke snizeni rizika. Moznym
opatienim je diverzifikace neboli rozlozeni rizika. Existuje n¢kolik forem diverzifikaci.
Geograficka diverzifikace znamend, ze podnik rozloZzi svoje aktivity v riznych zemich- at’
uz kvili niz§im danim ¢i dostupné€j$im vyrobnim faktoriim. Diverzifikace dodavateli zna-
mend, ze jeden dodavatel bude maximalné dodavat naptiklad 10 % hodnoty celkovych
dodéavek. Diverzifikace odbératelt fikd, ze jeden dodavatel bude mit napiiklad maximélné

10 % na celkovych trzbach. (Siman a Petera, 2010, s. 26)

Casto uzivanym zpasobem snizovani podnikatelského rizika je transfer (pfesun) na jiné
subjekty, kterymi mohou byt dodavatelé ¢i odbératelé. Je tak konano prostfednictvim na-
ptiklad dlouhodobych smluv na dodavky surovin nebo uzavirdnim dlouhodobych kontrak-

tl na sluzby. (Srpova, 2011, s. 32)

2.2.8 Prilohy

V priloze by se mély nachézet:
e Zivotopisy klicovych osobnosti,
e Wpis z obchodniho rejstiiku,
e analyza trhu,
e obrazky vyrobkii a prospekty,
e ftechnické vykresy,
o dulezité smlouvy.

(Srpova, 2011, 5. 33)

2.3 Zpisoby financovani podniku

Rozhodnuti o financovani podniku je diilezitou Casti podnikatelského planu. Podnikatel by

si m¢l rozmyslet, jaka forma bude pro né€j nejvhodné;si.

2.3.1 Externi zdroje financovani

Externi zdroje financovani jsou zdroje, které spolecnost ziskava prostiednictvim externich

subjektil, tedy nepouziva finance vyprodukované vlastnim usilim.
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Bankovni avéry

Nejcastéjsim zdrojem externiho financovani je bankovni uvér. Co se tyka castky, tak ma-
lym a stfednim podnikiim nabizeji banky jednorazové uvéry, které podniky Cerpaji v plné
vysi. Vyhodu maji velké podniky, které maji velmi dobré avérové hodnoceni a tém banky
poskytuji uvérové ramce. Jejich prednosti je to, ze firmy mohou v rameci urcité doby- vétsi-
nou jednoho roku, Eerpat penize do stanovené vyse v libovolny okamzik. Casto jsou také
nabizeny multicurrency avérové ramce, které umoziuji Cerpat penize v riznych ménach-
nejéastdji v korunach, eurech, dolarech. Uroleni je vazané na trzni urokovou sazbu
PRIBOR pro Cerpani v ¢eskych korunach. K této tirokové sazbé je pripocitavana trokova
marze zohlednujici rezii banky, zisk a rizikovou prémii. Velikost urokové marze je zavisla
na rizikovosti klienta. Cim diivéryhodng;jsi klient bude, tim mensi bude rizikova prémie a
tim 1 marZe banky. Velkou divéryhodnost maji predev§im spole¢nosti se statni ucasti, vel-

ké ziskové podniky ¢i nadnarodni instituce. (Kislingerova, 2010, s. 581-582)
Bankovni uvéry rozliSujeme:
e dlouhodobé,

e kratkodobé- napt. kontokorentni Gvér (poskytovan na pieklenuti casového nesoula-

du mezi pfijmy a vydaji podniku).
(Siman a Petera, 2010, s. 65-66)
Postup banky pfi hodnoceni Zadosti o Givér

Banky ptlijcuji penize na zéklad¢ dikladného zvazeni a maji dany pfesné postupy, které
dodrzuji pfi posouzeni solventnosti klienta. Zakladnim dokumentem, ktery bude banku

zajimat je podnikatelsky plan. Informace, které banku ptedevsim zajimaji, jsou:
e vyrobky a sluzby, které¢ bude podnik prodavat,
e cile a zamé&feni podniku,
e pichled odhadi trzeb, nékladii, zisku a toku finan¢nich prostredkii,

e mnozstvi financnich prostfedkd, které bude klient pozadovat a jakym zpisobem

budou vynaloZeny.

(Korab a Mihalisko, 2005, s. 196-197)
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Banka pfti posouzeni zadosti o uvér samoziejme také vyhodnoti udaje o podnikateli (osobni
udaje, bankovni Ucty, zivnostenské listy)a déale také ¢im bude zajiStén Gvér (pohledavky,

cenné papiry, terminované vklady, rucitel). (Korab a Mihalisko, 2005, s. 196-197)
Faktoring

Faktoring oznacuje postoupeni nesplacenych kratkodobych pohledavek za véfiteli na fak-
toringovou spolecnost za predem domluvenych podminek. Obsahem faktoringové smlouvy
obvykle byva i postup pii vymahani pohledavky. V piipadé regresniho faktoringu nenese
faktoringova spolecnost riziko platebni neschopnosti odbératele V piipadé bez regresniho
faktoringu nese faktoringova spole¢nost riziko platebni neschopnosti do vyse piredem sta-
noveného limitu. Cena faktoringové provize se tedy zvysuje o cenu za prevzeti tohoto rizi-

ka. (Reznakova, 2012, s. 95-96)
Forfaiting

Podstatou forfaitingu je odkoupeni stitednédobych a dlouhodobych pohledavek forfaitingo-
vou spolecnosti se splatnostni delsi nez 180 dni. Vyhodou je, Ze riziko nezaplaceni pohle-

davky nese forfaitingova spolecnost. (JaniSova a Kiivanek, 2013, s. 279)
Rizikovy kapital (venture capital)

Rizikovy kapitél je forma financovani, kdy investor vklada svoje finan¢ni prostredky do
zékladniho kapitalu firem, které zpravidla nejsou vefejné obchodovatelné. Investor tak
ziskava vyznamny podil, ktery drzi dlouhodobé a spolu s managementem usiluje o zhod-
noceni kapitalu. Velmi Casto je rizikovy kapital pouZit pfi novych projektech. (Fotr a Sou-

cek, 2011, s. 56)
Vyhodou rizikového kapitalu je:
e Bé&hem investicniho obdobi podnik nesplaci zddné penize investorovi.
e Investofi se podileji na chodu podniku jako partnefi.
e Podnik nemusi poskytovat Zadné zaruky.
Nevyhodou rizikového kapitalu je:
e obava podnikatele ze vstupu dalSiho subjektu do fizeni spole¢nosti,
e obavy z uniku informaci,

e nefunk¢nost kapitalového trhu.
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(Korab a Mihalisko,2005, s. 201)
Leasing

Leasing je forma financovani pofizeni dlouhodobého majetku. Jeho vyhodou je, Ze podnik
muze pouzivat majetek, aniz by pouzil vlastni finan¢ni zdroje, plati pouze poplatky za uzi-
vani majetku, které jsou ale daiiové uznatelnym nékladem. RozliSujeme dva druhy leasin-
gu- finanéni a operativni leasing. U finan¢niho leasingu podnik pofizuje majetek formou
prondjmu a po skonceni doby prondjmu jej odkoupi. Naproti tomu u provozniho leasingu

nedochazi po pronajmu k odkoupeni majetku. (Korab a Reznakova, 2007, s. 186)
Dotace

Subjekt, ktery poskytuje dotaci, neocekava za svou investici urok ani podil na zisku ale
ocekava néjakou vetejnou prospesnou, ekologickou ¢i jinou pozadovanou ¢innost. V sou-
asné dobé jsou vyznamnym zdrojem dotaci strukturalni fondy EU. (Siman a Petera, 2010,

s. 69)
Crowdfunding

,,Crowdfunding je zpiisob financovani, pri kterém vétsi pocet jednotlivcii prispiva mensim
obnosem k cilové castce. Crowdfundingem miiZeme financovat zajimavé projekty, produkty

¢i spolecnosti.  ( crowder.cz, ©2017)

2.3.2 Interni zdroje financovani
Interni zdroje financovani pouzivaji penize vyprodukované vlastnim usilim podniku.
Nerozdéleny zisk

Nerozdéleny zisk je ¢ast vysledku hospodareni po zdanéni, kterd neni pouZita na jiny ucel.

(Nyvltova a Marini¢, 2010, s. 84)

Odpisy

Odpisy dlouhodobého majetku se zahrnuji do nakladd, ale nejsou vydajem, tedy tato castka
zustava podniku k dispozici. Jde o vyznamny zdroj firemniho financovani. (Nyvltova a
Marinic, 2010, s. 87)

Zakladni kapital

Zakladni kapital spolecnosti je tvofen vklady spole¢nikii, které mohou byt penézité i nepe-

nézité. (businesscenter.cz, ©1998-2017)
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Fondy ze zisku

Fondy ze zisku jak ndzev napovida, jsou tvofené ze zisku a patii do nich rezervni fondy,

nedélitelny fond a ostatni fondy ze zisku. (Knapkova, Pavelkova a Steker, 2013, s. 33)

2.4 Nastroje vyuzivané pri marketingové situacni analyze

V této kapitole budou popsany analyza PEST, SWOT, Porterova analyza péti konkurenc-

nich sil.

2.4.1 Analyza PEST
Faktory, které se v ramci PEST analyzy zkoumaji, jsou rozdéleny do nasledujicich skupin:

1. Politicko- pravni faktory- patfi sem napiiklad antimonopolni opatfeni, legislativa
ovliviiyjici dany sektor, zdkony tykajici se ochrany zivotniho prostfedi, politické
orientace zem¢&. Mezindrodni firmy musi brat v Gvahu 1 stabilitu a politicky systém
v zemich, ve kterych podnikaji. Na politickd natizeni dané zemé maji vliv i mezina-

rodni uskupeni jako jsou Evropska unie, Svétova obchodni organizace atd.

2. Ekonomické faktory- Ize sem zatadit naptiklad vyvoj hrubého domaciho produktu,

miru inflace, primérnou mzdu, miru nezaméstnanosti, irokové sazby, ceny energii.

3. Socidlné- demografické (kulturni) faktory- demograficky vyvoj populace ve staté,

mira vzdélanosti obyvatelstva, Zivotni uroven obyvatelstva.

4. Technicko- technologické faktory- podpora védy a techniky, inovacni trendy,

ochrana patentd.
(Vachal a Vochozka, 2013, s. 98-98, Worthington a Britton, 2009, s. 59)

Z PEST analyzy lze vytvotit PESTLE ¢i PESTEL analyzu a to roz¢lenénim faktorti mak-
rokoli na politické, ekonomické, socidlné-demografické, technicko-technologicke, legisla-
tivni a environmentalni faktory. MozZna je i varianta PESTLIED analyza, kde k zédkladu

PEST jsou ptidany faktory legislativni, internacionélni, environmentalni a demografické.

(Dvotacek a Sluncik, 2012, s. 9-10)
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2.4.2 SWOT analyza

Swot analyza se pouziva k identifikaci silnych stranek, slabych stranek, ptilezitosti a hro-

L 1

SWOT analyzy je do kvadrantti. (Kozel, Mynatfova a Svobodova, 2011, s. 45-46)

2.4.3 Porterova analyza péti konkurencnich sil

Porterova analyza péti konkurencnich sil je analyza odvétvi a jeho rizik. Podstatou této

metody je progndzovani vyvoje konkurence ve zkoumaném odvétvi a rizik podniku.

Hodnotime stavajici konkurenty, potencionalni konkurenty, dodavatele, kupujici a substi-

tuty. (managementmania.com, ©2011-2016)

2.5 Strategie

Strategie je ur¢eni dlouhodobého sméru firmy a firma se ji zabyva proto, Ze ma zajem do-
sahovat dlouhodob¢ zisku. Cil urcuje, ¢eho chce firma dosahnout, ale strategie urcuje, jak

toho podnik doséhne. (Charvat, 2006, s. 26)

Z hlediska investi¢nich cilti a zdmért se strategie déli na:

1. Riistové

Pouzivaji je firmy, které maji produkty a trhy na zacatku zivotniho cyklu. Tato strategie
vyzaduje vyssi investice, provazi ji vyssi rizikovost.

2. Stabilizacni

Pouzivaji je firmy, které jsou spokojeny se svym vykonem a soustfed’uji se na plnéni sta-

novenych cilii. Maji dv¢€ alternativy:

e strategie udrzeni- udrzeni souc¢asného podilu na trhu,

e obranna strategie-snizeni pravdépodobnosti napadeni firmy konkurentem.
3. Zvratové

Cilem je zastavit pokles miry zisku nebo trzniho podilu.
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4. Utlumové

Tato strategie je zam¢fena na maximalizaci obchodnich vysledkl a zahrnuje kontrolované
snizeni miry investic. Pouzivaji ji firmy, které budou muset s nejvetsi pravdépodobnosti

zrusit své aktivity na nékterych trzich.
5. Strategie na ukonceni podnikani
Do této skupiny strategii patfi:
e strategie zamcfena na prodej- prodej musi byt uskuteénén ptedtim, nez dojde
k likvidaci,

e strategie zaméfena na likvidaci.

(Jakubikova, 2008, s. 31)

2.5.1 Vize

Vize ptedstavuje budouci chovéni organizace, poskytuje urcity smér rozvoje spole¢nosti na

dobu deseti az dvaceti let. (Charvat, 20006, s. 28-29)

Vize vychazi ze zékladnich hodnot nebo filozofie firmy, fikd, jak bude spole¢nost vypadat
v budoucnosti. Vize musi byt nejenom znama vSem ¢lenlim organizace, ale také by v ni

zameéstnanci a predevS§im manazeti méli véfit. (Jakubikova,2008, s. 20)

2.5.2 Mise (poslani)

Poslanim neboli misi podniku je vyjadien smysl existence firmy, vztah k ostatnim subjek-
tim na trhu a také dlouhodob¢ uznavané hodnoty firmy. Pfi vymezeni poslani by podnika-
tel mél znat odpovédi na otdzky, jako kdo jsou zdkaznici podniku, jakou potiebu firma pro

zakaznika uspokojuje, jaké jsou prednosti firmy a jaka je jeji konkurenéni vyhoda.

(Jakubikova, 2008, s. 22)

2.5.3 Hodnoty firmy

Hodnoty firmy pfedstavuji, jak se maji zaméstnanci k sob& chovat navzjem a jak se firma
bude chovat k zakazniklim a vefejnosti. Hodnoty pomahaji firmé v rozhodovani v neroz-

hodnych situacich, tvofi mantinely jeji ¢innosti. (JaniSova, Kiivanek, 2013, s. 79)
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2.6 Planovani

Planovani je ¢innost, kterd je zaméfend na budouci vyvoj podniku. Vysledkem planovani je
systém plant, které urcuji, co a jak ma byt dosazeno. Plan by se mél prubézné ménit podle
ménicich se okolnosti. Plan podniku je déle rozpracovavan na dil¢i plany jednotlivych ¢in-

nosti- jako marketingu, vyroby, nakupu, lidskych zdrojt atd. (Synek, 2006, s. 161)

Planovaci proces se sklada ze tii Casti- porozuméni, kde jsme, rozhodnuti, kam chceme jit,
a planovani, jak se tam dostaneme. Soucasti porozuméni kde jsme, je porozuméni produktu
¢i sluzbé, kterou podnikatel nabizi a srovnéni s konkurenci, porozuméni kdo jsou zékaznici
podniku, porozuméni vlastnim slabindm a silnym strdnkam a pfilezitostem a hrozbam.
Rozhodnuti, kam chceme jit, zahrnuje celkové cile pro podnikadni. Planovani, jak se tam
dostaneme, zahrnuje ¢innosti jako vytvoteni strategie k dosazeni cilii, vypracovani marke-

tingového planu a finan¢niho rozpoctu. (Korab a Reznakova, 2007,s. 10)

Podle casového hlediska se planovani dé€li na:
a.) kratkodobé (operativni) planovani- do 1 roku,
b.) sttednédobé (taktické) planovani- 1-5 let,
c.) dlouhodobé (strategicke) planovani - 5 let a vice.
(Petiik, 2009, s. 90)

Operativni planovani je detailni a kratkodobé planovani. Operativni planovani se zabyva
co nejefektivnéj§im planovanim vyuziti zdrojii a zachovani likvidity spole¢nosti. Pti opera-

tivnim planovani se vyuzivaji naptiklad normy, kalkulace, limity. (Synek, 2006, s. 160)

Taktické planovani zahrnuje fizeni na stfedni Urovni managementu. Ve velké mife jsou
vyuzivany kvantitativni cile jako objem prodeje, podil na trhu, velikost zisku, vynosnost
kapitadlu. Vysledky taktického fizeni jsou docela snadno zjistitelné a kvantifikovatelné.

(Synek, 2006, s. 160)

2.6.1 Finan¢ni planovani

Ve finan¢nim plénu se spojuji vSechny dil¢i plany podniku a proto je jednim z nejdulezité;-
Sich pland spole€nosti. Finan¢ni planovani miizeme rozdélit na kratkodobé planovani a

dlouhodobé¢ planovani. (Kordb a Reznakova, 2007, s. 141)
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Dlouhodoby finan¢ni pléan by podle Koraba a Reziidkové (2007, s. 142) mél obsahovat:

e Definovani finan¢nich cilii pro zvoleny ¢asovy horizont- dilezité je definovat cile

podle toho, jestli se podnik nachazi naptiklad ve stadiu stabilizace ¢i ve fazi rustu.

e Stanoveni finan¢nich politik podniku - sem patii naptiklad cenova politika, ivérova

politika, zasobovaci politika, investicni politika.
e Prognoza vyvoje prodeje- pii progndézovani je potreba brat v tivahu i konkurenci.
e Plan investi¢ni ¢innosti- klicova role pfi finanénim planovani.

e Plan dlouhodobého financovéani- zvazit by se mely moznosti interniho i1 externiho

financovani.

Kratkodoby finan¢ni plan je stanovovan vétSinou na 1 rok a je tedy podrobnéjsi a presnéjsi

v

nez plan dlouhodoby, protoze jsou k dispozici piesnéjsi a jist¢jsi udaje nez v dlouhodobém
gasovém horizontu. Uéelem kratkodobého finanéniho planovani je zajistit splnéni rele-
vantni ¢asti podnikovych zaméri uvedenych v dlouhodobém finanénim plénu, zajisténi
solventnosti podniku, zajisténi planované tvorby internich zdroji financovani a snizeni

potieby podnikového kapitalu. (Siman a Petera, 2010, s. 160)

Pii sestavovani finanéniho planu doporuéuje Siman a Petera (2010, s. 161) postupovat

v nésledujicich krocich:

1. sestaveni vykazu zisku a ztraty- plan vynost, nakladd, hospodaiského vysledku, dané

z ptijmu a rozdéleni zisku,
2. sestaveni rozvahy,

3. sestaveni vykazu o penéznich tocich.

2.7 Pravni formy podnikani v CR
Mezi zékladni pravni formy podnikéni patii v Ceské republice podnikani fyzickych a prav-

nickych osob.

2.7.1 Podnikani fyzickych osob

Podnikani fyzickych osob je z velké ¢asti uskuteciovano formou Zivnosti.
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,,Zivnost je soustavnd cinnost provozovand samostatne, vlastnim jménem, na vlastni odpo-
vednost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zakonem.* (Cesko,

1991)

Vseobecnymi podminkami provozovani zivnosti fyzickymi osobami jsou:
1.plna svépravnost,

2.bezahonnost.

Zvlastni podminky provozovani zivnosti:

1.odborna nebo jina zpusobilost.

Zivnosti se déli na:
a.)ohlasovaci- po splnéni stanovenych podminek mohou byt provozovany na zaklad¢ ohla-
Seni,
b.)koncesované- sméji byt provozovany na zéklad¢ koncese.

(Cesko, 1991)
Mezi ohlaSovaci Zivnosti patii:

e Zivnosti femeslné- odborna zptlisobilost se prokazuje dokladem o fadném ukonceni
vzdélani v ptislusném oboru nebo vzdélanim v piisluSném oboru a praxi, ptipadné
pouze praxi v oboru pokud je minimaln¢ 6 let. Mezi Zivnosti femesIné patii napti-

klad feznictvi a uzenafstvi, mlékarenstvi, pekatstvi, zamecnictvi.

e Zivnosti vazané- odborna zptisobilost je pro kazdou zivnost stanovena samostatné.
Mezi Zivnosti vazané patii napiiklad geologické prace, zpracovani tabaku, o¢ni op-

tika.

e Zivnosti volné- neni vyzadovana odborna ani jind zptsobilost. Mezi Zivnosti volné
patii napiiklad vyroba krmiv, vyroba a zpracovani skla, vyroba strojt, fotografické

sluzby.

(Cesko, 1991)
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Zivnosti koncesované se vykonavaji na zaklad¢ koncese.

Zivnostenské opravnéni zanikd smrti podnikatele, zanikem pravnické osoby, uplynutim
doby pokud bylo opravnéni omezeno na dobu urcitou, vymazem zahrani¢ni osoby z ob-
chodniho rejstiiku, stanovi-li tak zvlastni pravni pfedpis, rozhodnutim zivnostenského ufa-

du o zruseni opravnéni. (Cesko, 1991)
Zivnosti Ize déle d¢lit na:
e Obchodni- koupé zbozi, jehoz ucelem je dalsi prode;.
e Vyrobni- vyroba zbozi, montaz, udrzba vyrobki.
e Poskytujici sluzby- oprava a udrzba véci, pieprava, hostinska ¢innost.

(Malach, 2005, s. 448)

2.7.2 Podnikani pravnickych osob

Podnikéni pravnickych osob je v Ceské republice upraveno zdkonem &.90/2012 Sb. o ob-
chodnich spole¢nostech a druzstvech (zdkon o obchodnich korporacich). Zakon stanovuje,
ze obchodnimi korporacemi jsou obchodni spole¢nosti a druzstva. Obchodnimi spolec-
nostmi jsou vefejna obchodni spolecnost a komanditni spole¢nost, spole¢nost s ru¢enim
omezenym, akciova spolecnost, evropskd spolenost a evropské hospodaiské zdjmové

sdruzeni. Druzstvy jsou druZstvo a evropskéa druzstevni spolecnost. (Cesko, 2012)
Vefejna obchodni spolecnost

Vetejna obchodni spolecnost je spoleCnost, kterou zakladaji alespoii 2 osoby, které se
ucastni na jejim podnikéni nebo spravé majetku. Oba spolecnici ru¢i za dluhy spolecnosti
spole¢né a nerozdiln€. Firma obsahuje oznaceni ,,vetejna obchodni spole¢nost®. Tento na-
zev milZze byt nahrazen zkratkou ,,vef. obch. spol.“ nebo ,, v. 0. s. “. Firma je zaloZena spo-

le¢enskou smlouvou. (Cesko, 2012)
Komanditni spole¢nost

V komanditni spole¢nosti ru¢i komanditista za dluhy spolecnosti omezen¢ a komplementar
neomezeng. Podily komanditist se urcuji podle poméru jejich vkladi. Spole¢nost obsahu-

je oznaceni ,, kom. spol.* nebo ,.k.s. (Cesko, 2012)
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Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Spolecnost s ru¢enim omezenym je spolecnost, za jejiz dluhy ruéi spolecnici spole¢né a
nerozdilné do vyse, v jaké nesplnili vkladové povinnosti. Spole¢nost s ru¢enim omezenym
je oznacena jako ,,spolecnost s ru¢enim omezenym®, které muze byt nahrazeno zkratkou

,,Spol.s.r.0.“ nebo ,,s.r.0.“. (Cesko, 2012)

Minimalni vySe vkladu je 1 K¢ pokud ovSsem spolecenskd smlouva neurci jinak. Vyse
vkladu mtize byt pro jednotlivé podily stanovena rozdiln€. Spolecnost s ru¢enim omeze-
nym se zaklada spolecenskou smlouvou ve formé veiejné listiny. Statutarnim orgdnem je
jeden nebo vice jednateld., kterym piislusi obchodni vedeni spolec¢nosti. Jednatel zajistuje
fadné vedeni predepsané evidence a ucetnictvi, vedeni seznamu spole¢nikii a na zadost

informuje spoleéniky o vécech spole¢nosti. (Cesko, 2012)
Akciova spolecnost

Zakladni kapital akciové spolecnosti je rozvrzen na urity pocet akcii. VySe minimalniho
zakladniho kapitalu je stanovena na 2 000 000 K¢, v ptipadé, ze spole¢nost vede ucetnictvi
v eurech, tak je to 80 000 euro. Pred zapisem do obchodniho rejstiiku je nutno splatit 30 %
jmenovité hodnoty upsanych akcii. Akciova spoletnost se zaklada stanovami. (Cesko,

2012)
DruiZstvo

DruZstvo je spoleCenstvi neuzavieného poctu osob, které je zaloZzeno za ucelem vzijemné
podpory svych ¢lenti nebo podnikéni. Druzstvo musi mit nejméné 3 ¢leny. Firma obsahuje

oznadeni ,,druzstvo™. (Cesko, 2012)

Tabulka &. 1 ukazuje srovnani pravnickych osob v Ceské republice z nékolika hledisek.

Tab. 1 Srovnani pravnickych osob (Martinovicova, Konecny a Vavrina, s. 9)

Zakladatelé Min. 2 osoby Min. 2 osoby Min. 1 osoba Min. 1 pravnic-

spole¢nosti (komplementar, ka osoba
komanditista)
Vznik spole¢-  Zapis do ob- Zapis do Obch.  Zapis do ob- Zapis do ob-

nosti chod. rejstitku  rejstiiku chod. rejstiiku  chod. rejsttiku
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Ruceni spolec-
nika za zavaz-
ky spolecnosti

Zikladni kapi-
tal

Ucast na zisku

Opravnéni k
Fizeni

Spolecné a ne-
rozdilng celym
svym majetkem

Min. vyse neni
stanovena

Rovnym dilem

Kazdy spolec-
nik

Komplementar
celym svym
majetkem, ko-
manditista do
vyse nesplace-
ného vkladu

Komanditista 1
K¢

Dle spolecenské
smlouvy nebo
na polovinu

komplementari

Spolec¢né a ne-
rozdiln€ do
vyse nesplace-
ného vkladu

Min. 1 K¢

Dle poméru
obchodnich
podila nebo dle
spolecenské
smlouvy

jednatelé

Akcionar neruci
za zévazky

2 mil. K¢ nebo

80 tis. eur

Dle rozhodnuti

valné hromady
(dividenda)

Predstavenstvo
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3 SLUZBY

Charakteristika sluzeb je podle Kotlera (2013, s. 396-399) nasledujici:

1.

Nehmatatelnost

Sluzby si pied nakupem nemtizeme prohlédnout ani je ochutnat ¢i poslechnout. Zakaz-
nici se tedy snazi nejistotu z nehmotné povahy sluzeb snizit co nejvice informacemi o
sluzbé. Zajima je napiiklad, kde je sluzba provozovana, jakou poveést méa podnik nabize-

jici sluzby apod.

. Neoddélitelnost

Sluzby jsou vazany na poskytovatele sluzeb a nedaji se od n€j odd¢lit a naptiklad ucho-
vat. Vzhledem k tomu, Ze je zdkaznik velmi Casto pfitomen vlastnimu vytvareni sluzby,

tak soucasn¢ poskytovatel 1 zdkaznik ovliviiuji kvalitu sluzeb.

. Proménlivost

Proménlivosti se mysli kvalita sluzeb. Kvalita je proménliva a vysoce zavisla na tom,
kdo sluzbu vykonava, kdy ji vykonava, kde ji poskytuje. I kvalita sluZzeb konkrétniho

jednoho zaméstnance muize byt rozdilna podle toho, zda je unaveny apod.

. Pomijivost

Mrve

bach stala, tak je pomijivost sluzeb snadnéji zvladnutelna. Poskytovatelé sluzeb se musi

snazit vyrovnavat nerovnovahu mezi nabidkou a poptavkou sluzeb.

Vastikova (2014, s. 16) piidava jesté patou definici sluzeb a to absenci vlastnictvi. Zakaz-

nik si pouze kupuje pravo na poskytnuti sluzby, ale neziskava Zadné vlastnictvi.

V soucasné dobé€ se zvySuje neustéle tlak na udrzeni a ziskani zdkaznika. Posiluje se posta-

veni zékaznika, ktery je dobfe informovany a svillj negativni nazor na sluzbu mize velmi

rychle Sifit napiiklad prostiednictvim internetu. Vice se také dba na tispéSnou spolupraci se

zakaznikem prostrednictvim naptiklad pfepracovani procesl a upraveni role zakaznika tak,

aby se sluzba pro néj zjednodusila, vyuziti technologie, kterd by pomahala jak zdkaznikim,

tak zaméstnancim. (Paulovcéakova, 2015, s. 192)
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3.1 Marketingovy mix sluzeb

Marketingovy mix je soubor nastrojii, které pomahaji urcit vlastnosti sluzeb nabizenych
zékazniktim. Diive obsahoval marketingovy mix pouze Ctyii prvky a témi byly produkt,
cena, distribuce a marketingova komunikace. OvSem tyto ¢tyii prvky byly pro organizace
poskytujici sluzby nedostatecné a proto byly piidany dalsi prvky, kterymi jsou materialni
prostiedi, lidé a procesy. (Vastikova, 2014, s. 21-22)

3.1.1 Produkt (sluzba)

Slozka sluzeb je vice ¢i mén¢ dulezitou soucasti celkové nabidky. RozliSuje se:
e Ryze hmotné zbozi- napt. mydlo, stil — neni zde doprovodna sluzba.
e Hmotné zbozi s doprovodnymi sluzbami.
e Hybrid- vyrobek i sluzba hraji stejn¢ dilezitou roli.

e Dominantni sluzba s doprovodnym mensim zbozim a sluzbami- napt. cesta leta-

dlem.
e Ryzi sluzba- napiiklad hlidani déti, masaz.

(Kotler a Keller, 2013, s. 394)

3.1.2 Cena

Cena je jedinym prvkem marketingového mixu, ktery tvofi zisk. Faktory, které ovliviuji
cenu, délime na vnitini faktory a vnéjsi faktory. Mezi vnitini faktory patii cile firmy, ceno-
va strategie, marketingovy mix, diferenciace a inovace produktii a nidklady. Mezi vn&jsi
faktory, které piisobi na stanoveni ceny lze fadit poptdvku, konkurenci, distribucni sit’, po-
litickou situaci, ekonomické podminky a opatieni centralnich nebo fidicich organi. (Urba-

nek, 2010, s. 77-78)

Podle Kotlera a Kellera (2013, s. 427-441) Ize tvorbu ceny rozdélit do nasledujicich krok:
1. Stanoveni cila pricingu (cenové tvorby)

2. Urceni poptavky

3. Odhad nakladi

4. Analyza nakladi, cen a nabidek konkurence



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 37

5. Zvolenipricingové metody
6. Rozhodnuti o kone¢né cen¢.

Vybér vhodné metody stanoveni ceny je rozdilny podle nabizené sluzby i jejiho zivotniho

cyklu. RozliSujeme nasledujici metody stanoveni ceny:

e (ena ,slizané smetany* — tato strategie vyuzivd vysokou miru zisku prosttednic-
tvim ocenéni sluzby vysokou cenou. Lze ji pouzit v piipadé, ze v kratkém obdobi
nehrozi nebezpeci vstupu konkurence, firma mé k dispozici jedine¢nou sluzbu nebo
ma vynikajici image, existuje pouze vybrany segment zdkazniki, je nutné dosah-
nout bodu zlomu. Cena nabyva podoby tzv. prestizni ceny, kdy pfi jejim sniZeni

muze dojit k poklesu poptavky.(Vastikova, 2014, s. 106)

e Stanoveni ceny pomoci nékladi- jde o nejjednodussi metodu cenové tvorby. Cena
je stanovena tak, ze se k ndkladlim (fixnim a variabilnim) pficte pfirazka (marze) na

jednotku produkce. (Paulovéakova, 2015, s. 198)

e Stanoveni ceny podle hodnoty vnimané zdkaznikem- klicem ke stanoveni ceny je
poskytovat jedine¢nou hodnotu v porovnani s konkurenci a schopnost demonstro-
vat to potencionalnim zdkaznikiim. Urceni ceny miiZze probéhnout na zéklad€ dota-
zovani, preferen¢ni analyzy, podle hodnoty podobnych vyrobki, analyzou historic-

kych dat apod. (Kotler a Keller, 2013, s. 436)

e Postupné sniZzovani ceny- tato metoda se pouZiva po nasazeni ceny slizané smetany,
kdy se cena po uplynuti ¢asového obdobi vzdy snizi s cilem proniknout hloubéji na

trh. (Vastikova, 2014, s. 106)

e Cena priniku na trh- tato strategie spo¢ivad v nasazeni nizké ceny sluzby a tim
ovladnuti velkého podilu na trhu. Vyhodou stanoveni ceny je rychlé ziskani prvot-
niho postaveni na trhu, mozné odrazeni novych konkurentli od vstupu na trh.

(Vastikova, 2014, s. 106)

e Stanoveni ceny podle konkurence- pouzivé se velmi Casto. Ditvod pouziti mize byt
napiiklad v odvétvich, kde se obtizné méeti ndklady nebo kde je nejista reakce kon-

kurence. (Kotler a Keller, 2013, s. 439)

e Cena zékladniho produktu- pouziva se u téch sluzeb, kde je mozno spolu se zéklad-

nim produktem nabidnout 1 doplnkové sluzby. U zdkladni ceny je nastavena nizka
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cena s cilem naldkat zdkazniky a dopliikova sluzba uz ma cenu béznou nebo i vyssi.

(Vastikova, 2014, s. 107)

e Pozadovand navratnost- firma urci takovou cenu, aby ji pfinesla pozadovanou na-

vratnost investic (Kotler a Keller, 2013, s. 435)

3.1.3 Distribuce

Distribuce zajistuje, Ze se sluzba dostane od producenta az k zédkaznikovi. Existuje pfima
distribucni cesta, kde je sluzba pireddvana od producenta ptimo koncovému zikaznikovi,
anebo nepiima cesta- kdy mezi producenta a zdkaznika vstupuji jesté meziclanky, kterymi

mohou byt prostiednici a zprostfedkovatelé. (Vastikova, 2014, s. 112-113)

3.1.4 Marketingova komunikace

Marketingova komunikace sluzeb slouzi k prohlubovani a upeviiovani vztahti se zédkazni-

ky. V marketingu sluzeb se vyuziva zejména:
e pifimy marketing
e internetova komunikace
e komunikace na socialnich sitich

e marketing udalosti ( eventmarketing).

(Vastikova, 2014, s. 126)

3.1.5 Materialni prostiedi

Materialni prostredi mize mit formu budovy ¢i kanceléate, kde se sluzba nabizi, aZ po bro-

zuru, kde jsou jednotlivé sluzby vysvétleny. (Vastikova, 2014, s. 23)

3.1.6 Lidé

Pt poskytovani sluzeb dochazi ke kontaktu zakaznika a zaméstnance. Podniky tedy vkla-

daji obnosy pené¢z do Skoleni a motivovani zaméstnancti. (Vastikova, 2014, s. 22)

3.1.7 Procesy

Tato ¢ast marketingového mixu se zamétuje na to, jakym zpisobem je sluzba poskytovana.

(Vastikova, 2014, s. 23)
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4 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Tématem podnikani se zabyva spousta literatury, nebot’ podnikani je velmi Siroké téma.

Podnikatel se vyznacuje rysy jako odpovédnost, iniciativnost, vytrvalost a hlavné ochota a
schopnost podstoupit podnikatelské riziko. Kli¢ovym znakem podnikatele musi byt prede-

v§im motivace a touha hnat se dopiedu za tspéSnym hospodatenim podniku.

Podnik miizeme definovat na zaklad¢ jeho cill, zakladnich Cinnosti a okoli podniku. Urce-
ni, ve které fazi se podnik nachazi, je dulezit¢ zejména pro definovani dalsi strategie vyvo-

je podniku. Pokud je podnik naptiklad v riistu, sousttedi se na rtist vydaji do inovaci.

Existuje spousta hledisek, podle kterych je mozné ¢lenit podniky. V diplomové praci bylo
pfedstaveno ¢lenéni podle zdkona o ucetnictvi na mikro podniky, malé podniky, stiedni

podniky a velké podniky.

Podnikatelsky plan slouzi ke komplexnimu zhodnoceni redlnosti a zivotaschopnosti podni-
katelského napadu. Strukturu podnikatelského planu si podnikatel ptizpisobuje tomu, ko-
mu jej piedstavuje. Soucasti podnikatelského planu je i financni plan a financovéani podni-

ku.

Dulezitou soucasti podnikatelského planu je rozhodnuti o pravni formé podnikani, protoze
ke kazdé forme se vazou jiné povinnosti at’ uz ucetni ¢i danove.

Marketingovy mix sluzeb predstavuje soubor nastrojii, které pomahaji urcit vlastnosti slu-

zeb, které jsou nabizeny zakazniklim. Soucasti marketingového mixu sluzeb je produkt

(sluzba), cena, distribuce, marketingova komunikace, materialni prostiedi, lidé a procesy.

Cilem teoretické Casti bylo provést priizkum literarnich pramenti a zpracovat teoreticka

vychodiska pro zpracovani navrhu podnikatelského planu. Tento cil byl splnén.
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II. PRAKTICKA CAST
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5 ANALYZA TRHU

Analyza trhu je dulezita proto, aby podnikatel védél, co jej mlize ohrozovat, kdo jsou jeho
konkurenti, kdo jsou jeho potencialni zdkaznici a tedy mozné trzby, které plynou
z mnozstvi zdkaznikl. V této kapitole bude provedena PEST analyza, SWOT analyza, Por-
terova analyza péti konkurencnich sil a v zdvéru dotaznikové Setieni, jehoz cilem je odpo-
veédét na to, jaky je zajem o pijCovani svatebnich Sath a dale také jakou castku by byly
potencialni zédkaznice ochotny zaplatit za pijcovné, a zda-li by mély zdjem 1 o doplitkové

sluzby.

5.1 PEST analyza

PEST analyza je analyza makroprostiedi, které ovliviluje podnikové okoli kazdy den. Je
roz¢lenéna do nékolika faktord, kterymi jsou politicko-legislativni, ekonomické, socialné -

demografické (kulturni) a technologické faktory.

5.1.1 Politicko-legislativni faktory

Pti zalozeni podnikatelského subjektu a nasledného podnikani je samoziejmée nutna znalost
zakond, které se podnikani tykaji. Mezi hlavni legislativu, kterd bude podnikani ovliviiovat

je fazen:
e 7Zivnostensky zakon ¢.455/1991 Sb.,

e nafizeni vlady €. 278/2008 Sb. ze dne 23. cervence 2008, o obsahovych naplnich

,jednotlivych Zivnosti s i¢innosti od 14.srpna 2008,
e zakon ¢.280/2009 Sb., danovy tad,
e zikon ¢.235/2004 Sb., o dani z ptidané hodnoty,
e zikon ¢.586/1992 Sb., o danich z piijm1,
e zakon ¢. 563/1991 Sb., o ucetnictvi,
e zakon ¢.89/2012 Sb., obCansky zdkonik — novy,
e zakon ¢.262/2006 Sb., zakonik prace,

e zakon ¢.634/1992 Sb., o ochran¢ spotiebitele,
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e zakon ¢.101/2000 Sb., o ochran¢ osobnich udajti- v ptipad¢€, ze budu zaméstnavat

osoby,
e zakon ¢.112/2016 Sb., o evidenci trzeb.

Nejvyraznéjsi zménou pro podnikatele je zavedeni zédkona ¢. 112/2016 Sb., o evidenci tr-
zeb. Elektronicka evidence trzeb znamena, Ze je evidovéana kazda platba od obchodnika a
zékaznik obdrzi od obchodnika uctenku, na které ma unikatni kod, ktery byl vygenerovan
serverem Financ¢ni spravy. Zavedeni neni plosné, ale v n¢kolika vinach. Prvni vlna se tyka
ubytovani, stravovani a pohostinstvi, druha vina se tykd maloobchodu a velkoobchodu a
tieti faze se tyka ostatnich ¢innosti. Pijcovani svatebnich Satl je zarazeno do tfeti faze a

vést elektronickou evidenci trzeb bude pro mé povinné od 1. 3. 2018. (eltrzby.cz, ©2017)

5.1.2 Ekonomické faktory

Mezi ekonomické faktory lze fadit HDP, jehoz vyvoj v letech 2010-2015 je znazornén

v tabulce niZe.

Tab. 2 Vyvoj HDP v letech 2010-2015 (czso.cz, ©2017)

HDP (spocitané vydajo- 3953651 4033755 4059912 4098128 4313789 4554615

vou metodou) (v mil.
K¢)

Jak je z tabulky patrné, tak HDP neustale roste, coz je samoziejmé pozitivni pro ekonomi-

ku Ceské republiky.

DalSim dalezitym ekonomickym faktorem je nezaméstnanost. V tabulce niZe je zachycen
podil nezamé&stnanych osob na obyvatelstvu ve véku 15-64 let v krajich Ceské republiky

k 31.1.2017.

Tab. 3 Nezamétnanost v krajich Ceské republiky (czso.cz, ©2017)

Karlovarsky 5,51 %

Plzensky 3,66%
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Ustecky 7,9 %
StiedoCesky 4,38 %
Praha 3,34 %
Jihocesky 4,61 %
Liberecky 5,27 %
Kralovehradecky 3,85 %
Pardubicky 4,20 %
Vysocina 5,31 %
Olomoucky 6,13 %
Jihomoravsky 6,21 %
Moravskoslezsky 7,51 %
Zlinsky 5,07 %

S nejvétsi nezaméstnanosti se jak, je z tabulky patrné, potyka Ustecky kraj. Vyse neza-
méstnanosti v tomto kraji ¢ini k 31.1.2017 7,9 %. Ve Zlinském kraji je nezaméstnanost
5,07 % a drZzi se tak na 6. misté hodnoceni kraji podle vySky nezamé&stnanosti.

Dalsim dileZitym ukazatelem je primérna hrubd mési¢ni mzda. Cim vice lidé vydélaji
penéz, tim vice samoziejm¢ maji prostiedkli, které mohou utracet, jak za zbozi, tak za
sluzby. V tabulce nize je primérna hrubd mzda v jednotlivych letech. Tendence je stoupa-

jici, coZ je pozitivni ukazatel pro obyvatele.

Tab. 4 Prumérnd hrubd mzda v letech 2010-2016 (czso.cz, ©2017)

2010 23 864 K¢
2011 24 455 K¢
2012 25067 K¢
2013 25035 K¢

2014 25768 K¢
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2015 26 467 K¢

2016 27 589 K¢

5.1.3 Socidlné - demografické ( kulturni) faktory

Velmi vyrazny vliv mé na ekonomiku statu, kraje ¢i okresu ma pocet obyvatel a demogra-

fické slozeni téchto obyvatel.

Pocet obyvatel zlinského kraje v jednotlivych okresech k 31.12.2015 je zachycen

v tabulce.

Tab. 5 Pocet obyvatel v okresech Zlinského kraje (czso.cz, ©2017)
Okres Zlin 93 640 98 190 191 830
Okres Uherské Hradiste 70 001 72 829 142 830
Okres Vsetin 70 647 73 075 143 722
Okres Kroméfiz 51 868 54 426 106 294
Celkem 286 156 298 520 584 676

Vzhledem k tomu, Ze nejvice siatkll je uzavirdano mezi 20-35 vékem nevésty, je pro sva-
tebni studio dalezity pocet téchto Zen v jednotlivych regionech, protoZe je to cilova skupi-
na salonu, vzhledem ke sluzbé, kterd bude nabizena- tedy pljcovani svatebnich Sati.
V nasledujici tabulce jsou zaznamenany pocty zen ve véku 18-35 let v jednotlivych okre-

sech Zlinského kraje k 31.12.2015.

Tab. 6 Pocet zZen ve véku 18-35 let a pocet snatkii v roce 2015 (czso.cz, ©2017)

Okres Zlin 20 469 862
Okres Uherské Hradisté 15 440 695
Okres Vsetin 15569 644
Okres Kroméiiz 11313 511

Zlinsky kraj 62 791 2712
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5.1.4 Technologické faktory

Technologie je oblast, kterd se neustdle vyviji. Na trhu se svatebnimi Saty nedoslo k zad-
nym velkym zménam ve vyrobé 3ati. Saty jsou stale vyrabény jak z nejjemnéjsich materia-

I, tak 1 vice odolnych materiala- dle pfani a pozadavkl nevésty.

5.2 Porterova analyza péti konkurenénich sil

Porterova analyza bude zaméiena na konkurenci, kterd je na trhu se svatebnimi Saty ve
Zlin¢ a okoli, dale na hrozbu vstupu do odvétvi, kterou predstavuje nova konkurence. Uve-

dena bude také, jaka je vyjednavaci sila dodavatelti a odbérateli.

5.2.1 Konkurence

Nejvétsim konkurentem je rozhodné Svatebni studio Dany Svozilkové. ZaloZeno bylo
v roce 1991 a ma nejdelsi tradici ve Zlin€. Nabizi vice nez 300 modelt z aktuédlnich trendi
na trhu se svatebnimi Saty v cenové relaci 4 000 K¢ -14 000 K¢. V nabidce ma studio neje-
nom svatebni Saty, ale také spolecenské Saty a Saty do tanecnich. Dale nabizi panské oble-
ky, détské Saty, svatebni obuv, zavoje a ozdoby do vlasli, snubni prsteny, svatebni ozna-
meni a spodni pradlo. Svatebni studio spolupracuje s fotografy, dale s autory svatebnich
videi a také s kvétinarstvim floristy. Pobocky ma Studio ve Zlin€ na Namésti miru, dale na

ulici Sadova a dalsi pobocku ma potom v Uherském hradisti. (svatby-zlin.cz, ©2014)

Dalsim velkym konkurentem je Svatebni salon Svatka v Uherském Hradisti. Salon ptjcuje
a prodava stavebni a spolecenské Saty, panské obleky a vSechny potifebné dopliky. Nabizi
také latkovou metraz a dekorace. Na trhu je 26 let. Vyhodou je vybavena krej¢ovska dilna,
ktera provadi 1 slozité upravy a u vSech objednavek je zdarma. Dale také $iji na zakazku-
jak k prodeji tak plij¢eni. Svatka nabizi i1 vlastni modistku- tedy vyrobi nevéstam Sperky na
zakéazku. Nevésty mohou vyuzit také ateliérového foceni piimo v salonu. Ceny piijcovného
Satli se pohybuji od 2 000 K& az po 15 900 K¢&. Zakaznice, kterd si pijci Saty u Svatky,
dostane automaticky slevu 10% na vSechny ostatni dopliiky a taky sluzby vybranych part-
nertl. (svatka.cz, ©2016-2017)

Svatebni salon Pavlina- Sidli ve Starém Mésté¢ u Uherského Hradisté. Tento salon nabizi
100 modela, ceny pijcovného se pohybuji v rozmezi 1 900 K¢ - 8 900 K¢. Svatebni salon
nabizi nejen svatebni Saty, ale také Saty pro druzicky, panské obleky, svatebni dopliky,

spoleCenské a plesové Saty. (salonpavlina.cz, ©2006-2017)
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Svatebni salon Bonetka sidli v Otrokovicich. K dispozici ma vice nez 80 modelt. Nabizi
nejenom svatebni Saty, ale také obleky, spole¢enské Saty, obleceni na druzi¢ku, ozdoby na
auto a doplnky. Soucasti nabidky je také kontakt na kosmeticku, nehtovou modeldz, foto-
grafa, kameramana, dopravu kocarem s konimi, dopravu limuzinou a nové¢ i1 svatebni veéd-

mu. (bonetka.cz, ©1991-2017)

5.2.2 Hrozba vstupu do odvétvi

Jako na kazdém trhu existuje hrozba vstupu nového konkurenta, ktery prevezme trzni po-
dil. V soucasné dob¢ je novym konkurentem K & L Studio- jejichz provozovna se nachézi
na Jiznich svazich ve Zlin€. Pivodné to byval salon Blue Rose. V soucasné dob¢ nabizi jak
pujceni a prodej svatebnich a spoleCenskych satt, tak také sluzby kadetnictvi, nehtové mo-

delaze a reflexni masaze. (kalstudio.cz, ©2017)

5.2.3 Vyjednavaci sila dodavatelua

Pted zahajenim podnikani je nutnd velkd investice do pofizeni svatebnich Satd. Je potieba
vybrat kvalitniho dodavatele a udrzovat s nim dlouhodobé dobré a kvalitni vztahy nebot
nelze nakoupit na zacatku podnikani modely a dale uz neaktualizovat nabidku. Kazdy rok
pfichazi navrhafi s novymi a novymi modely a je tedy potieba dopliiovat nabidku svateb-
nich Sat. Vyjednavaci sila dodavatelt je tedy urcité velka vzhledem ke svatebnimu salonu,

protoze bez kvalitniho dodavatele nebude mit salon kvalitni nabidku Satt.

5.2.4 Vyjednavaci sila odbérateli

Odbérateli budou v piipadé svatebniho salonu Zeny, které se budou vdavat. Zeny jsou po-
mérné narocné, pokud se jednd o vybér tak dulezité véci jako jsou praveé svatebni Saty
v jejich nejdulezitéjsi den v zivoté. Ale pravé proto, Ze pro vétSinu Zen je svatba udalost,
kterou chtéji prozit jednou v Zivoté, tak jsou ochotné do pijceni svatebnich Satd investovat
1 vice penéznich prostiedkli nez piivodné zamyslely. Tedy co se tyka vyjednavaci sily od-

bératell, v nasem piipadé tedy odbératelek, tak je pomérné nizka.

5.2.5 Hrozba substitutu

Svatebni Saty jsou specifické tim, Ze jsou vétSinou bilé ¢i krémové barvy a hodné zdobené.
Bézn¢ tedy nejdou zaménit za Saty na kazdodenni noSeni. Moznd je substituce leda

v piipad€, Ze si nevesta koupi Saty ve svétlé barvé v obchodé s ddmskym oblecenim, ale
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tyto Saty budou samoziejmé jednodussi, ne tak zdobené a budou to stale Saty spolecenské

¢i na denni noSeni, ale nebudou to Saty splnujici kritéria svatebnich Satti.

5.3 Swot analyza

V této kapitole budou popsany silné a slabé stranky svatebniho salonu, dale pfilezitosti a

hrozby, které¢ by mohly ovlivnit podnikani.

Tab. 7 Swot analyza (vlastni zpracovani)

Kompletni svatebni servis na jednom mist¢  Pronajaté prostory

Ptijemny personal Vysoké pocatecni naklady na potizeni Satl
Siroka nabidka svatebnich 3att Nova spolecnost
Dlouhé oteviraci doba, i v sobotu Prvni podnikani

Nizsi cena piijcovného nez u konkurence

Prilezitosti Hrozby
V¢Etsi zajem o snatky Konkurence ma v misté skvélé jméno
Vstup do dalSich regionti Zvyseni DPH

Vstup nové konkurence do odvétvi

Silné stranky svatebniho studia jsou kompletni servis na jednom misté, ¢imz je mysleno to,
Ze nevésta bude naliena 1 u€esana ve svatebni den ve svatebnim salonu. Mezi dalsi silnou
stranku urcité patii cena ptijcovného, kterd je nizs$i nez u konkurence. Mezi slabé stranky
fadim to, Ze je to autor¢ino prvni podnikéani. PtileZitost pro svatebni salon vidim v nardstu
mnozstvi siatkl a také rozmach podnikani do dalSich regiond. K hrozbdm urcité patii

moznost zvySeni sazby DPH, vstup nové konkurence do odvétvi.
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5.4 Dotaznikové Setreni

Pro zjisténi, jestli by mély zédkaznice o svatebni salon z4jem a jaké mnozstvi penéz by byly
ochotny zaplatit za pijceni svatebnich Satii, bylo zvoleno dotaznikové Setfeni. Dotaznik byl
Siten pomoci Facebooku tim zplisobem, Ze byl rozeslan nevdanym znamym a blizkym Ze-
nam ze Zlinského kraje s prosbou o poslani opét dalSim nevdanym zendm ze Zlinského
kraje. Celkem bylo ziskano 115 dotaznikli. Cilova skupina byly zeny ve véku 20-35 let,

protoze podle ¢eského statistického tfadu se v tomto véku zeny nejcastéji vdavaji.

Hlavni cil: Zjistit zajem respondentek o pujceni svatebnich Satli ve Zlin¢ a poskytovani
doprovodnych sluzeb na svatbu a také vysi castky, kterou by byly ochotny zaplatit za paj-

¢ovné svatebnich Sata.

Vyzkumna otazka ¢.1: Vice nez 50% respondentek dava prednost pljéeni svatebnich Satil

pted koupi svatebnich Sati.

Vyzkumna otazka ¢. 2: Vice nez 50 % respondentek by uvitalo moznost vyuziti sluzeb

kadefnice a make - up artistky ve svatebni den pfimo ve svatebnim salonu.

Otazka ¢. 1 Jaky je Vas vék?

Tab. 8 Vek respondentek (vlastni zpracovani)

18-19 let 10 9%
20-24 let 39 34%
25-29 let 44 38%
30-34 let 13 11%
35-39 let 7 6%

vice nez 40 let 2 2%
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o m 18-19 let
' m20-24 let
25-29 let

30-34 let

35-39 let

vice nez 40 let

Obr. 2 Vek respondentek (vlastni zpracovani)
Nejvice respondentek, které odpovidaly na dotaznik, bylo ve véku 20-24 let a 25-29 let.
Toto jsou také vekové skupiny Zen, které se spolu s zenami ve véku 30-35 let nejcastéji
vdavaji.
Otazka ¢. 2 V jakém okrese Zlinského kraje bydlite?

Tab. 9 Bydliste respondentek (vlastni zpracovani)

Zlin 89 78%
Kroméfiz 15 13%
Uherské Hradisté 7 6%

Vsetin 4 3%
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6% 4%

® Zlin
Kromériz
Uherské Hradisté

Vsetin

Obr. 3 Bydlisté respondentek (vlastni zpracovani)

Nejvice respondentek a to 78% z celkového poctu, ma bydlisté ve Zlin€, coz je optimalni
vzhledem k tomu, ze salon bude zalozen ve Zliné a tedy dotaznik ukazuje predstavu poten-

cidlnich zdkaznic. Z Krométize bylo 13 % Zen, z Uherského hradisté 6% a ze Vsetina 3 %.

Otazka ¢. 3 V kolika letech byste se chtéla vdavat?

Tab. 10 Vek respondentek (vlastni zpracovani)

18-19 let 2 2%
20-24 let 5 4%
25-29 let 75 65%
30-34 let 24 21%
35-39 let 7 6%

vice nez 40 let 2 2%
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6% ’ m [8-19 let
21% 20-24 let
25-29 let
30-34 let
35-39 let

vice nez 40 let

Obr. 4 Vek respondentek (vlastni zpracovani)

Nejvice respondentek z dotazniku by se chtélo vdavat ve veéku 25-29 let, z celkového po-

¢tu jich takto odpovédélo 65%, dale pak ve véku 30- 34 let, coz bylo z celkového poctu

odpovédi 21 %. Vékova skupina 25-29 let a 30-34 let jsou dvé nejpocetnéjsi skupiny zen

podle véku, které nejcastéji uzaviraji snatky ve Zlinském kraji.
Otazka ¢. 4 Preferujete si svatebni Saty:

Tab. 11 Preference koupé svatebnich satii ¢i prodeje (viastni zpracovani)

zapUjcit ve svatebnim salénu 82 71%
koupit 33 29%
vyuzit nékteré¢ ze Satli, které mam doma jiz 0 0%

koupené a pouzit je jako svatebni
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svatebnim salénu

koupit

Obr. 5 Preference koupé svatebnich satii ¢i prodeje (viastni zpracovani)

Otazka ¢. 4 byla dllezita proto, aby bylo zjiSté€no, jestli maji respondentky o pijcovani

svatebnich $atli zajem. Vysledek byl pozitivni, protoze 71 % Zen by si rado pujcilo svateb-

ni Saty a pouze 29 % zen by si svatebni Saty rady zakoupily. Tedy poptavka po sluzbé, kte-

rou hodlam svatebni salonu nabizet, by méla byt zarucena.

Otazka €. 5 Jakou ¢astku byste byla ochotna za piujceni svatebnich Sati zaplatit?

Tab. 12 Cdstka za piijcovné (vlastni zpracovani)

maximalné 5 000 K¢ 17 15%
maximalné 5 000 K¢ - 10 000 61 53%
maximalné 10 000 K¢ - 15 000 33 29%

vice nez 15 000 K¢ 4 3%
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3%

K¢

maximalné 10 000 K¢ - 15
000 K¢

vice nez 15 000 K¢

® maximaln¢ 5 000 K¢
maximalné 5 000 K¢ - 10 000

Obr. 6 Castka za piijcovné (viastni zpracovani)

Velmi dilezitd je samoziejmé Castka, kterou by byly nevésty ochotny za pijceni svateb-

nich Sath zaplatit. Z dotazniku vyplynulo, ze 53 % respondentek by bylo ochotno dat za

pujceni Sati az 10 000 K¢&. Maximalné 15 000 K¢ by bylo ochotno zaplatit 29 % responde-

tek.

Otazka ¢. 6 Svatebni Saty preferujete v jaké barvé?

Tab. 13 Barva svatebnich satu (viastni zpracovani)

bilé 84 73%
smetanové, slonovinova kost, bézo- 31 27%
vé, champagne, Sedé

rizové, fialové, Cervené, Cerné, ze- 0 0%

lené, hnédé, oranzové, zluté
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m bilé

Sedé

smetanové, slonovinova
kost, bézové, champagne,

Obr. 7 Barva svatebnich satii (vlastni zpracovani)

Nejvice respondentek dava prednost klasické bilé barvé svatebnich Sati- tedy 73% respon-

dentek. Tato informace je dillezita predev§im kviili odstinim svatebnich $ati, které budou

nakoupeny. Respondentky dale maji zajem o barvy podobné bilé a témi jsou napiiklad

smetanova, bézova, barva slonovinové kosti apod. O tyto barvy ma zajem 27% responden-

tek. O vyrazné barvy jako jsou rizova, fialova nebo zlutd neméla zdjem Zzadna

z respondentek.

Otazka €. 7 Svatebni Saty preferuji:

Tab. 14 Typ a délka svatebnich Satu (vlastni zpracovadni)

klasické dlouhé 83 72%
klasické kratkeé 2 2%
extravagantni dlouhé 27 23%

extravagantni kratké 3 3%
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3%

m klasické dlouhé
= klasické kratké
extravagantni dlouhé

extravagantni kratké

Obr. 8Typ a délka svatebnich Satii (vlastni zpracovani)

Dalsim dilezitym kritériem podle, kterého budou nakupovany svatebni Saty, je jaké délky
a typu maji byt. Nejvice respondentek se vyjadiilo, Ze by si rado zaptjcilo klasické dlouhé

Saty. Takto z celkového poctu odpovédélo 72 % respondentek.

Otazka ¢. 8 Soucasti svatebniho ucesu bych chtéla mit:

Tab. 15 Doplnek svatebniho ucesu (vlastni zpracovani)

dlouhy zavoj 43 38%
kratky zavoj 20 17%
fascinator 0 0%
kloboucek 1 1%
zadnou z uvedenych moZznosti 51 44%

= dlouhy zavoj
w kratky zavoj

fascinator

.I kloboucek

1%

Obr. 9 Doplnék svatebniho ucesu (viastni zpracovani)
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Otazka ¢. 8 odpovidala na to, jakou ozdobu by rady nevésty, mély ve svém svatebnim uce-
su. 44% zen se vyjadfilo, Ze by si do svého ucesu nevybraly nic z uvedené nabidky. Druha
nejcast¢j$i volba pak ale byla moznost dlouhy zavoj a to 38 % z celkového poctu respon-

dentek.

Otazka ¢. 9 Pokud by ve svatebnim salonu byla moZnost vyuZzit sluZeb make- up ar-
tistky a kadernice ve svatebni den a poté se rovnou obléct do svatebnich Sati, této

moznosti bych:

Tab. 16 Doplikové sluzby (viastni zpracovani)

rozhodné vyuzila 54 47%
nevyuzila, kadefnici a make up artistku si 48 42%
chei vybrat sama

vyuzila bych pouze make up artistku 8 7%
vyuzila bych pouze kadetnici 5 4%

® rozhodné vyuzila

7% 4%

nevyuzila, kadetnici a
make up artistku si
chci vybrat sama
vyuzila bych pouze
make up artistku

vyuzila bych pouze
kadetnici

Obr. 10 Doplnkové sluzby (vlastni zpracovani)
Na otdzku ¢€.9 odpovidaly respondentky protichtidnymi ndzory. 47% respondentek odpovi-
dalo, ze by vyuzily mozZnost make-up artistky a kadefnice pfimo ve svatebnim salonu.

42% respondetek pak ale odpoveédélo naprosto opacné a to tak, Ze by této sluzby nevyuzily.
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Otazka €. 10 Pro Zenicha preferuji svatebni oblek:

Tab. 17 Pujceni nebo koupé svatebniho obleku (vilastni zpracovani)

zapujcit ve svatebnim salonu 21 18%
koupit novy 89 78%
vyuzit jeden z obleki, ktery ma jiz 5 4%

doma zakoupeny jako svatebni ob-
lek

zapujcit ve svatebnim
4% salonu

18%

koupit novy

78%

vyuzit jeden z obleki,
ktery ma jiz doma
zakoupeny jako svatebni
oblek

Obr. 11 Piijceni nebo koupé svatebniho obleku (viastni zpracovani)
Odpovedi na tuto otazku mély ukazat, jestli by respondetky mély zajem o pljcovani sva-
tebnich oblekll. Vétsina respondentek odpovédéla, ze by svatebni oblek pro Zenicha nejra-
déji koupily Upln€ novy.

Otazka €. 11 Jakou ¢astku byste byla ochotna zaplatit za pijceni panského obleku na

svatbu?

Tab. 18 Cdstka za piijcéeni svatebniho obleku
maximalné 2 000 K¢ 28 24%
maximalné 2 000K¢ - 4 000 42 37%

maximalné 4 000K¢ - 6 000 30 26%
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vice nez 6 000 K¢ 15 13%

® maximalné 2 000 K¢
= ‘

26% maximalné 2 000K¢ -
4 000 K¢

37% maximalné 4 000K¢ -
6 000 K¢

vice nez 6 000 K¢

Obr. 12 Pijcovné svatebniho obleku (vlastni zpracovani)
Pokud by se respondentky rozhodly pujcit si svatebni oblek v salonu, tak by za né&j 37 %
zen bylo ochotno zaplatit maximalné 2 000 K¢ - 4 000 K¢, 26 % zen maximalné 6 000 K¢,
24 % Zen maximalné 2 000 K¢ a 13% Zen by bylo ochotno dat za ptjceni vice nez 6 000
K¢.
Otazka ¢. 12 Pujcujete si spolecenské Saty v salonech?

Tab. 19 Pajcovani spolecenskych Satil (vlastni zpracovani)

ano, ale vyjimecné 32 28%
ano, maximalné 3 x za rok 0 0%
ano, maximaln¢ 5 x za rok 0 0%

ne &3 72%
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¥ ano, ale vyyjimecné

ne

Obr. 13 Pujcovani spolecenskych satit (vlastni zpracovani)
Spolecenskeé Saty si pijcuje vyjimecné 28 % zen z dotazovanych. OvSem 72 % Zen si spo-
lecenské Saty viibec neptijcuji.
Otazka ¢. 13 Jakou ¢astku byste byla ochotna zaplatit za piijceni spole¢enskych Sata?

Tab. 20 Céstka za piijéeni spolecenskych Satii (vlastni zpracovdni)

maximalné 3 000 K¢ 101 88%
maximalné 3 000 K¢- 5 000 K¢ 12 10%
maximalné 5 000 K¢- 10 000K¢ 1 1%
vice nez 10 000 K¢ 1 1%

1%1% )
® maximalné 3 000 K¢

\ maximalné 3 000 K¢- 5

000 K¢

maximalné 5 000 K¢-
10 000K¢

vice nez 10 000 K¢

Obr. 14Cdstka za piijcent spolecenskych Satii (viastni zpracovani)

Kdyby se respondentky rozhodly zaptjcit si spoleCenské Saty, 88% respondetek by bylo

ochotno zaplatit ¢astku maximalné 3 000 K¢ za ptjcent, 10 % potom maximalné 5 000 K¢.
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Otazka ¢. 14 Méla byste zajem o koupeni prstynki, vyFizeni svatebniho oznimeni,

vybrani svatebnich kvétin atd. vS§e na jednom misté ve svatebnim salonu?

Tab. 21 Zdjem o doplitkové sluzby (vilastni zpracovani)

ano 62 54%

ne, radé€ji bych si vybrala kazdé zvlast' v 53 46%
jednotlivych specializovanych obchodech

O dodatecné sluzby jako zafizeni snubnich prstynkt, svatebniho ozndmeni, svatebnich
kvétin apod. by mélo zajem 54 % respondentek.46% respondentek by si tyto véci radéji

vytidily jednotlivé na rliznych specializovanych mistech.

ano

46%

54%
ne, radéji bych si
vybrala kazdé zvIast' v
jednotlivych
specializovanych
obchodech

Obr. 15 Zdjem o doplikové sluzby (vlastni zpracovani)

Hlavnim cilem mého dotazniku bylo zjistit zajem respondentek o ptij¢eni svatebnich Satt
ve Zlin¢ a poskytovani doprovodnych sluzeb a také vysi ¢astky, kterou by byly ochotny
zakaznice za pluj¢ovné zaplatit. Cil byl tedy splnén, protoZe na dotaznik odpovédélo 115

respondentek, které poskytly objektivni ndzor na problematiku.

Na zakladé€ odpovédi z dotazniku byla potvrzena vyzkumna otézka ¢.1, ktera tikala, ze vice
nez 50 % respondentek dava prednost plijceni svatebnich Sat pred koupi svatebnich Satt.

71 % respondentek se vyjadtilo, Ze by dalo prednost piijeni svatebnich Satt.

Na zaklad€ odpovédi z dotazniki byla potvrzena vyzkumna otazka ¢.2, ktera tikala, Ze vice
nez 50% respondentek by uvitalo vyuziti sluzeb kadetfnice a make- up artistky ve svatebni

den. Pro tuto moznost se vyslovila nadpolovi¢ni vétSina, konkrétné 54% respondentek.
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6 PROJEKT ZALOZENI SVATEBNIHO SALONU

V projektové Casti bude popsano zalozeni svatebniho salonu ve Zlin€. Svatebni salon bude
nejdiive predstaven, poté popsan vznik a zalozeni spoleCnosti, marketingovy mix, vy-
znamnou Casti je potieba kapitdlu do zacatku podnikani a ddle stanoveni trzeb a ndklada

pro nasledujici Ctyfi roky.

6.1 Predstaveni projektu

V této kapitole budou objasnény zakladni informace o projektu, jako jsou nazev svatebniho

salonu, rozhodnuti o pravni form¢ a ptedmét podnikani.
Nézev: White princess
Misto podnikani: ti. J.A. Bati ve Zling

Termin vzniku svatebniho salonu: leden 2018

6.1.1 Rozhodnuti o pravni formé podnikani

Na zékladé zjisténych informaci o pravnich formach v Ceské republice, se autorka rozhod-
la podnikat jako fyzické osoba a tedy osoba samostatné vydelecné ¢inné na zakladé zivnos-
tenského opravnéni. Provozovani zivnosti se bude fidit zejména Zivnostenskym zdkonem ¢.
455/1991 Sb. Tato forma podnikéni byla zvolena kvili niz§i mife zdanéni, ktera je u Ziv-
nostenského podnikani pouze 15 % oproti pravnickym osobam, dale kvili niZ8i naro¢nosti
zalozeni. Velkou vyhodou podnikani osoby samostatné vydélecné ¢inné je také to, Ze Ziv-
nost bude zaloZena jednou osobou a tedy majitelka zivnosti nebude muset piihliZet
k ndzoru ostatnich spole¢nik, jakoby tomu bylo napiiklad u spole¢nosti s ru¢enim omeze-

nym.

6.1.2 Predmét podnikani

Ptredmétem podnikani svatebniho salonu bude: Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfi-
lohach 1 az 3 Zivnostenského zakona, konkrétné tedy jde o obory €innosti: prondjem a pij-

covani véci movitych a zprosttedkovani obchodu a sluzeb.
Konkrétné bude svatebni salon nabizet sluzby:

e pijcovani svatebnich Sati,
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e pijcovani svatebnich zavoju,

e pujcovani bolerek,

e pujcovani détskych satd,

e zprostfedkovani sluzby make -up artistky a kadetnice,
e zprostfedkovani dopliikkovych sluzeb.

Dopliikovymi sluzbami je mysleno zprostiedkovani koupé¢ svatebnich kvétin, vyroby sva-
tebniho oznameni, moznost vybéru svatebnich prstent, domluveni svatebniho foceni a sva-

tebniho videa.
V dotaznikovém Setteni bylo dale zjisténo, jaky je zajem o pij¢ovani spolecenskych Satti a
panskych oblekl. Z odpovédi respondentek vyplynulo, ze o tyto sluzby nemaji velky za-

jem, proto svatebni studio nebude tyto sluzby zatim nabizet.

6.2 Poslani, vize a cile projektu

Pro kazdého podnikatele je dulezité, aby védél, kam smétuje, jaké ma cile, ¢eho chece do-
sdhnout a co by svym zdkaznikim chtél poskytovat. Nad témito oblastmi by se mél zamys-
let jesté pred zacatkem podnikani. V pfipad€ svatebniho salonu bude poslani definovano

nasledovné:

,, Nasim poslanim je udélat z kazdé Zeny princeznu

Vize spolecnosti definuje, kam se chce spole¢nost za 10-20 let dostat.
Vize: Zorganizuj svatbu za jeden den.

Cilem svatebniho salonu White princess je uspokojit potieby zdkaznic tak, aby kazda naSla
ty pravé svatebni Saty, které podtrhnout krasu svatebniho dne, dale reagovat na ptani za-
kaznic v mddnich trendech z oblasti Satii, zvySovat trzni podil na trhu a kaZzdoro¢né mit

pocet zékaznic o 10 % vétsi nez predchazejici rok.

6.3 ZaloZeni a vznik spolecnosti

Zalozeni svatebniho salonu patii do Zivnosti volné, ktera patii do Zivnosti ohlaSovacich.
Podminky provozovani volné zivnosti jsou plna svépravnost a bezihonnost. Obé tyto

podminky autorka spliuje, takze neni zadna piekazka v zalozeni zivnosti. Svépravnost se
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prokazuje dokladem totoznosti. Bezahonnost se prokazuje vypisem z rejstiiku trestl, ktery

ale neni potfeba dokladat, nebot’ si jej Zivnostensky ufad zajisti sam.

Ohlasit zivnost je mozné bud’ osobné u libovolného obecniho Zivnostenského uradu tzv.
centralniho registracniho mista, nebo osobné prostfednictvim kontaktniho mista vetejné
spravy- tzv. Czech point. Ohlaseni lze také zaslat poStou na adresu zivnostenského tfadu

nebo elektronicky se zaru¢enym elektronickym podpisem nebo do datové schranky tradu.

Na zivnostenském ufadé se zivnost ohlaSuje prostfednictvim vyplnéného jednotného regis-
tratniho formuldie pro fyzické osoby (Ize pfedem ¢i na mist¢). Prostfednictvim tohoto

formulaie bude ucinéno také:

e ve vztahu k Ceské spravé socidlniho zabezpeceni ozndmeni o zahdjeni samostatné
vydélecné ¢innosti OSVC,
e ve vztahu ke zdravotni pojisStovné oznameni pojiSténce, tedy fyzické osoby o zaha-

jeni samostatné vydéle¢né ¢innosti.

Ohléaseni k finanénimu Ufadu bude provedeno také na centrdlnim registracnim miste, ale
tato ohlaSeni musi byt na tiskopisech vydanych ministerstvem financi. Konkrétné se jedna
o vyplnéni ptihlaSky k registraci k dani z pfijmt fyzickych osob, dile k dani z pfidané

hodnoty.

Na centralnim registracnim misté je nutné doloZit také doklad prokazujici pravni pivod pro

uzivani prostor k podnikani- v ptipad¢ svatebniho salonu ndjemni smlouvu.

Dale je nutné dolozit doklad o zaplaceni spravniho poplatku, ktery ¢ini 1 000 K¢ pfi vstupu

do zivnostenského podnikani. Poplatek je mozno zaplatit az pti ohlaSovani zivnosti.

Jsou li splnény vSechny podminky stanovené zivnostenskym zdkonem pro ohlaSeni zivnos-
ti, tak do 5 pracovnich dnil ode dne ohlaseni, provede Zivnostensky ufad zapis do Zivnos-

tenského rejstiiku a vyda podnikateli vypis.

Novinkou je ptihlaSeni k elektronické evidenci trzeb. Podnikatel tak u€ini osobni ndvsté-
vou finanéniho ufadu, kde pozadé o autentizaci tdaji. Pomoci téchto tidaji prob&éhne pfi-
hlaSeni do danového portalu, vyplni se udaje o provozovné a bude pozadéno o vydani cer-
tifikatu, na jehoz zéklad¢ bude finanéni sprava identifikovat svatebni studio pii zasilani

udaj datovymi zpravami.
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6.4 Marketingovy mix

V této kapitole bude podrobné rozepsano, jaké sluzby bude svatebni salon poskytovat, ce-
nu za jednotlivé sluzby, dale bude popsana oteviraci doba a prodejna, marketingovd komu-

nikace se zdkaznicemi a dalsi ¢asti marketingového mixu.

6.4.1 Sluzba

Ve svatebnim salonu bude nabizeno né¢kolik sluzeb. V této kapitole budou jednotlivé typy

sluzeb blize specifikovany.
Pujcovani svatebnich Sati

Hlavni sluzbou, kterou bude svatebni salon nabizet, bude ptijcovani svatebnich Satd. Sva-
tebni Saty bude dodéavat znacka Manzara. Rozhodnuti vybrat pravé tohoto dodavatele bylo
stanoveno na zakladé cen svatebnich Satii a dale také kvili Siroké nabidce zbozi. Pro zaca-
tek podnikéni bude do svatebniho salonu nakoupeno 60 modelt riznych velikosti z diivodu
toho, aby zakaznice mély z ¢eho vybirat. Svatebni Saty budou roziazeny do ¢ty kategorii:
klasické dlouhé, klasické kratké, extravagantni dlouhé, extravagantni kratké. Pocet kusii od
kazdych $atii bude vybran podle dotaznikového Setfeni, kde Zeny volily, o jaky typ svateb-

nich Satl by mély zajem.

Tab. 22 Mnozstvi nakoupenych satii podle druhu (viastni zpracovani)

klasické dlouhé 42
klasické kratké 2
extravagantni dlouhé 12
extravagantni kratké 4

Nejvice byl v dotaznikovém Setieni zajem o klasické dlouhé¢ Saty, kterych bude nakoupeno
42 ks, dale klasickych kratkych 2 ks, extravagantnich dlouhych 12 ks a extravagantnich
kréatkych 4 ks.

Do budoucna se pocita i s rozsifenim nabidky svatebnich Sati o jiné znacky, ale to az

s rozvojem podnikani.
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Pujcovani svatebnich zavoju
Vétsina svatebnich salont vibec svatebni zadvoje nenabizi. Svatebni salon White princess

je bude taktéz ptjcovat, protoze jsou diilezitou soucasti svatebni vizaze. Zakaznice budou

mit na vybér svatebni zavoj dlouhy nebo kratky.

Tab. 23 Mnozstvi svatebnich zavoji podle typu zavoje (viastni zpracovani)

Dlouhy zavoj 5

Kratky zavoj 2

Pijcovani bolerek

Na $aty, které jsou bez raminek, se dokonale hodi i bolerko. Nabizeny budou bolerka kraj-
kova, ktera jsou velmi elegantni a hodi se ke svatebnim Satiim. V nabidce bude 10 bolerek-

ve velikostech XS az XL.
Pujcovani détskych Satu
Na svatbu jsou velmi €asto pozvany 1 déti. Hol¢iCky jako druzi¢ky, ptipadné mohou pfinést
prstynky, pokud se jedna napiiklad o dit&, jehoZ rodice uzaviraji siatek, anebo jsou jako
klasicti svatebcané. Ve svatebnim salonu budou nabizeny i Saty pro hol¢icky ve véku 0-13

let. Zakoupim 10 modell riznych velikosti tak, aby si v tomto v€kovém rozpéti mohly

holCicky vybrat Saty.
Zprostiredkovani sluZeb make-up artistky a kadernice

Za konkuren¢ni vyhodu povazuji nabidku make-up artistky a kadetfnice pfimo ve svatebni
den. Tedy nevésta bude v salonu nali¢ena, u¢esdna a rovnou si oblece svatebni Saty. Tedy
nebude nutné svatebni Saty doptedu vyzvedavat a ve svatebni den cestovat na dvé rizna
mista pro nalieni a u€esani, jak tomu mnohdy byva. Takhle budou mit vSechny sluzby pod
jednou stiechou. Sluzby make-up artistky a kadetfnice bude majitelka svatebniho stuia
zprostiedkovavat, uzavie smlouvu o spolupraci s jednou make-up artistkou a jednou ka-
detnici a ty budou dané sluzby provadet ve svatebnim salonu. Vyménou za domlouvani

klientek od nich majitelka svatebniho studia bude brat provizi.
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Zprostiedkovani dopliikovych sluZeb

Doplnkové sluzby, které bude svatebni salon zprosttedkovavat, budou probihat tak, ze sva-
tebni kvétiny, dort, svatebni oznameni, si nevésta vybere z katalogii. Majitelka salonu poté
instrukce pfeda externim profesionaliim, ktefi sluzbu provedou, a za zprostiedkovani sluz-
by dostane svatebni salon provizi. Budu uzaviena také smlouva o spolupraci s fotografem a
kameramanem svatebniho videa, kdy budou sepsany pozadavky nevésty a predany opét
profesionalim. Co se tyka svatebnich prstenti, tak bude vzdy s klientkou domluvena
schlizka a dodavatel svatebnich prstent navstivi svatebni salon i s prsteny. Pokud bude mit
nevésta zdjem mluvit s nékterym z dodavatelit osobné, bude domluvena i schizka
s konkrétnim dodavatelem. Nevésta tak bude moci riizné doplitkové véci ohledné svatby
vyfidit na jednom misté, coz povazuji za obrovskou vyhodu, protoze konkurenéni svatebni
salony a studia ptfedaji pouze kontakt na uvedené profesiondly, ale uz nezprostfedkovavaji

tuto sluzbu na jednom misté, tak jako tomu bude u White princess.

6.4.2 Cena
Cena za ptjceni svatebnich Sath

Cena sluzeb bude stanovena na zaklad¢ hodnoty vnimané zdkaznikem a na zaklad& konku-
rence. Cena pUj¢ovného svatebnich Sati se ve Svatebnim studiu Dany Svozilkové, pohy-
buje od 4 000 K¢ do 14 000 K¢. Vétsinu svatebnich Sath si ale zapujéite od castky 8 000
K¢ a vice. Svatka Uherské Hradisté ptjcuje svatebni Saty v rozpéti 2 000 K¢ - 15 900 K¢&.

VétSinu svatebnich Satil zaptjcite za cenu 7 000 K¢ a vyssi.

Tab. 24 pujcovné stavebnich Satii u konkurence (viastni zpracovani)

Svatebni studio Dany Svozilkové 4 000 K¢ - 14 000 K¢

Svatka Uherské Hradisté 2 000 K¢ - 15900 K¢

Z dotaznikového Setieni vyplynulo, ze 53% Zen by bylo ochotno za pujceni svatebnich Sath
zaplatit castku v rozmezi 5 000 K¢ - 10 000 K¢ a 29 % by bylo ochotno zaplatit za plj¢eni
svatebnich Sati az 15 000 K¢&. Uvedené Castky jsou ale maximalni cena, kterou by byly

ochotny zaplatit, pfi zvazeni ceny se tedy musi uvazovat s mnohem mensi cenou pijcov-
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ného, aby se zakaznice naldkaly Za dal$i konkuren¢ni vyhodu White princess totiz bude

povazovana predevsim cena pijcovného.

Na zéklad¢ cen konkurence a na zaklad¢ dotaznikového Setfeni budou ceny ptjcovného

stanoveny nasledovné:

Tab. 25 Cena za pujceni svatebnich Satu

Dlouhé Saty 6 500 K¢

Kratké saty 5000 K¢

Pro zjednoduseni bude kalkulovano s cenami ptij¢ovného za dlouh¢ Saty 6 500 K¢ a pro
kratké Saty 5 000 K¢. Ceny se budou v redlném podnikani mirné lisit podle zdobeni Satli a

pofizovaci cené $atd, ale v diplomové praci bude kalkulovano s témito jednotnymi cenami.

Doba ptj¢ovného bude v piipadé nevyuziti sluzeb kadefnice a make-up artistky vzdy tii
dny. Nevésta si vyzvedne Saty den pred svatbou a nejpozdéji dva dny po svatbé je bude
muset vratit. V piipad€ vyuziti sluzeb kadetnice a make-up artistky si svatebni Saty zaptjci
az v den svatby a opét je bude muset vratit maximaln¢ dva dny po svatbé.

Pokud by se nevésta vdavala v zahrani¢i, ptipadné potiebovala si vypljcit Saty na delsi

dobu, tento termin by byl s nevéstou domluven individudlné.

Ostatni ceny piij¢ovného budou stanoveny nasledovné:

Tab. 26 Pujcovné zavoje, bolerka, détskych satii (vlastni zpracovani)

Dlouhy zavoj 500 K¢
Kratky zavoj 400 K¢
Bolerko 300 K¢
Détské Saty 350 K¢

Uvedené ceny jsou nizs§i nez u konkurence, bude ocekavano tedy ptiznivé pfijeti cen za-

kaznicemi.
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6.4.3 Distribuce

Svatebni salon bude mit provozovnu ve Svitu ve Zling, konkrétn¢ v 1. NP v budové
MAX32, na tf. J.A. Bati ve Zlin&. Nabizené prostory o velikosti 55 m? disponuji WC i ku-
chynikou. Je to misto dobfe dostupné, protoze je par minut chlize od centra mésta Zlina.
Tato lokalita zménila za posledni roky vyrazné svou vizudlni tvaf a vyrastaji zde restaura-
ce, kavarny, obchody, je zde fit centrum, posta a tedy se toto misto stalo vyhledavanym pro

spoustu obyvatel Zlina i okoli.

Informace, ktera bude zdkaznice zajimat je jist¢ rozvrzeni oteviraci doby. Oteviraci doba

bude stanovena nasledovné:

Tab. 27 Oteviraci doba svatebniho salonu ( vlastni zpracovani)

Pondéli 10:00 -18:30
Utery 10:00-18:30
Stieda 10:00-18:30
Ctvrtek 10:00-18:30
Patek 10:00-18:30
Sobota dle individualni domluvy

V sobotu bude oteviraci doba stanovena dle individualni domluvy, v ostatni dny bude stej-

na- od 10:00 hod do 18:30 hod.

6.4.4 Marketingova komunikace

Marketingova komunikace bude dilezita zejména pti zahajeni podnikéni. Bude potieba dat

védet zékaznicim, Ze je na trhu novy svatebni salon.
e slavnostni otevieni svatebniho salonu

Otevieni salonu se bude nést ve slavnostnim duchu, tedy v provozovné budou ba-
lonky, Sampaniské a lehké obcerstveni formou rautu. Toto slavnostni otevieni bude
avizovano dopiedu formou propagace v mistnim radiu Kiss publikum a také na

Facebookovych strankéach salonu.

e spot v radiu Kiss publikum
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Reklamni spot vyrobi pfimo radio Kiss publikum na zaklad€ zaslané predstavy.
Spot bude 20 vtefin, vysilany dva tydny ptfed otevienim salonu a poté Ctyfi tydny
po otevieni salonu v Casech 6:00-9:00, protoze to je doba, kdy lidé jezdi do prace a
poslouchaji ¢asto radio a dale pak v ¢ase 15:00-18:00 hodin, cozZ je druha nejcasté-
j81 doba, kdy lidé poslouchaji radio. Reklama bude vysilana jednou v ¢ase 6:00-
9:00 hodin a jednou v ¢ase 15:00-18:00 hodin.

Tab. 28 Cenik reklamy v Kiss publikum (vlastni zpracovani na zaklade internich

materialii Kiss publikum)

Vyroba reklamniho spotu 3000 K¢
Reklamni spot 20 vtefin v ¢ase 6-9 hod 480 K¢ /den
Reklamni spot 20 vtefin v ¢ase 15-18 hod 480 K¢/ den

stranka na socialni siti Facebook

Samoziejmosti je v dneSni dobé vytvofeni Facebookové stranky. Vzhledem
k tomu, Ze cilova skupina svatebniho salonu travi na Facebooku spoustu ¢asu, tak
je to dobry zpiisob, jak dat okoli védet o svatebnim salonu. Facebook nabizi také
propagaci své stranky. Vyhodou je to, ze lze nastavit okruh uzivateld, kterym se
bude stranka zobrazovat. Uzivatele 1ze zacilit podle lokality, zdjmu, v€ku ¢i pohla-
vi. Cilovou skupinou svatebniho studia jsou Zeny ve véku 20-35 let, tedy bude ci-
leno na tuto vékovou skupinu, z lokality Zlinsky kraj. Zvolena bude varianta dlou-
hodobého rozpoctu, kdy se zaplati urcita libovolna ¢éstka, kterou si sami inzerenti

zvoli a aZ postupné s vétsim dosahem propagace stranky se ¢astka snizuje.
webova stranka

V soucasném svété se vSechny informace hledaji na internetu, tedy samoziejmosti
je zalozeni webové stranky salonu, které budou spustény jesté pred zahajenim pod-

nikani.
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6.4.5 Materialni prostredi

U poskytovani sluzby je diilezité, aby se zédkaznice citily v prostiedi, kde je jim sluzba na-
bizena pohodIn¢ a piijemné. V provozovné bude vymalovano na meruiikovou barvu, tato
barva je volena zamérné, protoze kdyz si budou zakaznice Saty zkouSet a vétSinou to budou
Saty bilé ¢i krémové, tak aby v prostoru nebylo vymalovano bile, protoze by Saty tak nevy-
nikly. V provozovné¢ bude také pohovka pro piipadny doprovod nevésty, aby se mohl po-

hodIn¢ usadit a pomoci vybrat svatebni Saty.

6.4.6 Lidé

V podatku zamé&stnani bude v provozovné pracovat jen majitelka svatebniho salonu. Upra-
vy délek Sati a drobné upravy na Satech bude provadét Svadlena, jeji sluzby budou prova-
dény na fakturu podle provedené prace. Do budoucna pii velké zakaznické poptavce bude

uvazovano o zamestnani Svadleny na ¢astecny ¢i na hlavni pracovni pomeér.

6.4.7 Proces

Proces ptij¢eni svatebnich Sati ptipadné vytizeni dalSich dopliikovych sluzeb by mél pro-

bihat nasledovné:
1. Objednani nevésty na urcity termin telefonicky nebo osobné.
2. Navstéva zakaznice v domluveny termin.
3. Piivitani zakaznice.
4. Zakaznice si vybere svatebni Saty.

5. Na svatebnich Satech je zaznacena délka Sat tak, aby presné odpovidala vySce ne-

vesty.
6. Ke svatebnim Satiim je zkousen i zavoj ¢i bolerko, pokud si nevésta vybere a pieje.
7. Od nevésty je piijata zaloha na ptij¢eni svatebnich Sat.
8. Do knihy svateb je zaznacen svatebni den nevésty.
9. Pokud si zdkaznice pieje, tak mohou byt vyzkouSeny i détské Saty pro piipadné d¢-
ti, které ma s sebou v salonu.

10. Nabidnuti sluzeb kosmeticky a make-up artistky ve svatebni den, plus jedna

zkouska cca tyden pied svatbou.
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11.

12.

13.

14.

15.

Rozhodnuti, zda-li chce nevésta zprosttedkovat doplitkové sluzby a pripadné rov-
nou vybrat sluzby (oznameni, dort atd.) a domluveni terminu, kdy by ji piipadné
schlizka s profesiondly vyhovovala, pokud je to nutné. Doplitkové sluzby je mozno

vybrat i pozdé€ji, ne piimo v den vybrani svatebnich Satt.
Rozlouceni s nevéstou.
V tydnu svatby se nevésta dostavi vyzkouset, jestli je délka Satli optimalni, piipad-

n¢ pokud ma zajem, tak vyzkousi i svatebni uces a li¢eni. Dojde k doplaceni celé
Castky.

Ve svatebni den nevésta je v piipadé z4jmu nali¢ena a ucesana a oblecena do sva-
tebnich Satl, v pfipad¢, Ze nema zajem o tyto dvé sluzby, tak si svatebni Saty vy-
zvedne den pted svatebnim dnem.

Dva dny po svatbé vrati zdkaznice svatebni Saty a vSechny véci, které méla vyptj-

¢eny ze salonu.

6.5 Zakladatelsky rozpocet

Tato kapitola popisuje, které véci je nutné nakoupit pfed zahdjenim podnikéni, aby bylo

mozné zahajit podnikdni. Celkova Castka, kterou je potieba pfed zahajenim podnikéani vy-

naloZit je dalezita pro rozhodnuti 0 moZnostech financovani.

6.5.1 Rozpocet startovaciho kapitilu

a.)Ztizovaci vydaje

Ziizovaci vydaje jsou vydaje, které jsou zaplaceny za Zivnostenské opravnéni. V soucasné

dobé je poplatek za ohlasovaci Zivnost 1000 K& Neni uz potfeba dokladat vypis

z zivnostenského rejstiiku. Zivnostensky utad si jej opatii sam.

b.)Vybaveni provozovny

Pted zahajenim podnikani je nutné vybavit provozovnu potfebnymi vécmi jako je nabytek,

elektronika, dekorace apod. Podrobny rozpis je zndzornén v tabulce.
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Tab. 29 Rozpis potieby vybaveni provozovny (viastni zpracovani)

Pohovka

Psaci stiil

Zidle

Notebook
Tiskarna+ kopirka
Kavovar

Kapsle do kavovaru

(25 ks baleni)
Vésak pro prichozi
Odpadkovy koS
Zrcadlo

Paravan

Satni stojan

SkFin

Konferenéni stolek
Kvétiny a dekorace

Automat na barelo-

vou vodu
Barelova voda 18,9 1

Pokladna a prislu-

Senstvi K EET

50

10 000 K¢

2 000 K¢

2 000 K¢

15 000 K¢

3 000 K¢

3 000 K¢

X

399 K¢

300 K¢

1 200 K¢

1 000 K¢

400 K¢

3 500 K¢

2 000 K¢

X

4500 K¢

125 K¢

6400 K¢

10 000 K¢

2 000 K¢

4 000 K¢

15 000 K¢

3 000 K¢

3 000 K¢

358 K¢

399 K¢

300 K¢

3 600 K¢

1 000 K¢

4 000 K¢

3 500 K¢

2 000 K¢

5000 K¢

4 500 K¢

500 K¢

6400 K¢
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c.)Pofizeni Satd

Nejvice finanéné narocné je potizeni svatebnich Sati a dalSich véci, které bude svatebni
salon ptjcovat. V tabulce vidite mnozstvi Sati a celkovou cenu potizeni. Pii analyze moz-
nosti na trhu jsem zjistila, ze cena dlouhych svatebnich Satii znacky Manzara je primérné
22 000 K¢, cena kratkych svatebnich Satd je 10 000 K¢, cena potizeni bolerka 1 200 K¢,

cena zavoje 2 000 K¢ a potizovaci cena détskych sati je 1 200 K¢.

Tab. 30 Mnozstvi a porizovaci ceny za Saty (vlastni zpracovani)

Dlouhé svatebni Saty (klasické 54 1 188 000 K¢

+ extravagantni)

Kratké svatebni Saty (klasické 6 60 000 K¢

+ extravagantni)

Svatebni bolerko 10 12 000 K¢
Svatebni zavoj 7 14 000 K¢
Détské Saty 10 12 000 K¢

d.)Kauce za pronajem

Doptedu bude nutné zaplatit dvé kauce ve vysi dvou nqjmi, tedy v ptipadé svatebniho sa-

lonu 60 500 K¢&.
e.)Marketingové naklady

Zde jsou tazeny naklady na propagaci v radiu Kiss publikum, které budou pii reklamnim

spotu dvakrat denné po dobu 6 tydnti ( pouze v pracovni dny ) vyc¢isleny na 28 800 K¢.

Dal8im nakladem je reklama na Facebooku, do které bude investovano pied slavnostnim

otevienim 5 000 K¢ a poté podle potieby.

Na slavnostni otevieni salonu bude vyclenéna ¢astka 15 000 K¢, za kterou bude nakoupeno

obcerstveni, slavnostni vyzdoba apod.
Vytvoteni webové stranky bude stat 20 000 K¢&.

Celkova suma potieby startovaciho kapitalu je vycislena na 1 479 857 K¢.
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Tab. 31 Celkova potreba startovaciho kapitdlu (vlastni zpracovani)

Zrizovaci vydaje 1 000 K¢
Vybaveni provozovny 63 557 K¢

PorFizeni Sati, zavoji, bolerek, détského 1 286 000 K¢

obleceni

Kauce za pronajem 60 500 K¢
Marketingové naklady 68 800 K¢
Celkem 1479 857 K¢&

6.5.2 Zdroje financovani

Podle rozpoctu potieby startovaciho kapitalu bylo vycisleno, ze bude potifebovat 1 479 857
K¢. Je potieba ale pocitat s néjakou finanéni rezervou, takze bude potieba finan¢nich pro-

stiedku stanovena na 1 600 000 K¢&.

Do podnikani bude 300 000 K¢ vlozeno z vlastnich zdroji. A zbylych 1 300 000 K¢ bude
financovano pomoci podnikatelského tvéru. Na zaklad€é analyzy podnikatelskych uvért
byla vybrana Sberbank. Ta nabizi urok 4,4 % za rok. Neni nutné dokladat ani ucel pro-

stitedktl a ani zadné zajisténi.. Splaceni uvéru je zobrazeno v tabulce.

Tab. 32 Splaceni uveru (vlastni zpracovani)

1 1300 000 295304 57 200 238 104 1 061 896
2 1 061 896 295304 46 723 248 581 813 315
3 813 315 295304 35786 259518 553797
4 553797 295304 24367 270 937 282 860

5 282 860 295304 12 444 282 860 -
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Celkem bude splaceni uvéru rozlozeno do péti let. Na trocich bude zaplaceno celkove

176 520 K¢.

6.6 Financni plan

Finanéni plan je dtlezitou soucasti podnikatelského zaméru, protoze se v ném zobrazuji

trzby, naklady a také hospodatsky vysledek.

6.6.1 Plan trzeb

Plan trzeb bude vytvofen ve tfech variantach- realnd, pesimistickd a optimisticka. Je to
z toho diivodu, aby byl zachycen piehled, jak se podnikani bude vyvijet na zakladé riz-

nych variant, které mohou nastat vlivem spousty okolnosti.

Plan trzeb bude stanoven na zéklad¢ poctu snatkt ve Zlinském kraji. V roce 2015 uzavielo
manzelstvi 2712 part. Z dotaznikového Setfeni vyplynulo, ze o piijceni svatebnich Sati ma
zajem 71 % dotazovanych zen, tedy z celkového poctu siatkii by to znamenalo, Ze si sva-
tebni Saty vypujcilo zhruba 1925 Zen. Pokud bude uvazovano, ze 15% zen, které se v roce
vdavaji, si zaplij¢i svatebni Saty ve svatebnim salonu White princess, tak to bude znamenat
289 zékaznic rocné. Pesimistickd varianta bude pocitat s poctem zdkaznic o 30 % nizsim,
optimistickd s poctem zdkaznic o 30 % vySSim nez je realnd varianta. Kazdy rok bude
predpokladéano, Ze se pocet zakaznic zvysi o 10 %. Planovany pocet zakaznic zobrazuje

tabulka.

Tab. 33 Planovany pocet zakaznic (vlastni zpracovani)

Rok/varianta ~ Pesimisticka Reélna Optimisticka
2018 202 289 376
2019 223 318 413
2020 245 350 455
2021 270 385 501

Z dotaznikového Setfeni vyplynulo, ze 95% Zen dava ptednost ptijceni dlouhych Sat a 5%

kratkych svatebnich Sati. Dale 90% zakaznic ma zajem o pljceni svatebniho zavoje- pfi-
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¢emz 38% z tohoto mnozstvi mé zajem o zavoj dlouhy a 17% o zavoj kratky. Zajem o pij-
¢eni bolerka byl stanoven na 10 % ze vSech zékaznic, protoze svatby, které byvaji na jate
¢1 na podzim byvaji v chladnéjSim pocasi a také ne vSechny nevésty chtéji mit odhalena
ramena. Zajem o pujceni Sath pro déti, byl stanoven na 5% z celkového poctu zékaznic.
Z dotazniku dale vyplynulo, ze 47 % zen ma zajem o vyuziti kadetnice a make-up artistky
v mém salonu. Provize za zprostfedkovani sluzby je stanovena na 200 K¢ za kadetnika a
150 K¢ za make-up artistku. Tato ¢astka bude pocitana do trzeb, ale kalkulovana nebude
pfimo zékaznicim, ale bude fakturovana make-up artistce a kadetnici zvlast. Pii pocitani
trzeb nebude pocitano s variantou, ze zadkaznice ma zajem jen o kadefnici nebo jen o make-

up artistku.

54 % Zen z dotazniku vyslovilo pfani, Ze by mélo z4jem o dopliikové sluzby. Provize za
zprostiedkovani doplitkovych sluzeb bude 200 K¢. Bude se predpokladat, Ze minimaln¢€ o
¢tyti doplnkové sluzby bude mit zakaznice zdjem, tedy do trzeb bude pocitano s ¢astkou

800 K¢.

Kalkulace celkovych trzeb je v tabulce. Nejvyssi trzby jsou samoziejmé vycisleny pfi op-

timistické varianté, kdy v roce 2018 ¢ini 2 745 730 K&.

Tab. 34 Planované trzby v letech 2018-2021 (vlastni zpracovani)

Pesimisticka Realna Optimisticka
Trzby celkem v roce 2018 1 476 600 K¢ 2112 100 K¢ 2 745 730 K¢
Trzby celkem v roce 2019 1621 375 K¢ 2 335650 K¢ 3022725 K¢
Trzby celkem v roce 2020 1 789 775 K¢ 2 556 850 K¢ 3324225 K¢
Trzby celkem v roce 2021 1971 695 K¢ 2 811 700 K¢ 3658 205 K¢

6.6.2 Plan naklada

Protoze naklady jsou velkou mérou zavislé také na poctu zakaznic, budou rozdéleny nejen

podle roki, ale i variant.

Naklady, které jsou ve vSech zobrazovanych letech (2018-2021) neménné jsou naklady za
najemné, internet, pausal, zalohy na socialni pojiSténi, zalohy na zdravotni pojisténi, splat-
ka uvéru. Naklady, které jsou zavislé na poctu zakaznikd, jsou €isténi Satl, zavojul, bolerek
a détskych Sath. Naklad za vycisténi a vyZehleni Satll jsem stanovila na 550 K¢ za jedny

Saty. Naklad za vycisténi zavoje je 140 K¢ za jeden zavoj. Protoze milj odhad ptij¢eni bole-
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rek a détskych Satli je pouze orientacni, stanovila jsem ¢astku na jejich ¢isténi 4 000 K¢ za
rok a nasledujici roky pak vzdy o 1 000 K¢ vice. Tato ¢astka je zaznamenana v polozce
ostatni ¢iSténi.

Lisit se budou marketingové naklady, v prvnich dvou letech jsou stanoveny na 84 000 K¢
ro¢né. Dalsi dva roky pfedpokladdm uz mensi ndklady na marketing a to ve vysi 60 000
K¢&. Néklady na hygienické potieby, kancelarské potieby budou v roce 2018 8333 K¢ a

v dalSich letech je zvySim na 1000 K¢ ro¢né.
NiZze jsou rozepsany mésicni a ro¢ni naklady pfi redlné varianté v roce 2018.

Tab. 35 Mesicni a rocni ndklady pri redlné varianté v roce 2018 (viastni zpracovani)

Najemné 30250 K¢ 363 000 K¢
Kancelarské potieby 100 K¢ 1200 K¢
Hygienické potieby 200 K¢ 2 400 K¢
Kapsle do kavovaru 25 ks 179 K¢ 2 148 K¢

2 barely vody 220 K¢ 2 640 K¢
Internet do notebooku 399 K¢ 4 788 K¢
Pausal 749 K¢ 8 988 K¢
Prani a Zehleni Sata 13 246 K& 158 950 K¢
Prani zavoju 1 668 K¢ 20 020 K¢
Zalohy na SP 2061 K¢ 24 732 K¢
Zalohy na ZP 1906 K¢ 22 872 K¢
Splatka tivéru 24 609 K¢ 295 308 K¢
Svadlena 7225 K¢ 86 700 K¢
Cisténi bolerek a détského 333 K¢ 4 000 K¢
Marketingové naklady 7 000 K¢ 84 000 K¢

Celkem 90 195 K¢ 1 081 746 K¢
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Néklady v dalsich letech uz uvedu pouze celkové rocni. Opét uvadim tii varianty vyvoje

trzeb v kazdém roce.

Tab. 36 Celkove ndklady v letech 2018-2021

Celkové naklady v roce 2018 1001 776 KE 1081746 K& 1161716 K¢
Celkové naklady v roce 2019 1223638 K¢ 1311108 KeE 1398578 K&
Celkové naklady v roce 2020 1323018 KE 1419548Ke 1516078 K&
Celkové naklady v roce 2021 1348 808 K& 1454678KE 1561398 K¢

Nejvyssi ndklady jsou pfi optimistické varianté, souvisi to totiz s tim, Ze méme vice zdkaz-
nic a tedy se nam zv¢étsi ndklady na CiSténi svatebnich Satil, zavojl, bolerek i détského ob-

leCeni.

6.6.3 Vysledek hospodareni

Poté co byly vy¢€isleny trzby a ndklady mtZu stanovit hospodaisky vysledek v jednotlivych
letech. Vysledky jsou v tabulce.

Tab. 37 Hospodarsky vysledek v letech 2018-2021 (vlastni zpracovani)

pesimisticka realna optimisticka
HV v roce 2018 474 824 1 030 354 1584014
HV v roce 2019 397 737 1 024 542 1 624 147
HV v roce 2020 466 757 1137302 1 808 147
HV v roce 2021 622 887 1357022 2096 807

Nejvyssi zisk samoziejmé vychdzi u optimistické varianty. Pokud bude spole¢nost genero-
vat dostatecné velké zisky, tak bude moct vice rozSifovat nabidku svatebnich Satd a pfi-
padné pofizovat 1 drazsi kousky. Také bude moci finance pouZzit naptiklad na mzdu pro

dal$iho zaméstnance.
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7 CASOVA A RIZIKOVA ANALYZA

Tato kapitola definuje Casovy harmonogram projektu a také vymezi rizika, se kterymi by

se svatebni salon v prib¢hu podnikéni mohl setkat.

71 CASOVA ANALYZA

Casova analyza zahrnuje ¢asovy harmonogram, ve kterém jsou popsany kroky k zahajeni
podnikéani. Jsou definovany také doby trvani jednotlivych Cinnosti a piedchozi ¢innosti,

které musi byt hotové, aby dané ¢innost mohla byt uskute¢néna.

Tab. 38 Cinnosti pied zahdjenim podnikdni (viastni zpracovani)

A Sestaveni podnikatelského planu 5 dni

B Zajisténi vhodnych prostor 2 dny A
C Sepsani ndjemni smlouvy 2 dny B
D Ziskani zivnostenského opravnéni 1 den C
E Zapis do zivnostenského rejstiiku 5 dni D
F Registrace u finan¢niho ufadu 5 dni E
G Registrace u ZP a CSSP 5 dni E
H Vytvoteni podnikatelského tctu 1 den E
I Ziskani finan¢nich prostiedkil 30 dni H
J Dodani satt 20 dni I
K Dodéni vybaveni prodejny 7 dni I
L Uprava provozovny 2 dny K,J
M Propagace v radiu 14 dni L
N Vytvoteni webovych stranek 7 dni L
(0] Vytvoteni Facebookové stranky 3 dny L
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P Dohodnuti spoluprace s dodavateli dopliikovych 20 dni

sluzeb

Ptiprava slavnostniho otevieni provozovny

Zahajeni podnikani

1 den

1 den

Jak je z obrazku nize patrné, tak nejkratsi doba zahdjeni podnikani je 82 dni. V tabulce je

také vidét, kdy Cinnost miize nejdiive zacit (early start), nejdiive skoncit (early finish) a

nejpozdéji zacit ( late start) a nejpozdéji skoncit ( late finish). U Cinnosti, kde je ve sloupci

skluz ( slack) napsana 0, jsou Cinnosti na kritické cesté, coZ znamend, Ze tyto ¢innosti se

nesmi zpozdit, jinak by doslo ke zpozdéni celého projektu. Na kritické cesté tedy lezi ¢in-

nosti A,B,C,D.E, H,IJ, L a M. ReSeni ¢asového harmonogramu a kritické cesty bylo vy-

tvoteno v programu QM for Windows.

Project Management (PERT/CPM) Results
(untitled) Solution
Activity Activity | Earby Start Early | Late Start Late Slack
time Finizh Finizh

Project a2

A 5 0 5 0 5 0
B 2 3 7 = T 0
C 2 7 9 7 9 0
D 1 9 10 9 10 0
E 5 10 15 10 15 0
F 5 15 20 v a2z 62
G 3 15 20 T 82 82
H 1 15 16 15 18 0
I 30 16 45 15 45 0
J 20 45 65 45 66 0
K T 45 33 39 66 13
L 2 65 65 65 68 0
K 14 63 g2 63 82 0
M 7 63 75 75 a2 7
o 3 63 7 7o a2z 11
P 20 16 35 G0 H 44
Q 1 35 v 80 21 44
R 1 v 3z 21 82 42

Obr. 16 Casovy harmonogram a vytyceni kritické cesty (viastni zpracovani)
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7.2 RIZIKOVA ANALYZA

Kazdé¢ podnikani sebou nese 1 urcita rizika. Dulezitou soucasti je rizikova analyza. Riziko-
va analyza nuti zamyslet se, jaké hrozby mohou v pribéhu podnikani ohrozit uspésné hos-
podateni podniku. Analyzovani rizik pfispiva také k tomu, ze se firma mlze pfipravit na

potencidlni rizika, aby pak nebyla pfekvapena, kdyby néktera nastala.

Tab. 39 Definovani rizik (vlastni zpracovani)

NezkuSenost v oblasti podnikani vysoka vysoka
Nizka poptavka po sluzbé stiedni vysoka
Nizsi trzby sttedni stiedni
Podhodnocené naklady nizka stiedni
Rozmach dosavadni konkurence nizka stiedni
Vstup nového konkurenta na trh nizka stfedni
Legislativni prekazky nizka vysoka

1. NezkuSenost v oblasti podnikani

NejvyraznéjSim rizikem je jednoznacné nezkuSenost autorky projektu v oblasti podnikani.
Je to autorcino prvni podnikani a tedy nema zkusSenosti, co délat v riznych situacich, které
mohou nastat. Riziko nezkuSenosti v oblasti podnikani je moZno sniZit G€asti riznych se-

mindfd na téma podnikani, kterych je v souasné dobé spousta.

2. Nizka poptavka po sluzbé

Dal8im riziko mlze byt nizkd poptavka po sluzbé. Na trhu se svatebnimi Saty je ve Zliné
Svatebni studio Dany Svozilkové, které ma tradici a Sirokou nabidku svatebnich $ati a je
tedy mozné, Ze zakaznice daji pfednost zaZité tradici neZ novému salonu, protoZe si budou
myslet, Ze jim nenabidne hezké svatebni Saty, které by se jim libily a automaticky ptijdou

do studia, kde maji vetsi vybér. VEtsi vybér ale nutné nemusi znamenat, Ze si zdkaznice
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vybere, protoze pravé ve White princess miiZze najit ty jeji vysnéné Saty. Toto riziko je

mozné snizit zlepSenim marketingové propagace salonu.

3. Nizsi trzby

Nizsi trzby jdou ruku v ruce s rizikem nizké poptavky po sluzbach. Predpoklada se, ze sva-
tebni salon White princess obsadi 15% trhu s ptijcovanim svatebnich Sati ve Zlinském
kraji. Jestli je to nadhodnocend poptavka a tim i nadhodnocené planované trzby teprve uvi-
dim. Riziko nizkych trzeb, které vyplyva z nizké poptavky, je mozné snizit investici do

marketingu, dale také rozsifenim nabidky svatebnich Satd.

4. Podhodnocené naklady

Vyznamnym rizikem je i podhodnoceni nékladi, které by tim padem sniZilo i hospodaisky
vysledek. Naklady jsou z pohledu podniku velmi dulezita polozka. Chybné vycisleni na-
kladii by také mohlo svatebni studio pfivést k platebni neschopnosti. V piipade, ze se zvysi
naklady nad planované hodnoty, je mozné snizit naklady na potizeni novych Satii v jednot-

livych letech.

5. Rozmach dosavadni konkurence

Co se tyka konkurence, tak jeji rozmach je vzdycky samoziejmeé mozny, protoze se kazdy
podnik snaZi prosperovat a zvySovat svoje trzby. Konkurence v plij¢ovani svatebnich Satli
ma konkrétné ve Zliné velmi dobré jméno a proto rozhod¢ jako jedno z rizik vidim jesté

jeji rozmach.

6. Vstup nového konkurenta na trh

Podminky vstupu na trh, na ktery bude umistén svatebni salon, jsou volné, tedy samoziej-
m¢ hrozi, ze ptfijde novy konkurent, ktery n¢jakou neobvyklou sluzbou, kterou doposud
svatebni salony a studia nenabizi, ovladne trh. Tedy i s touto variantou je potifeba pocitat.
Ptipadné nemusi ovladnout trh, ale mlze ziskat ¢ast zakaznic, se kterymi pii svém podni-

kani pocita svatebni salon White princess.
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7. Legislativni prekazky

Legislativni nafizeni jsou cast zivota podniku, kterou podnik neovlivni, ale mize jimi byt
hodné ovlivnén. Z legislativnich zmén muze byt hrozbou pro podnik naptiklad zvySeni
sazby DPH ¢i zvySeni dan¢ z ptijmu fyzickych osob. Oba tyto ptiklady legislativnich zmén
by mély hluboky dopad do trzeb podniku a tedy i do celého hospodateni podniku. Elimi-

novat toto riziko lze naptiklad drzenim urcité financni rezervy ve firmé.

7.3 Zhodnoceni projektu

V diplomové préci jsem se zabyvala podnikatelskym planem na zalozeni svatebniho salonu
ve Zlin¢. I kdyz svatebni salony i studia jsou uz ve Zlin¢ a okoli zalozeny, rozhodla jsem
se zalozit si vlastni. Za svou konkuren¢ni vyhodu povazuji to, Ze zdkaznice mohou v den
svatby vyuzit sluzby make-up artistky a kadetnice, tedy nemusi cestovat na riizna mista za
témito sluzbami a jest¢ den pied svatbou vyzvedavat svatebni Saty. Nevésta se kompletné
nachystd u nas v salonu v den svatby. Za dal$i vyhodu svého podnikani povazuji také to, ze
si nevésta nemusi jednotlivé zafizovat snubni prstynky, vyfizovat svatebni ozndmeni, do-
mlouvat svatebniho fotografa a svatebni video. Myslim, Ze je to velka tspora ¢asu, kdyz si
to domluvi vS§echno v mém salonu a ja tyto sluzby zprosttedkuji. Vyhodné to je i pro doda-
vatele téchto sluzeb, protoze jim budu délat reklamu na jejich sluzby, nabizet jejich sluzby
mym zékaznicim a tim jim tedy budu také dodéavat zédkaznice. Ostatni salony predaji za-
kaznicim pouze kontakt na uvedené dodavatele, ale domluvit se musi s kazdym jednotlivé.
U mé v salonu si ale domluvi vSechno se mnou, feknou mi svoje pfedstavy a ja predam

konkrétni pozadavky na sluzby dodavatelim.

Plj¢ovani svatebnich Satl bude hlavni néplni mého podnikani. Pro zacatek potfidim 60
modeld Sath v riznych velikostech. Kazdy rok ale budu pofizovat nové modely, abych
zékaznicim dopftala aktudlni trendy na trhu se svatebnimi Saty. Pocate¢ni vydaje na potize-
ni svatebnich Sati a dalSich véci k piij¢ovani, spolu s vybavenim provozovny byly stano-
veny na 1 479 857 K¢. Pti kazdém podnikani je nutné ale pocitat s né¢jakou finan¢ni rezer-
vou, tedy potfebu pocatecniho kapitélu jsem stanovila na 1 600 000 K¢. Tuto ¢astku budu

financovat ¢astkou 300 000 K¢ z vlastnich zdroja a ¢astkou 1 300 000 K¢ z avéru.

Plan trzeb jsem odvodila z celkového poctu svateb ve Zlinském kraji a dale odhadu obsa-

zeni trhu. Po vycisleni celkovych trzeb a celkovych ndkladl jsem stanovila hospodarsky
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vysledek, ktera mi vysel ve vSech letech kladny. Tedy moje podnikani by mélo vykazovat

zisk ve vSech uvedenych letech.

V Casové analyze jsem stanovila délku zalozeni mého salonu na 82 dni. Odhalila jsem také
¢innosti na kritické cesté€, ktera by znamenaly zpozdéni celého projektu, pokud by se zpoz-

dily.

V rizikové analyze jsem stanovila jako nejvétsi rizika nezkuSenost v oblasti podnikant,
nizkou poptavku po sluzbé, nizsi planované trzby, podhodnocené naklady, rozmach dosa-

vadni konkurence, vstup nového konkurenta na trh a legislativni prekazky.

Myslim si, ze muj projekt zalozeni svatebniho salonu tak, jak jsem jej piedstavila, mé Sanci
na uspéch. Budu nabizet sluzby, které jiny salon nenabizi a za cenu, kterd je nizsi nez u

konkurence. Vétim tedy, Ze muj projekt bude proveditelny.
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ZAVER

S podnikénim je spojeno mnoho pftilezitosti, ale také rizik. Podnik nejde zalozit ze dne na
den. Piedchazet by tomu mél uceleny podnikatelsky plan, kde je podrobné ptedstaveno,
pro¢ a jak zrovna tento konkrétni podnik by mél byt Gspésny, jaké jsou realné odhadované
vynosy, naklady. Potfeba startovaciho kapitalu je dalsi dilezitou casti, aby podnikatel vé-
d¢l, jaky financni obnos musi shromazdit na zacatku podnikani. Malokdy bude mit totiz
cely obnos k dispozici z vlastnich zdrojii, tedy je nutné se 1 rozhodnout jakou formu finan-
covani z cizich zdrojii vyuzije.

Tato diplomova prace piedstavila projekt zalozeni svatebniho salonu ve Zling. V teoretické
¢asti byly vysvétleny pojmy z oblasti podnikani, dale byla pfedstavena struktura podnika-
telského planu, financovani podniku, strategie a pravni formy podnikani. Teoreticka ¢ast

poskytla vychodiska pro zpracovani praktické ¢asti.

V praktické ¢asti byla provedena analyza PEST, Porterova analyza péti konkurenénich sil,
swot analyza. Cilem téchto analyz bylo poznat konkurenci a analyzovat faktory, které
ovliviiuji podnik a také definovat silné a slabé stranky, hrozby a pfilezitosti. V diplomové
praci bylo pouzito i dotaznikové Setfeni, které poskytlo informace o tom, jaky je zdjem o
pujcovani svatebnich Satti ve Zlin¢, jestli maji respondentky zajem o dodate¢né sluzby a

jaké mnozstvi penéz, jsou ochotny zaplatit za ptij¢eni svatebnich Satd.

Vyse definované analyzy poskytly podklad pro sestaveni projektu na zaloZeni svatebniho
studia ve Zlin€. V projektu byl blize popsan svatebni salon, jeho marketingovy mix, finan-
covani, planované trzby, naklady. V posledni kapitole byl projekt zhodnocen na zakladé

Casové analyzy a na zéklad¢ rizikové analyzy.

Podnikani v dneSnim svété neni jednoduché, ale uspéSnym podnikatelim poskytuje moz-
nosti vlastni seberealizace, rustu jesté vétsi motivace dosahovat dalSich a dalSich uspéchii.
Podnikéni mozné vypada jednoduse, ale rozhodné vyzaduje spoustu odhodlani a ¢asu. Je
samoziejmé nutné pocitat i s riziky a jejich dopady. Proto by si kazdy pted zaatkem pod-

nikdni mél dikladné promyslet v§echna pro a proti.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 86

SEZNAM POUZITE LITERATURY

ABRAMS, Rhonda, 2014. Successful business plan secrets & strategies: America's best-
selling business plan guide!. 6th edition. Palo Alto: PlanningShop, xxx, 430. ISBN 978-1-
933895-46-8.

Analyza péti sil SF, ©2011-2016. Managementmania.com [online]. [cit. 2017-03-07]. Do-

stupné z: https://managementmania.com/cs/analyza-5f
Bonetka.cz [online], ©1991-2017. [cit. 2017-03-11]. Dostupné z: http://bonetka.cz/

Business pojmy, ©1998-2017. Businesscenter.cz [online]. [cit. 2017-03-05]. Dostupné z:
http://business.center.cz/business/pojmy/p245-zakladni-kapital.aspx

Co je to crowdfunding, ©2017. Crowder.cz [online]. [cit. 2017-03-01]. Dostupné z:

https://www.crowder.cz/co-je-to-crowdfunding
Czso.cz [online], ©2017. [cit. 2017-03-01]. Dostupné z: https://www.czso.cz/

CESKO. 1991. Zakon &. 89/2012 Sb., obéansky zakonik. In: Portdl verejné spravy
[online]. Castka 33. [cit. 2017-03-07]. Dostupné z:
https://portal.gov.cz/app/zakony/zakonStruct.jsp?idBiblio=74907 &recShow=0&unpacked
Path=0&nr=89~2F2012&rpp=100#parCnt

CESKO. 2012. Zakon &. 90/2012 Sb. ze dne 25. ledna 2012 o obchodnich spole&nostech a
druzstvech. In: Portdl veiejné spravy [online]. Castka 34. [cit. 2017-03-07]. Dostupné z:
https://portal.gov.cz/app/zakony/zakonPar.jsp?1dBiblio=74908 &nr=90~2F2012 &rpp=15#1

ocal-content

CESKO. 1991. Zakon &. 455/1991 Sb. o zivnostenském podnikani. In: Portdl veiejné
spravy [online]. Castka 87. [cit. 2017-03-07]. Dostupné z:
https://portal.gov.cz/app/zakony/zakonPar.jsp?1dBiblio=39498 &nr=455~2F 1991 &rpp=15#

local-content

CESKO. 1991. Zakon ¢&. 563/1991 Sb. ze dne 12. prosince 1991 o éetnictvi. In: Portdl
verejné spravy [online]. Céstka 107. [cit. 2017-03-07]. Dostupné z:
https://portal.gov.cz/app/zakony/zakon.jsp?page=0&nr=563~2F 1991 &rpp=15#seznam

DVORACEK, Jiii a Peter SLUNCIK, 2012. Podnik a jeho okoli: jak prezit v konkurenc-
nim prostredi. V Praze: C.H. Beck, xvii, 173 s. Beckova edice ekonomie. ISBN 978-80-
7400-224-3.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 87

FOTR, Jifi a Ivan SOUCEK, 2011. Investicni rozhodovdni a Fizeni projektii: jak pFipravo-
vat, financovat a hodnotit projekty, ridit jejich riziko a vytvaret portfolio projektii. Praha:
Grada, 408 s. Expert. ISBN 978-80-247-3293-0.

CHARVAT, Jaroslav, 2006. Firemni strategie pro praxi: prakticky navod pro manazery a
podnikatele : od firemni kultury po schopnost vydélavat penize : priklady a studie z praxe v
CR. Praha: Grada, 201 s. Expert. ISBN 80-247-1389-6.

JAKUBIKOVA, Dagmar, 2008. Strategicky marketing. Praha: Grada, 269 s. Expert. ISBN
978-80-247-2690-8.

JANISOVA, Dana a Mirko KRIVANEK, 2013. Velkd kniha o Fizeni firmy: [praktické po-
stupy pro uspésny rozvoj]. Praha: Grada, 394 s. ISBN 978-80-247-4337-0.

Kalstudio.cz [online], ©2017. [cit. 2017-03-02]. Dostupné z: http://www kalstudio.cz/

KISLINGEROVA, Eva, 2010. Manazerské finance. 3. vyd. V Praze: C.H. Beck, xxxviii,
811 s. Beckova edice ekonomie. ISBN 978-80-7400-194-9

KNAPKOVA, Adriana, Drahomira PAVELKOVA a Karel STEKER, 2013. Financni ana-
lyza: komplexni pritvodce s priklady. 2., rozs. vyd. Praha: Grada, 236 s. Prosperita firmy.
ISBN 978-80-247-4456-8

KOCMANOVA, Alena, 2013. Ekonomické iizeni podniku. Praha: Linde Praha, x, 358 s.
Monografie. ISBN 978-80-7201-932-8.

KORAB, Voijtéch a Marek MIHALISKO, 2005. ZalozZeni a Fizeni spolecnosti: spolecnost s
rucenim omezenym, komanditni spolecnost, verejna obchodni spolecnost. Brno: Compu-

terPress, vii, 252 s. Praxe podnikatele. ISBN 80-251-0592-X.

KORAB, Voijtéch a Maria REZNAKOVA, c2007. Podnikatelsky plan. Brno: Computer-
Press, 216 s. Praxe podnikatele. ISBN 978-80-251-1605-0.

KOTLER, Philip a Kevin Lane KELLER, 2013. Marketing management. [14. vyd.]. Praha:
Grada, 814 s. ISBN 978-80-247-4150-5.

KOZEL, Roman, Lenka MYNAROVA a Hana SVOBODOVA, 2011. Moderni metody a
techniky marketingového vyzkumu. Praha: Grada, 304 s. Expert. ISBN 978-80-247-3527-
6. 80-247-4103-1.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 88

MAJDUCHOVA, Helena a Anna NEUMANNOVA, 2014. Podnik a podnikanie. Druhé
prepracované a doplnenévydanie. Bratislava: Sprint 2, 215 s. Economics. ISBN 978-80-
89710-04-1.

MALACH, Antonin, 2005. Jak podnikat po vstupu do EU: pravo a podnikani, podnikatel-
ské Fizeni, podpora podnikani v CR a EU, podnikatelské a podptirné instituce, podnikani a

vefejna sprava. Praha: Grada, 524 s. Expert. ISBN 8024709066.

MARTINOVICOVA, Dana, Milo§ KONECNY a Jan VAVRINA, 2014. Uvod do podniko-
vé ekonomiky. Praha: Grada, 208 s. Expert. ISBN 978-80-247-5316-4.

NYVLTOVA, Romana a Pavel MARINIC, 2010. Financni Fizeni podniku: moderni meto-
dy a trendy. 1. vyd. Praha: Grada, 204 s. Prosperita firmy. ISBN 978-80-247-3158-2.

O co jde. Eltrzby.cz [online], ©2017. [cit. 2017-03-14]. Dostupné z:
http://www.eltrzby.cz/cz/o-co-jde

PAULOVCAKOVA, Lucie, 2015. Marketing: pristup k marketingovému rizeni. Vydani 1.
Praha: Univerzita Jana Amose Komenského, 288 s. ISBN 978-80-7452-117-1.

PETRIK, Tomas, 2009. Ekonomické a financni rizeni firmy: manazZerské ucetnictvi v praxi.

2., vyrazng rozs8. a aktualiz. vyd. Praha: Grada, 735 s. ISBN 978-80-247-3024-0.

Podnikatelsky zadmér, ©2011. ipodnikatel.cz [online]. [cit. 2017-03-02]. Dostupné z:
http://www.ipodnikatel.cz/Podnikatelsky-zamer/typy-podnikatelskeho-zameru/Zkraceny-a-
plny-podnikatelsky-zamer.html

REZNAKOVA, Méria, 2012. Efektivni financovani rozvoje podnikani. Praha: Grada, 142
s. Finance. ISBN 978-80-247-1835-4.

Salonpavlina.cz [online], ©2006-2017. [cit. 2017-03-11]. Dostupné z:

http://www.salonpavlina.cz/

SRPOVA, Jitka, 2011. Podnikatelsky plan a strategie. Praha: Grada, 194 s. Expert. ISBN
978-

SRPOVA, Jitka a Vaclav REHOR, 2010. Zdklady podnikéni: teoretické poznatky, priklady
a zkuSenosti ceskych podnikatelu. Praha: Grada, 427 s. Expert. ISBN 978-80-247-3339-5

Svatby-zlin.cz [online], ©2014. [cit. 2017-03-11]. Dostupné z: http://www.svatby-zlin.cz/

Svatka.cz [online], ©2016-2017. [cit. 2017-03-11]. Dostupné z: http://svatka.cz/



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 89

SYNEK, Miloslav, 2006. Podnikova ekonomika. 4., pteprac. a dopl. vyd. V Praze: C.H.
Beck, xxv, 475 s. Beckovy ekonomické ucebnice. ISBN 80-7179-892-4.

SIMAN, Josef a Petr PETERA, 2010. Financovani podnikatelskych subjektii: teorie pro
praxi. V Praze: C.H. Beck, xvii, 192 s. C.H. Beck pro praxi. ISBN 978-80-7400-117-8.

URBANEK, Tomas$, 2010. Marketing. Praha: Alfa Nakladatelstvi, 233 s. Management
studium. ISBN 978-80-87197-17-2.

VACHAL, Jan a Marek VOCHOZKA, 2013. Podnikové rizeni. Praha: Grada, 685 s. Fi-
nancni fizeni. ISBN 978-80-247-4642-5.

VASTIKOVA, Miroslava, 2014. Marketing sluzeb: efektivné a moderné. 2., aktualiz. a
rozs. vyd. Praha: Grada, 268 s. Manazer. ISBN 978-80-247-5037-8.

VEBER, Jaromir a Jitka SRPOVA, 2012. Podnikdni malé a stiedni firmy. 3., aktualiz. a
dopl. vyd. Praha: Grada, 332 s. Expert. ISBN 978-80-247-4520-6.

WORTHINGTON, Ian a Chris BRITTON, 2009. The business environment. 6th ed. Har-
low, England: FT Prentice Hall, xxiii, 518 s. ISBN 978-0-273-71675-4.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

90

SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
EBIT Earnings efore interest and taxes.

EVA Economic value added.

MVA Market value added.

NOPAT Net operating profit after taxes.

WACC  Weighted average cost of capital.
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SEZNAM PRILOH

PI Dotaznik



PRILOHA P I: DOTAZNIK

Pruzkum trhu — Svatebni salon

Dobry den,

jsem studentkou 5. ro¢niku fakulty Managementu a ekonomiky ve Zlin€ a chtéla bych Vas
pozéadat o vyplnéni mého dotazniku, ktery je zaméfen na priizkum trhu v oblasti pij¢ovani
svatebnich Sati a vyuziti sluzeb svatebniho salonu. Dotaznik mi poslouzi jako podklad pro
zpracovani mé diplomové prace. Jeho vyplnéni Vam zabere pouze par minut.

Dékuji moc za spolupraci.

Bc. Jana Kralikova

*Povinné pole

1. Jaky je Vas veék? *
18-19 let

20-24 let

25-29 let

30-34 let

35-39 let

vice nez 40 let

ooooon

2.V jakém okrese Zlinského kraje bydlite? *
O Zlin
O Krométiz
O Uherské Hradisté
O Vsetin

3. V kolika letech byste se chtéla vdavat? *
18-19 let

20-24 let

25-29 let

30-34 let

35-39 let

vice nez 40 let

ooooon

4. Preferujete si svatebni Saty: *
O zapijcCit ve svatebnim salonu
O koupit
O vyuZit nékteré ze Sat, které mam doma jiZ koupené a pouZit je jako svatebni

5. Jakou ¢astku byste byla ochotna za plijceni svatebnich Satli zaplatit? *
maximalné 5 000 K¢

maximalné 5 000 K¢ - 10 000 K¢

maximalné 10 000 K¢ - 15 000 K¢

vice nez 15 000 K¢

oooo



6. Svatebni Saty preferujete v jaké barve? *
O bilé
[0 smetanové, slonovinova kost, bézové, champagne, Sedé
O ruzové, fialové, Cervené, Cerné, zelené, hnédé, oranzové, zluté

7. Svatebni Saty preferuji: *
klasické dlouhé

klasické kratké
extravagantni dlouhé
extravagantni kratké

oooo

8. Soucasti svatebniho ucesu bych chtéla mit: *
dlouhy zavoj

kratky zavoj

fascinator

kloboucek

zadnou z vyse uvedenych moZznosti

Ooo0ooOon

9. Pokud by ve svatebnim salénu byla moznost vyuZit sluzeb make - up artist-
ky a kadefnice ve svatebni den a poté se rovnou obléct do svatebnich Sati,

této moZnosti bych: *

rozhodné vyuzila

nevyuzila, kadefnici a make up artistku si chci vybrat sama
vyuzila bych pouze make up artistku

vyuzila bych pouze kadetnici

oooo

10. Pro Zenicha preferuji svatebni oblek: *
O zapujcit ve svatebnim salonu
O koupit novy
O vyuZit jeden z oblekd, ktery ma jiz doma zakoupeny jako svatebni oblek

11. Jakou ¢astku byste byla ochotna zaplatit za pljceni panského obleku na

svatbu? *

maximalné 2 000 K¢
maximalné 2 000 K¢ - 4 000 K¢
maximalné 4 000 K¢ - 6 000 K¢
vice nez 6 000 K¢

ooono

12. Pajcujete si spoleCenske Saty v salonech? *
ano, ale vyjimecné

ano, maximaln¢ 3 x za rok

ano, maximalné 5 x za rok

ne

ooono



13. Jakou castku byste byla ochotnd zaplatit za ptjceni spolecenskych Satti? *
maximalné 3 000 K¢

maximalné 3 000 K¢ - 5 000 K¢

maximalné 5 000 K¢ - 10 000 K¢

vice nez 10 000 K¢

Ooo0oon

14. M¢la byste zajem o koupeni prstynkt, vyfizeni svatebniho ozndmeni, vy-

brani svatebnich kvétin atd. vSe na jenom misté ve svatebnim salonu? *
0 ano
O ne, rad¢ji bych si vybrala kazdé zvlast’ v jednotlivych specializovanych obchodech



