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Abstrakt

Bakal&ska prace se zabyva sestavenim podnikatelského ptarzaloZzeni malé firmy.
Jedna se o svatebni a sgeleskou agenturu LuWe. Prace se dale zabyva vSgekiys
souvisejicimi se zalozenim firmy, analyzou trhunémvymi zékazniky, dodavateli,
konkurenci, cenou za nabizené sluzby a produktijesicprosadit se na trhu a
dlouhodolg prosperovat.

Kli ¢ova slova

podnikatelsky zawr, zalozeni firmy, formy podnikani, SWOT analyzaarketingovy
mix, financovani

Abstrakt

The bachelor's thesis deals with a drawing of aness plan for founding a small
business. The paper focuses on the bridal andlsgeacy LuWe. The thesis is further
concerned with all the aspects connected with aadation of a company, market
analysis, end users, suppliers, competitors, asasel price of the service and product

provided in order to assert in the market and aehgeprosperity.

Key words

business plan, foundation firm, forms of businéS¥/OT analysis, marketing mix,

financing
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UvoD

Toto téma bakak&ké prace jsem si vybrala #awbdu, Ze mySlenka podnikani je pro
me velice lakava. MysSlenku & vlastni podnikani ma snad kazdy z nas, ale jaénsi
nejen u¥domit a zhodnotit veSkera rizika, které podnikasebou finasi, ale takeé je
zapotebi zvazit a zhodnotit vlastni sily,édomosti a dovednosti, které jsouip
podnikani nezbytné. V neposledirads je také nutné zhodnotit situaci na trhu a
uplatréni daného napadu.

Podminkou uUsggného podnikani je vytveni realného a ipswdéivého
podnikatelského planu, zejména jedna-li se o padeikky plan, pomoci kterého chce
podnikatelsky subjekt zazadat o figah vypomoc (banky, investory). Sestaveni
podnikatelského planu je také jednou zdliych cinnosti i zakladani podniku.
Pomoci podnikatelského planu si podnikatelizen odpo¢dét na zakladni otazky
tykajici se jeho podnikatelskénnosti a to pedevSim na nasledujici:

» Jaka je situace na trhu?

» Jaka je konkurence?

» Na jakou cilovou skupinu zakazidike zanit?

» Jakym zfisobem nabizet produkty sluzby zakaznikm?

» Jaké bude cena?

> Zacit podnikat jako OSY &i zvolit jinou pravni formu podnikani?
» Kaolik finan¢nich prostedki bude pateba na rozjezd podnikani?
> Cim za&it?

> aj.

Nezbytnou sotasti kazdého podnikatelské planu jeg€ vymezit podnikatelsky
zaner, tj. predn®t podnikani a zda budeme nabizet prodtiksluzbu a vytyit cile,

kterych chceme podnikatelskeéunnosti dosdhnout.

Tato prace zohlaalje veSkeré vySe uvedené body acine k zachyceni dané
problematiky z pohleddloveéka, ktery s podnikanim chcedaa nel by tedy wdét a

znat veSkeré fakta, diky kterym by se podnikaéliorposunout spravnym sirem.



VYMEZENI PROBLEMU A CILE PRACE

Tato bakaléska prace fedstavuje podnikatelsky plan pro zaloZeni maléyfirm
Hlavnim cilem této bakaigké prace je zpracovani podnikatelského planu o emai
svatebni a spolenské agentury LuWe padajici fizné spoléenské udalosti. iP
zpracovani podnikatelského z&m se budu zabyvat vSemi aspekty souvisejicimi se
zalozenim firmy, analyzou relevantniho trhu, tak&azniky a cenami za poskytované
sluzby a produkty.

Vystupem meé bakataké prace tedy bude podnikatelsky #Zgmktery popisuje
v prvé rad® sowasnou situaci trhu, analyzuje zéakazniky, konkureindodavatele.
Navrhovacéast pak bude dnovana zpracovani samotného podnikatelskéhcazarj.
volby pravni formy podnikani, popisu firmy, sestavenarketingového mixu sluzeb,
vhodného zfisobu propagace agentury, ogeiko planu a v neposlediad se budu

vénovat sestaveni finaniho planu.

Dil¢i cile bakaléské prace jsou nasledujici:
» shromazdni potebnych teoretickych pozndika informaci pro kvalitni
zpracovani navrhovésti, tedy podnikatelského zéam,
analyza sotasneho stavu,
vymezeni trhu,
analyza konkurence, zakazajk
nalezeni vhodnych dodavalgdoskytovanych sluzeb a prodikt
navrh marketingového mixu,
sestaveni opet¢aiho planu {asovy harmonogram jednotlivych kiigk

hodnoceni rizik

YV V.V V V V V V

sestaveni finamiho planu.

10



1. TEORETICKA VYCHODISKA

1.1.Podnikani a podnikatel

Podnikani je vymezeno a upraveno pravnimi norm&mravni norma je vSeobetn
zavazné pravidlo chovani vydanéiegepsané fortha vynutitelné pravni moci. Pojem
podnikani je vymezeno dma zakony, a to Obchodnim zakonikem a Zivnostenskym
zékonem. Zivnostensky zékon vymezuje pojem podiikgouze pro Zivnostniky
(fyzick& osoba podnikajici na zaktazivnostenského opravni).

V Ceské republice pojerpodnikani vymezuje zakort. 515/1991 Sb., afansky
zakonik takto: Podnikani je soustavti@nost provadna samostath podnikatelem

vlastnim jménem a na vlastni odgdnost za telem dosazeni zisku (19).

V souvislosti s podnikanim je rovh zaveden pojem podnikaté&odnikatelemdle
obchodniho zakoniku je (19):

a) osoba zapsana v obchodnim rlst,

b) osoba, ktera podnika na zaktativnostenského oprawni,

c) osoba, kterd podnikd na zalkdafiného nez zivnostenského oprémn podle
zvlastnich pedpidi,

d) osoba, kterd provozuje zédElskou vyrobu a je zapsana do evidence podle
zvlastniho pedpisu.

1.2.Volba pravni formy podnikani

Pravni forma podnikani specifikuje formu podnikamiod kterou podnikatel
vystupuje. VCeské republice je moznost zvolit si &nlika druhi pravnich forem,
které upravuji Obchodni zakonik a Zivnostensky méakabchodni zakonik vymezuje a
blize charakterizuje obchodni spsiesti a druZstva. Zivnostensky zakon se Saije
na podnikatelské subjekty, které provozuji svonost na zaklad Zivnostenského
opravreni.

V Ceské republice si fiteme zvolit, zda chceme podnikat jako fyzicka osaébo
pravnicka osoba. Kazda pravni forma podnikani nak\&¥a pro a proti. Protarige,

nez s podnikanim Zaeme, je zapoebi pelive zvazit veSkera kritéria dané pravni
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formy podnikatelské&innosti a nasledhzvolit formu podnikani takovou, kterd nam
vyhovuje ze vSech nejvice. NaSi volbuizeme samadejme pozdji zmenit, ale Finasi
to s seboutadu komplikaci a dalSich nakiad
Obchodni zakonikifpousti tyto pravni formy podnikani:
» podnikani fyzicky osob
» podnikani pravnickych osob

Fyzicka osoba (FO)

Podle 87 obanského z&koniku apobilost fyzické osoby mit prdva a povinnosti
vznik& narozenim. Tuto #apobilost ma i p&até di¢, narodi-li se Zivé. Fyzickd osoba

nabyva prava a bere na sebe odplowst dosazenim zletilosti — dovrSenim 18. roku.

Je teba rozliSovat pojenfyzicka osoba afan afyzicka osoba podnikatelak FO
ob¢an, tak i FO podnikatel mohou podnikat (vlastniblsgnost, byt spolénikem,
jednatelem atd.) avSak s tim rozdilem, Zze F€nolvystupuje pod svym rodnyéislem,

kdeZto FO podnikatel mé&igélené C.

Pravnicka osoba (PO)

Dle 8§18 zakon&. 40/1964 Sb., alanského zakoniku jsou pravnickymi osobami:
a) sdruzeni fyzickych osob nebo pravnickych osob,
b) Gcelovéa sdruzeni majetku,
c) jednotky Gzemni samospravy,

d) jiné subjekty, o kterych to stanovi zakon.

Zpusobilost mit prava a povinnosti maji i pravnickélmg Nestanovi-li zakon jinak,
tak ke Zizeni pravnické osoby je gebna pisemna smlouva nebo zakladatelska listina.
Pravnické osoby vznikaji dnem zapisu do obchodnéfskiku nebo zadkonem &eného

jiného rejstiku.

1.2.1. Podnikani fyzickych osob

V této souvislosti se jedna o (19):

» osoby podnikajici na zakladivnostenského oprawni,

12



» osoby zapsané v obchodnim ridjat (do obchodniho rejgku se zapisuji
povinrg osoby na zakladpodminek stanovenych obchodim zakonikem —
834 nebo na vlastni Zadost)

» o0soby podnikajici na zakladjiného opravani podle zvlastnich fepidi
(napr. daiovi poradci, advokati, soudni exekti}p

» soukrong hospodtci zengdélce zapsané v evidenci.

1.2.2. Podnikani pravnickych osob

Podle obchodniho zakoniku jsou pravnické osoby dlené na obchodni
spole&nosti a druzstva. U obchodnich spwmlesti se dale rozliSuje, zda se jedna

o kapitalovowi osobni spolénost. Rozdleni pravnickych osob:

A) OBCHODNI SPOLECNOSTI
» Kapitalové spolenosti
e Spolenost s rdenim omezenym
* Akciova spolénost
» Osobni spolé€nosti
» Veejna obchodni spat@ost
« Komanditni spolénost
B) DRUZSTVA

1.2.3. Kritéria rozhodovani pravni formy podnikani

Pti volbé pravni formy podnikani je nutné zvazovat naslexdgiitéria a podle nich
se rozhodnout pro jednu z existujicich moznosti ngGuhi. Jedna se r@devSim
o néasledujici kritéria (10):

» zpasob a rozsah teni (podnikatelskeé riziko),

» opravreni kiizeni, tj. zastupovani podniku navenek, vedeni ikogin
moznost spolurozhodovani apod.,

» pocet zakladate,

» naroky na p&ateeni kapital,

13



Y

administrativni narénost zaloZzeni podniku a rozsah vyidapojenych se
zaloZenim a provozovanim podniku,

Gcast na zisku (ztray,

finanéni moznosti, zvlastpristup k cizim zdrajm,

danové zatizeni,

Y V V V

zverejiovaci povinnosti.

1.3. Charakteristika pravnich forem podnikani

1.3.1. Zivnosti — podnikani FO (podnikatel)

Zivnosti jako jedna z forem podnikani jsou stangveéivnostenskym zéakonem,
ktery definuje pojem Zivnost ste&jiako podnikani obe&n Jedna se tedy o soustavnou
¢innost provozovanou samostatrlastnim jménem a na vlastni odpdrost za telem
dosazeni zisku. Zivnosti ile provozovat fyzicka nebo pravnicka osoba, spini-|
podminky stanovené Zivhostenskym zakonem.

V Ceské republice rozliSujeme Zivnosti ohlagovacirése dale &i nafemesing,

vazané a volné, a zivnosti koncesované.

1.3.1.1. Druhy Zivnosti

Zakong. 455/1991 Sh., o zivnostenském podnikani &hgd Zivnosti takto:
» OhlaSovaci — mohou byt provozovany na zaktadhlasSeni libovolnému
Zivnostenskémuradu

* volné— pro provozovani volné zivnosti zakon nevyZzadujekazovani
odborné ani jiné Zsobilosti. Podminkou ziskani Zivnostenského
opravreéni je splrni vSeobecnych podminek, fagosazeni zletilosti,

» 7emeslné— dle zdkona musi podnikatel spvat zvlastni podminky
provozovani této Zivnosti — tzv. odbornoutgpbilost, kterou prokaze
nag. vyuénim listem v pislusSném oboru nebo v dosazZeni
stredoSkolskéhodi vysokoSkolského vzdlani (821). Mize byt také

vyZzadovano vykonani praxe v oboru v zakonem daloe 822),
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e vazané - dle zakona musi podnikatel spvat zvlaStni podminky
provozovani této zZivnosti — tzv. odbornouigpbilost, ktera je stanovena

piilohou¢. 2 k zakonw. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani.

» Koncesované — podnikatel musi spbvat zvlastni podminky provozovani
Zivnosti, aby ziskal tzv. koncesi (koncesni listiopraviujici podnikatele
k provozovani Zivnosti). ftkladem koncesované Zivnosti je naprovozovani

taxisluzbyci cestovni kancel&, nebo sluzby soukromych detekitiv

1.3.2. Pravni formy spok&nosti

Pravni formy spolénosti jsou definovany zakoneth 515/1991 Sb., obchodni

zakonik.

1.3.2.1. Obchodni spoknosti

Obchodni spoknost je pravnickou osobou zaloZenou zZalém podnikani, pokud
neni stanoveno jinak. Spokostmi jsou:

A) Kapitalové spol&nosti

» Spolenost s rdenim omezenym (s.r.09) spolénost mize byt zaloZena
jednou FO & PO a nejvice rii¥e mit 50 spokniki. Miniméalni vyse
zakladniho kapitalu je 200 000¢cKpiicemz nejnizSi mozny vklad jednoho
spole&nika je 20 000 K. Spol€nost odpovida za poruSeni svych zavazk
vesSkerym svym majetkem. Spohéci odpovidaji vSak jen do vySe svého
nesplaceného vkladu zapsaného v obchodnintikejstNejvySSim organem
spole&nosti je valnd hromada, statutarnim organem je gedmebo vice
jednatet.

» Akciova spolénost (a.s.> spolénost mize byt zaloZzena édma FO nebo

jednou PO. Z&kladni kapital (dale jen ZK) a.s.gewrZen na uiity pocet

! FO se chéape jako fyzicka osobasab i jako fyzicka osoba podnikatel
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akcii o utité jmenovité hodnét ZK spol&nosti zaloZzené s vejnou
nabidkou akcii musdinit alespa 20 mil. K¢, ZK spol&nosti zaloZzené bez
verejné nabidky akcii muséinit min. 2 mil K¢ Akciova spolénost
odpovida za poruSeni svych zavazelym svym majetkem a akcianaa
zavazky spolénosti nerdi. NejvySSim orgdnem spdlosti je valna
hromada, statutarnim orgdnem jgegistavenstvo. DalSim organem a.s. je

dozoki rada.

B) Osobni spol¢nosti

» Veejna obchodni spot@ost (v.0.s.} jedna se o spalrost, v niz podnikaji
vzdy nejmén dvé osoby (d¢ FO nebo d¥ PO, nebo jejich kombinace) a za
své zavazky i celym svym majetkem spa@lieé a nerozdild. Spol€nost
odpovida za své zavazky celym svym majetkem. VySes@ole&nosti neni
z&dkonem stanovena. Statutarnim orgdnem v o.svfolni spolénici.

» Komanditni spolénost (k.s.}- jde o spolénost, kterou zakladaji dwskupiny
spole&nika — komplementé a komanditisté. ZK spotaosti je tvden vklady
komanditist, ktery je v min. vySi 5 000 & Komplement# ruc¢i za zavazky
spolg&nosti celym svym majetkem, komanditisté jen do vy®e&ho
nesplaceného vkladu zapsaného v obchodninfikejsStatutarnim organem

spole&nosti jsou komplement&

1.3.2.2. Druzstva
Druzstvo je spokenstvim neuzaeného poétu osob zaloZzenym za éélem
podnikani nebo zajf®vani hospodgkych, socialnich nebo jinych peb svych¢lena.
Druzstvo niize zalozit minimala pét fyzickych osob nebo dv pravnické osoby.
Zakladni kapital mustinit nejméré 50 000 K. Za poruSeni svych zavarzkdpovida

druzstvo celym svym majetkemtkenoveé nerti za zavazky druzstva.

1.4.Podnikani na zaklad zivnostenského opravini jako FO — podnikatel

NejjednodussSi a nejbargjSi forma podnikani je na za zakéadivnostenského
opravreni, obzvla& pro za&inajiciho podnikatele. Fyzické osoby podnikajicidlgo
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zivnostenského zékona ftWonejvyznamgijsSi skupinu osob samostatnvydélecné
ginnych (dale jen OSY).
Kazdy olgan, ktery chce provozovat zZivnost, musispht nize uvedené vSeobecné
podminky stanovené zakone&m455/1991 Sb., o Zivhostenském podnikani:
a) dosaZeni &ku 18 let,
b) zpasobilost k pravnim ukamn,

c) bezuhonnost.

Zahdjeni zivnosti f@dchazi registrace na Zivnostenskéradtl Fri registraci je
zapotebi vyplnitJednotny registréni formuld® (JRF) ¢imZ je mozZzné najednou provest

veSkera pdtbna ohlaSeni a registrace.

Pomoci JRF jsou moZné tyto registrace retiplgska do evidenci ve vztahu k (16):

» Zivnostenskému-adu (nag. ohlasit Zivnost, podat Zadost o koncesi),

» financnimu radu (nag. zaregistrovat se natla pijmu fyzickych osob),

> Ceské spray socialniho zabezpeni (piihlaska k dichodovému a
nemocenskému pojisti OS\C),

» Uradu prace(hlaSeni volného pracovniho mista, resp. obsazeni)

» zdravotni pojigovre (ozndmeni pojighce o zahajeni, pop ukorteni
0OS\VC)

1.4.1. Vyhody a nevyhody podnik&ni na zivnostensky list

Jednou z hlavnich vyhod podnikani na Zivnostengityjdou velmi nizké spravni
vylohy nutné pro zaloZeni firmy, jedna se o jedipavinnou platbu ve vysi 1 000¢K
kterou musi podnikatel zaplatit za vydani Zivnosk&mo listu. Neni nutny gétesni
kapital, tudiz z&inajici podnikatel nemusi sh#irvysoké finakni ¢astky pro zahajeni
své podnikatelskéinnosti a niize z&it podnikat v podstédtihned po ohlaSeni (kroin
koncesovanych Zivnosticannosti, které vyzaduji zvlastni povoleni).

DalSi vyhodou u Zivnosti je velmi jednoduchd adstisitiva. Podnikatel vede
daiovou evidenci misto podvojnéhoceinictvi, pokud neni zapsan v obchodnim
rejstiku. Dale ma volnost v rozhodovantjgadre zmény probihaji porérné jednoduse

a cely disponibilni hospotigky vysledek nalezi pouze podnikateli (13).
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Podnikani fyzickych osob na Zivnostensky list soseprindsi i rekolik nevyhod.
Mezi ty nejtSi pati to, Ze fyzickd osoba podnikatel¢funeomeze# celym svym
majetkem (toto riziko lze omezit Zzmou podilu na spod@ém jnEni manZzel).
Podnikatel ma také komplikovgsi pristup k bankovnim Gram, ten je ¥tSinou
spojeny s vysokou udrokovou mirou. Jelikoz vystupiygéko fyzicka osoba, tak
v obchodnich vztazich e pisobit jako nevyznamny a maly obchodni partner.
Protoze se ze zisku z podnikatelgk@nosti plati i zdravotni a socialniho pofist, tak

pii vysokém zisku se odvody zvySuji (13).

1.5. Podnikatelské rizika

Nedilnou sotasti kazdého podnikani je riziko. Kazdé riziko je také spojeno a
motivovano dosaZzenim dobrych hospa#i§ch vysledl, ale zarove je vSak
doprovazeno nebezgien neuspchu, ktery ¥tSinou vede ke ztratam a v horSitiipads
muze mit az takovy dopad, ktery vyr&zovlivni stabilitu firmy, jejiz naruSeni ize mit
znicujici nésledky.

Obecrk mizeme podnikatelské riziko chapat jako nebézpekové, Zze se dosazené
vysledky podnikani budou odchylovat otgdpokladanych vysledk(2).

Pricin podnikatelskych rizik je celéada. Nej¢tSi podnikatelské riziko podstupuji
vSak ti, ktéi vstupuji na trh s nedostatkem exaktnich inform@wznalost trhu,
konkurence, nespravna definice cilové skupiny).eDgéém pat politické udélosti,
zmeny uroki a dani, nedostatek technickéekonomické znalosti, riziko odbytu, riziko
zavadni novych vyrobk a v neposlednfad takeé riziko, které vyplyva z pouzivani

raznych cizich kapitdi.

1.6. Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery zpvaea podnikatel, popisujici
vesSkeré dlezité aspekty podnikéni,tajiz pii zahajeni podnikatelskéinnosti ¢i

fungovani jiz existujici firmy (13).

Rozsah podnikatelského planu zavisi do¢méamiry na typu a natoosti daného
podnikatelského z&tnu. Vté nejjednodussi poddbmize podnikatelsky plan
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obsahovat jen paréy, které vystihuji zagr s vymezenim trhu, na kterém se bude
podnikatel pohybovat a déle také stratedisfupu k zakaznikm. V neposledniac
muze také obsahovat &gob financovani. Slo&jSi podnikatelské plany pak obsahuji
vSe tykajici se dalSiho rozvoje spwlesti, nap. plan investic, zfisob financovani
provozu,¢i vyhled trzeb na &kolik let dogredu (zpravidla 3 — 5 let v zavislosti na typu
podnikani).

Podnikatelsky plan slouzi ke &wa G&elim. Prvnim delem je interni dokument
slouzici jako z&klad pro vlasttizeni firmy. Druhym a&asgjSim divodem je sestaveni
podnikatelského planu Zidodu, Ze podnikatel ptgbuje k realizaci svych projektizi
kapital, popipadt se uchazi ndjklad o dotace (13).

Podnikatelsky plan je ten gedevsim pro daného podnikatele, i kdyz se neuchazi
o pajcku ¢i jinou finanini vypomoc ze strany investor Kazdé podnikani zéna
planovanim a takové planovani nam poskytuje i gatelsky plan, ve kterém bydhy
byt jasre vytyéené cile kterych chceme dosahnout. Pomoci podnikatelsiddiou si
také ue¢domime, jak bariéry budeme muset v budoudmkgnat. Zde si také nastavime
realnycasovy horizont.

Sepsani podnikatelského planu je jednim zileptejSich kroki pri zakladani
noveho podnikui firmy. Text by n€l byt maximal® podpden owienymi daty, fakty a

cisly.

1.6.1. Pozadavky na podnikatelsky plan

Kazdy podnikatelsky plan, bez ohledu na rozsahmélyspliovat ukité pozadavky,
ato (2):
byt striény a gehledny,
byt jednoduchy a srozumitelny,
byt co nej¥rohodrEjSi a realisticky,
nebyt [ilis optimisticky z hlediska trzniho potencialu,
nebyt vSak aniiflisS pesimisticky,

upozornit na konkuremi vyhodu projektu, silné stranky firmy,

YV V V V V V VY

byt zpracovan kvalithi po formalni strance.
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1.6.2. Struktura podnikatelského planu

Strukturu podnikatelského planu nelze strékstanovit, jelikoz kazdy podnik méa
své individualni poZzadavkyimz se liSi i obsah podnikatelského planti.Zpracovani
podnikatelského planu by dnbyt vSak kladen @raz na pehlednost a srozumitelnost

obsazenych informaci a udaj

Struktura podnikatelského planu prairejiciho podnikatelés):
Titulni list
Obsah

1) Exekutivni souhrn

2) Popis firmy

3) Externi prostedi - trh
4) Marketingovy plan
5) Finartni plan

6) Opera&ni plan

7) Hodnoceni rizik
Prilohy

1.7. Zakladatelsky rozpotet

Sestaveni zakladatelského ro#oo je nedilnou satasti gipravnych fazi g
zalozeni firmy. Zakladatelsky rozpet je tedy sotasti podnikatelského planugelem
zakladatelského rozpetu je, aby se zénajici podnikatel vyhnul eventualnimu riziku
nedsgchu na samém #zatku své podnikatelsk&nnosti. Ri sestaveni zakladatelského
rozpcitu je teba specifikovat, kvantifikovat a redlaachytit rozpoet vydafi, které je
zapotebi nejen fi zahajeni podnikani (administrativni vydaje spéjese zaloZenim
firmy), ale pedevsim s vytvi@nim hmotnych f@dpoklad produkce nebo poskytovani
sluzeb.

Pti jeho sestavovani by seshpodnikatel zanit a posoudit zejména (5):

» predpokladany rozsah vyngsnaklad a zisku,
» velikost potebného dlouhodobého hmotného i nehmotného majetku,
» potiebny rozsah aiinych aktiv, ¥etné objemu patebnych zdraj kryti,
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» propaiet aiekavaneé vynosnosti podniku i vynosnosti vliastniapitélu.

Pfi sestaveni zakladatelského roZjpo timto postupem (vySe zn@mé body),
podnikatel wti celkovou vySi finatnich prostedki potrebnych Kk realizaci
podnikatelského zatnu. Nesmi vSak opomenout, Ze krdradministrativnich vydaj
spojenych se zaloZenim podniku budeigmbvat dalsi finami prostedky pro nakup
materialu, zasob, Uhradu energii, vyplatu mezdésamandm aj. a to az do doby, nez

obdrzi uhradu z prvnich vystavenych faktur (5).

Podnikatel v rdmci zakladatelského ro#fpomusi stanovit

» rozvahu (potebna struktura majetkovéasti pro podnikani a zdripj
financovani),

» vykaz zisku a ztrat (piehled o vynosech, nakladech a zisku firmy),

» vykaz cash-flow (o¢ekdvany tok pesEni hotovosti — fehled o pijmech a

vydajich).

1.8. Analyza trhu a marketingova strategie

Nedilnou souéasti kazdého nového projektu je analyza trhu. Jedgna kiéovou
aktivitu pro finalni Uspch daného projektu. Poznani trhu, vygsnkonkuregni
situace, uteni cilové skupiny zakaznik aj. tvai také vychodiska pro navrh

marketingové strategie projektu.

1.8.1. Marketingovy vyzkum

Naplni tohoto vyzkumu je ziskani, analyza a hodnbdeformaci o trhu a jeho
okoli. Takovy marketingovy vyzkum zahrnujgedevsim faktory typu poptavka a
konkurence, pdeby zakaznik a jejich chovani, konkuréni produkty a marketingové
nastroje. Pro zisk&ni a hodnoceni marketingovyfdirmaci je pedevsim zapoebi (2):

» Stanovit cilovy trh projektu; sowasti je definice trhu, charakteristika
produkti, cenové arové, podpory prodeje a distribnich kanal, zakladni

formy konkurence.
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» Analyzovat zakazniky; v této ¢asti je zapdebi zandtit pozornost na
zodpo¥zeni otazek typu: Kdo jsou kupujici, co na trhuupaki, v jakém
rozsahu a kdy? Jaké jsou jejich motivy a ¢pany produktci sluzbu
nakupuji?

» Definovat segmenty trhy v této¢asti mizeme zkoumat trh jako celek nebo
dle dikich segmerit, nagF. na zaklad chovani zadkaznik

» Analyzovat trzni konkurenci; konkurerni faktory (stavajici konkurence,
potencialni konkurence, substitii vyrobky ¢i sluzby), je také zraé
duleZité poznat cile konkureantjejich chovani, silné a slabé stranky aj.

» Analyzovat distribuéni kanaly; jsou to kandly, které spojuji vyrobce
s kon€énymi spotebiteli. Tyto kanaly tvti velkoobchod, maloobchod a
piima distribuce.

» Analyzovat obor, do kterého projekt svou povahou a 2&nim nalezi.
nejobtizrgjSi fazi marketingového vyzkumu. V této fazi servipm kroku
udéla detailni odhad skutaého celkového objemu trhu a ve druhém kroku

pak progn6za vyvoje celkového objemu trhu.

Souhrn tohoto vyzkumu umadje zji&ovat trzni pilezitosti i trzni rizika projektu.

1.8.2. Néstin strateqie projektu

Vysledky marketingového vyzkumu tkio dostaténou zakladnu pro formulaci

strategii, ale pouze Vipac, jedna-li se o navvznikajici firmu.

Zakladni prvky strategie projektu js¢2):

» Geograficka strategie(rozcleni trhu naizné geografické jednotky, nap
zen®, kraj, okres aj., dale firma musi také stanovitj selevantni trh proto,
aby mohla re&lstanovit svou konkureéni pozici)

» Strategie z hlediska trzniho podilu(zde je teba stanovit trzni pozidii
trzni podil, kterého firma planuje dosahnout naédartrhu. Zde jeieba

zvazit ti zakladni kategorie:
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o Strategie nékladového prvenstvinejdilezitéjSim bodem této
strategie je dos&hnout nizSich nédkladporovnani s konkurenci a
udrzet je).

o Strategie diferenciacéodliSnost vyrabnych produki ¢i nabizenych
sluzeb od konkurence pomoci jedingch rysi).

o Strategie trzniho vyklenk(strategie je zaloZena na skirtesti, Zze
mensSi okruh produfit¢i urcity segment trhu nez operovat na Sirém
konkurergnim poli).

» Strategie z hlediska vazby vyrobek-trh(strategie je zasiend na rozgeni
podilu dosavadnich produktdale orientace na nové produkty, proniknuti na
dalSi geografické oblasti a strategicky vstup naéndrhy s novymi
produkty).

» Marketingova strategie

o Strategie za@rena na konkurenct jak zvysit trzni podil firmy na
ukor konkurence.

0 Strategie trzni expanze jedna se o roZ&ni existujiciho trlh nebo

vytvoreni novych trk pomoci néstrdj marketingového mixu.

1.8.3. Marketingovy mix

Marketingovy mix je definovan jako soubor taktickymarketingovych nastnj
kterym sefika 4P marketingu product, price, placea promotion (vyrobek, cena,
distribuce a komunikace). Jedirspravna a vhodna kombinac&hto jednotlivych
nastrofi poskytne zakaznikovi maximalni hodnotu a tim firdasdhne svych
marketingovych cil (6).

Zakladem marketingového mixu je hodnoceni a ¢vybalezitych faktok pro

stanoveni marketingoveé strategie firmy.

Nastroje marketingového mixu (4P)

1. Product (vyrobek) — zde pai nejen samotny vyrobeki poskytovana

sluzba, ale i kvalita, sortiment, design, obal,¢kaa sluzby
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2. Price (cena)— hodnota v pefzich, za kterou se produkt prodava, slevy,
platebni a Ugrové podminky

3. Place (misto)- distribuce, velikost zasob, logistika, volba deatele

4. Promotion (propagace, marketingova komunikace)— reklama, osobni

prodej, stimulace prodeje, public relation
Ma-li byt inek marketingového mixu spravny a efektivni, mgsi na g

marketingovy specialista divat nikoliv z pohleduoyadjiciho, nybrz z hlediska

kupujiciho. V tomto fipadt se ze 4P stanou 4C a to naslead@):

Tab. ¢. 1: Marketingovy mix — 4P vs. 4C

4P 4C

product (vyrobek) customer solutiaegeni paeb zakaznika)
price (cena) cutomer cost (vydaje, které zakamnikznikaji)
place (distribuce) convenience (dostuprteseni)

promotion (propagace) communication (komunikace)

Zdroj: vlastni zpracovani

Krome¢ klasického marketingového mixu sgyimi prvky — 4P se iiveme také
setkat s modelem 5P, kde patym prvkem jsou lidekéofy (peopl§ nebo také model
7P, kde zbyvajici dva prvky tviomaterialni progedi (psychical evidence) a procesy

(proces3. S timto modelem se setkame v marketingu sluzeb.

1.9.Porterova analyza

Portefiv model g@ti konkurergnich sil je velmicasto vyuzivanym nastrojem analyzy
oborového okoli podniku (externi analyza). Popiskpnkurertni okoli podniku.
»Model vychazi ziedpokladu, Ze strategicka pozice firmjs@bici v utitém odvtvi,
resp. na utitém trhu, je pedevsim ufovana gisobenim gti zakladnich faktar:” (3)

1. Vyjednavaci silou zadkaznikodkeratel)

2. Vyjednéavaci silou dodavatel

3. Hrozbou vstupu potencialnich konkurént
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4. Hrozbou substituit

5. Rivalitou mezi stavajicimi konkurenty na daném trhu

Obr. ¢. 1: Portefiv model gti konkurergnich sil (6)

Hrozba vstup

novych konkurerit

2

Vyjednavaci sila
dodavatei

Vyjednavaci sila
odbsrateli

']

Hrozba

substitutu

Zdroj: vlastni zpracovani

1.10. SWOT analyza

Nazev SWOT analyzy je odvozen od prvnich pismeticygh nazvu jednotlivych
faktoni, a to takto:

» Strangths (S) = silné stranky,

» Weaknesses (W) = slabé stranky,

» Opportunities (O) =plezitosti,

» Threats (T) = hrozby.

Z vySe uvedeneého tedy vyplyva, Ze pomoci analyzyO8W¥ji&'ujeme silné a slabé
stranky (interni faktory) spoteosti, také filezitosti a hrozby (externi faktory) okoli.
Lze rici, Ze analyza SWOT vychazi replpokladu, Ze podnikatelsky subjekt dosahne
strategického Usjghu tim, Ze bude maximalizovat své silné strankyileZitosti, které
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jsou nutné vas identifikovat a fijmout opateni. Naopak ale musi minimalizovat slabé

stranky a hrozby. Analyza SWOT je z&kladem pro reivgtegie do budoucna.

Tab. ¢. 2: Schéma analyzy SWOT

SWOT ANALYZA
AN S W
i Strenghts Weaknesses
= :z‘( (silné stranky) (slabé stranky)
‘E ﬁ @) T
o 2 Opportunities Threats
< :Z(‘ (prilezitosti) (hrozby)

Zdroj: vlastni zpracovani

Strateqgie vyplyvajici z analyzy SWOT

SO  vyuZit silnych stranek a tintas gijmout opateni k realizaci fileZitosti
ST  ¢elit hrozbam vyuZzitim silnych strdnek
WO pomoci pilezitosti grekonat slabé stranky

WT  celit hrozbam a eliminovat slabé stranky

1.11. Plan realizace projektu
Realiz&ni faze projektu zana tim, Zze fijmeme rozhodnuti o projektu, nasleduje
pak vypracovani technické dokumentace, vyjednaaardavirani smluv s dodavatsili
obchodnimi partnery a dalSi &ikinnosti az po zahgjeni vlastni podnikatelgkéosti.
Abychom projekt dotahli usre k cili, musime tedy mit propracovany plan projeatu
zde fedevsim stanovit (2):
> jednotlivé aktivity, které jefeba zabezpét, pocinaje administrativnimi
ukony souvisejicimi se zaloZenim firmyep zajisni zbozZi a materialu az
po inkaso prvnich plateb,
» terminy, ve kterych ja¢ba dané aktivity dok@it ¢i naopak zahdjit,
» o0soby, které jsou odpe&gné za realizaci aktivit,

26



zdroje, které bude realizace projektu, resp. jdoryoh aktivit poZadovat,
vysledky, k nimzZ by rla dana realizace vest,

vztahy a zavislosti jednotlivych aktivit,

YV V VYV V

aktivity, které jsowi by mohly byt pro realizaci projektu kriticke.
Jedna se tedy o planovani a koordinovani jednatfivkroka a ¢innosti, tudiz co se

musi udlat a jak, také je zapibi jednotlivécinnosti ¢aso¥ vymezit a upesnit téz

naklady potebné k realizaci projektu.
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2. ANALYZA PROBLEMU A SOU CASNE SITUACE

Jelikoz cilem této prace je sestaveni podnikatblsk@lanu pro svatebni a
spole&enskou agenturu LuWe, je zajmdii se zawtit na dikladnou analyzu trhu, na
ktery hodlam vstoupit. Proto se v této kapitolalbwabyvat analyzou relevantniho
trhu, ¢cimzZ ziskdm informace pi@bné pro ufeni cilové skupiny zakaznikZamneiim se
také na stavajici konkurenty a na mozné dodavatedmalytickécasti se tedy za#iim
na vSechny aspektyipobici na podnikani.

2.1. Analyza trhu — Jihomoravsky kraj

Velmi dalezitym bodem f zahajeni podnikani jeu#tladna analyza relevantniho
trhu. Vhledem ke skudeosti, Zze napini mé podnikatelskénnosti jsou pevazr
nabizené sluzby jednotlium i podnikatelskym subjekin, rozhodla jsem se zaiit
postupentasu na cely Jihomoravsky kraj, kde Zijep1, 14 mil. obyvatel. Zgéatku se
pievazre zanttim na Brno — iésto a Brno — venkov, avSak jakaciajici podnikatelka
v tomto oboru s velkou konkurenci se nebudu bréhjednavkam i z jinych okrés
jako napiklad okres Blansko, Vyskov, kde naopak obyvatetistiadaji sluzby
takovych agentur.

Obr. ¢. 2: Mapa misobnosti

Zdroj: ¢SU Brno
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Tab. ¢. 3: Pctet obyvatel v JMK k 31.12.2008

o Pocet viom Pramérny
raj, okresy : ”
obyvatel muzi zeny vék

Kraj celkem 1147 146 559 211 587 935 40,8
Blansko 106 248 52 214 54 034 40,6
Brno - mésto 370592 177588 193 004 41,9
Brno - venkov 198379 97761 100 618 40,1
Bieclav 113479 55322 58 157, 40,2
Hodonin 157084 77 138 79 946 40,5
VySkov 88 0571 43 432 44 625 40,2
Znojmo 113307 55 756 57 551 39,9

Zdroj: CSU, vlastni zpracovani

Na konci roku 2008 zilo v JMK 1 147 146 obyvatedzde o 6 612 obyvatel vice
nez vroce 2007. V pbéhu roku 2008 pbylo 3873 mui a 2739 Zen, avSak

v celkovém pétu obyvatel v JIMK je znaa gevaha Zen, tédéi o 29 tisic.

Tab. ¢. 4: Vékové slozZzeni obyvatel v JMK k 31. 12. 2008

Vék Pocet obyvatel | Procentni podil

0-9 107 380 9,36
10-19 121 119 10,56
20 - 29 164 005 14,30
30 -39 189 204 16,49
40 - 49 149 194 13,01
50 — 59 161 77 14,10
60 — 69 133 36}/ 11,63
70 -79 77 980 6,80
80 — 89 39 82V 3,47
nad 90 3293 0,29

Zdroj: CSU, vlastni zpracovani

Nejvice ekonomicky aktivnich obyvatel je veku 20 — 39 let, tvii 30 %
z celkového p&tu obyvatel. DalSich 27 % tyioobyvatelé ve &ku od 40 — 59 let. Svou

s

pozornost zakiim tedy na tér 60 % obyvatel Zijicich v IMK.
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2.1.1. Analyza siatetnosti v JMK

Tab. €. 5: Shatky v JMK v letech 2000 — 2008

Rok Statky Siatky na 1000 Pn‘ivmér_nyovék Pn‘imérrjy vék

obyvatel Zenichi newest
2000 6 053 5,3 30,6 27,6
2001 5 602 5,0 30,8 27,8
2002 5628 5,0 31,2 28,2
2003 5441 4,8 31,7 28,7
2004 5 647 5,0 32,1 29,2
2005 5693 5,0 32,4 29,4
2006 5 859 5,2 32,7 29,9
2007 6 287 6,3 33,3 30,3
2008 5 802 5,1

Zdroj: CSU Brno, vlastni zpracovani

V letech 2000 — 2008 byl pmerny paiet siatki v IMK 5 779, picemz maximum
bylo v roce 2007 (6 287natki) a minimum v roce 2003 (5 44shatkd). V roce 2007
bylo uzaweno o 428 satki vice nez v roce 2006, naproti tomu v roce 2008kuce
vyrazre poklesl p@et siatka, kdy bylo uzaveno o 485 satki mére nez v gedchozim
roce. ZvySe ziskanych informaciufeme vidt, Ze pdet siatki od roku 2005
mezira@né roste paimérné o 289 d#atki za rok, ovSem vyjimkou byl rok 2008.
Praimérny wek Zenicli a newst za rok 2008 nejsou prozatim Kk dispozici, ale
piedpoklada se jejich émvny nafist. Ri porovnani okres JMK ve sledovaném
obdobi nejvice gtk bylo uzawveno v Brig, a to jak v absolutnim gtu (2 134), tak

i v relativnim vyjadeni (5,8), viz. take. 6.

Tab. ¢. 6: Pimerny patet siatki podle okresu v obdobi 2000 — 2008

Okresy Pramérny Sihatky na

v JMK pocet siatki | 1000 obyvatel
Blansko 520 4,9
Brno — nésto 2134 5,8
Brno — venkov 845 4,9
Breclav 572 4,7
Hodonin 726 4,6
VySkov 423 4,9
Znojmo 559 4,9

Zdroj: CSU Brno, vlastni zpracovani
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2.1.2. Analyza ekonomickych subjakv JMK

Tab. ¢. 7: Patet ekonomickych subjektv RES v Jihomoravském kraji dle vybranych

pravnich forem podnikani podle okresu v roce 2008

h 3 pravni f
Celkern . z,to o vybrané pravm’ ormy,
Fyzické osoby Pravnické osoby
Kraj, okresy 7 toho
z toho .
Abs. v % celkem | .. -1y | celkem obchodni
Zivnostnict D)
spolesnost?
Kraj celkem 276 783 212 806 186 702 63 977 36 681
Blansko 19754 7,14 16 188 14 190 3 566 1 630
Brno — nésto 115 849 41,86 80 799 73 938 35 050 23 096
Brno — venkov 40 96P 14,80 33 001 29 157 7 961 3627
Bieclav 25918 9,36 21 453 16 498 4 465 2279
Hodonin 32224 11,64 26 831 22 762 5393 2771
VySkov 18094 6,54 14 984 13 189 3110 1236
Znojmo 23982 8,66 19 550 16 968 4 432 2 042

Zdroj: RES, vlastni zpracovani
D nejsou zde zahrnuti soukromi rolnici, zdetiti podnikatelé a ostatni

2 zahrnuji spolenosti s réenim omezenym a akciové spntesti

V Jihomoravském kraji ke konci roku 2008 bylo 283 7konomickych subjekt
Pravnickych osob bylo 63 977, z toho 57,33 % obaoigd spolénosti (spolénost
s rkenim omezenym a akciova spiest), fyzickych osob bylo 212 806 (coz je t&m
78 % z celkového pitu subjeki), z toho 87,73 % Zivnostnik

Patet ekonomickych subjektrok od roku roste. itbyva vice fyzickych osob,

konkrétrgé zivnostnikl.

Od roku 2000 vzrostl celkovy pet ekonomickych subjektv JMK o vice jak 55
tisic. NejwtSi naiist vykazuje Brno — gsto, které tvé ténmei 43 % z celkového @tu,
nasleduje pak Brno — venkov a na posledniméanéstyskov se 7 %.

Na nasledujicim grafu zeme vidt rozdily pa@ti ekonomickych subjeltpodle
okresu v JMK v letech 2000 a 2008.
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Graf ¢&. 1: Patet ekonomickych subjektpodle okresu JMK v letech 2000 a 2008

Pocet ekonomickych subjekfi podle okrest
JMK v letech 2000 a 2008

140 000
120 000 2000
100 000 02008
80 000 7
60 000
40 000 / —

20000 | mzAn, B /mm7En

pocet ekonomickych subjekt

Blansko Brno- Brno- Bfeclav Hodonin  VySkov  Znojmo
mesto  venkov

okresy JMK

Zdroj: RES, vlastni zpracovani

2.2. Externi prostiredi

V této c¢asti se budu &novat analyze mikropra®tdi svého podnikani. Agentura
LuWe bude psobit na geograficky vymezeném piesti, v Jihomoravském kraiji.
Davodem, pré jsem si vybrala misto svého podnikani JMK je i, tée paiti v Ceské
republice ke krdim s nejvy33i ekonomickou vykonnosti. Zije zdies 1,14 mil.

obyvatel, ze kterého t&Hh60 % tvdi nasi potencialni zdkaznici véku 20 — 59 let.

2.2.1. Zakaznici

Zakaznici hraji velmi d@lezitou roli v oblasti podnikani. Kdyby nebylo jichak
podnikatel nedosahne svych podnikovycli eilnebude naptm (el podnikani. Je tedy
dulezité analyzovat zakazniky, zejména pasitwrilovou skupinu zakaznik pro ktere
je nas produkti sluzba utena.

Sluzby, které agentura LuWe bude nabizet, jsaieny gedevSim procasow
vytizené zékazniky s natoymi poZadavky. Jedna se tedy o ré&é zakazniky,
pozadujici nadstandardni sluzby, vysokou kvalifor@esionalni fistup. Nicmég se

budu snazit vyhost vSem zakaznikn & s nizkym, ¢i naopak ,neomezenym*
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rozpattem a timto ukdzat, Ze kazdé oslavaginek ¢i svatba niZze byt krasna bez
ohledu na finatni rozp@et.
Svatebni a spotenska agentura LuWe bude nabizet Siroké spektru#elsipro

nasledujici segmenty trhu:

» snoubenc(sluzby svatebniho koordinatora, hagvatba na ki),

> podnikatelské subjek{firemni akce),
> Skoly(maturitni veirky, plesy),
>

bezni spatebitelé(rodinné oslavy, jubilea).

Velice dilezité je gistupovat ke vSem potencialnim zakazmik individualre,
konzultovat s nimi a vyslechnout jejich pozadavgygtoze kazdy zakaznik mézné
potteby, fizna gani a @ekavani. Timto budu schopna splnit jejich aBfjSi
pozadavky.

2.2.2. Dodavatelé

V této ¢asti se zamtim na potencialni dodavatele, jejichz sluzby a zhmidu
nabizet svym potencialniniasem pak i stavajicim zakaziik. Vzhledem k tomu, ze
mym cilem je nabizet nadstandardni a vysoce kvaltrzby a produkty, je zapebi
dukladny vykEr dodavatel, ovSem viiznych cenovych kategoriich, abych mohla
kazdému zékaznikovi vyheu

V tomto oboru budu pé&tbovat navazat spolupraci s dodavateli sluzeb dugib
nésledujiciho charakteru:
» svatebni a spotenské Saty, Saty pro velké i malé dilyi

» panské aé&skée obleky,

» svatebni a spotenska obuv — damska, panska&tséa,

» svatebni a spotenské dopiky (bizuterie, ozdoby do vlas kabelky,
rukaviky, aj.),

» dekorace (ubrusy a ubrousky, &ui, dekor&ni prednty, aj.),

» svatebni pozvanky, oznameni a jiné tiskoviny,

» prsteny,

» vizazista, stylista, kadeice,
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fotograf a kameraman,

floristické sluzby,

cukréstvi a pekestvi,

hudebni produkce (Ziva kapela, DJ)
doprava,

cateringové sluzby,

hotely, kongresova centra,

cestovni kancefe,

YV V.V V V V V V V

aj.

Vybér dodavatel je velice €Zky, protoZe je jich na trhu nigberné mnozstvi, avSak
ne vsSichni nabizeji kvalitni sluzby a produkty. &alika prowienymi dodavateli jsem
jiz domluvena na budouci spolupra¢i poradani éiznych druth akci {iz Prilohac. 1 -
Dodavatelé.

2.2.3. Konkurence

Analyza konkuretniho prostedi je dalSi tllezitou ¢asti podnikatelského planu.
V této ¢asti se zawktim nejdive na svatebni agentury poskytujici kompletni edwait
servis i sluzby svatebniho koordinatora a dale pakspoléenské agentury, které se
specializuji na poskytovani organiméch sluzeb firmandi poradaji rodinné a jiné akce.

A) Svatebni agentury

Firma Sidlo Predmét podnikani - nabizené sluzby

Nabidka svatebniho servisu a sluzeb —
piiprava svatby na kij organizace

Dolce Vita Brno, Udolni svatebniho dne, zajiti svatebnich dladi,
zapjceni dekoraci, soudnigklady,
tlumogeni.

Naive Brno, Masarykova Pajcovna svatebnich Sgtkompletni svatebnj

servis.
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Pijcovna svatebnich a spoenskych Sit,

—
—_

Sunny Life Brno, Jana Uhra panskych oblek, prodej svatebnich daika
a dekoraci. Zajisti svatbu nakli
Slapanice, Slunnd, Svatebni agentura a salon, zajisti kompleti
Svatby podle . : .
okres Brno — svatebni servis, svatbu na&lsluzby
Katy o
venkov koordinatora.
Sarana agency Brno Nablgl kompletm s,vatebnl servis a@dani
spole&enskych akci.
Nabidka sluZzeb svatebniho koordinatora,
B. Green Brno
svatby na ki.
Alena Mikulov, okres . . .
o y Kompletni svatebni servis
Blanaova Breclav

Zdroj: vlastni zpracovani

B) Spoleenské agentury(firemni akce, konference, &ieky, rodinné oslavy,

maturitni plesy, promoce)

Firma

Sidlo

Predmét podnikéni - nabizené sluzby

Veletrhy Brno,
a.s.

Brno, Piséarky

Organizovani veletria vystav, firemni akci

BOHEMIA
fashion agency

Brno,
Dominikanska

Paradani modnichighlidek, firemnich akci
na kli¢c, catering, konference, plesy.

h

J
—_—

L

Gastro full . Organizovani spotenskych akci, zahradnig
: Brno, Piséarky AR ; : g )
servis, s.r.o. vecirki, recepci, reklamnich akci, catering.

. Brno, Nabidka kompletniho servisu firemnich ak
Catering — PM . . . o .
Komenského a konferenci, catering. Zatiuji se také na
Agency P L
nanesti svatby a rodinné oslavy.
Mlmq-llmlt Bmo, Otany Zajistuji ca’Ferlr]govy servis, firemni vaky,
catering svatby, rodinné oslavy, konference, plesy.
Agentura p#ada spoleenské akce - plesy,
Acier Brno, Svazna vystavy, marketingoveé akce, firemniciy,
svatby
. o Paadani firemnich akci, Skoleni, konfereng
Moravia JeviSovice, okres ! L .
. . a prezentaci, zaftuji se i na svatebni
service, S.r.o. Znojmo

—_—

hostiny.

Zdroj: vlastni zpracovani
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NejvétsSi konkurence, jak svatebni, tak sgeleské agentury,igobi v Brrg. Naopak
Ize tici, Ze v dalSich okresech, jako mi&tad Hodonin, Beclav, Blansko je konkurence
velmi slaba, dokonce skoro zadna.

Jako nej¢tSi moznou konkurenci v Bénlze povazovat svatebni agentubolce
Vita aNaive protoZe fisobi na trhu jiZadu let, maji velké zkuSenosti, svatebni agentky

jsou na vysoké profesionalni urovni.

Agentury zamsiujici se na ptadani firemnich akci, plésvystavéi jinych vegirka
je 0 mnohem vice, neZdh, které se specializuji na kompletni svatebniiseNavic
v CR sluzby svatebniho koordinatora nejsou prozatikn Zadané, jako néjklad
poradani firemnich wdrki, pledi, vystav, maturitnich plésaj. V tomto oboru je
obrovska konkurence. Na faaani tiznych firemnich vé&rka, konferenci, prezentaci,
pledi, vystav aj. se za#uji nejen specializované agentury, ale i hotelykteré
vyhlaSené restaurace a cateringové spalsti. Ti navic maji obrovskou vyhodu v tom,
Ze &tSinou maji k dispozici vlastni prostory, vlast@irgonal, paebny inventé a jiné

nezbytnosti.

Prosadit se na trhu v tomto oboru bude velice obti@d bude to na delSi dobu. Je
zapotebi se za®tit na vybudovani zrky, jména firmy, poskytovat kvalitni sluzby a
individualni profesionalniifstup kazdému zakaznikovi, naslouchat jimr@vpst jejich
sny, gani i nadstandardni poZzadavky do reality. VyuZijoku jiz ziskané zkuSenosti
z paadani gkolika svatebnich hostin.
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3. VLASTNI NAVRH RESENI

3.1. Zakladni udaje

Podnikatelsky plan
pro zalozeni svatebni a spotenské agentury LuWe

Nazev firmy Margarit Shahbazyan

LuWe — svatebni a spaknska agentura

Sidlo firmy Brno
Pravni forma podnikani  Zivnostenské podnikani — O8V
Predmet podnikani poskytovani sluzeb osobniho charakteru
Druh zivnosti zivnost ohlasovaci volna
Podnikatelsky subjekt Margarit Shahbazyan
Financovani

K potategnimu financovani je zap@bni 406 600 K Ztéto castky bude
nepatrny zlomek pouzit na hradu vstupnich nakkgmbjenych se zaloZenim firmy a to
castka ve vysi 1000 & kterou je zapaéebni uhradit pi Zadosti o vydani
Zivnostenského opraeni. Zbyla castka bude pouzita na dalSi administrativni vydaje,

ale gedevSim na vydaje na vyttemi hmotnych fedpoklad pro poskytovani sluzeb.

Autor. Margarit Shahbazyan
Datum zpracovani 27. kwtna 2009
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3.3. Exekutivni souhrn

LuWe je svatebni a spaenskou agenturou, ktera vznikne na podzim tohdta,ro
tj. fijen 2009. Zakladatelkou agentury jsem ja, MargaBhahbazyan. Svou
podnikatelskowinnost budu vykonavat na zaktadivnostenského opragni. V ramci
své podnikatelsk€innosti budu poskytovat sluzby osobniho charak{@nganiz&ni
sluzby) a doplkoveé sluzby (pj¢ovani potebného invent& i organizaci iznych

spole&enskych udalosti). Agentura LuWe budespbit v celém Jihomoravském kraji.

K zakladnim sluzbam agentury LuWe ifdat

» organizace spotenskych udalosti na Kl{svatby, jubilea, firemni akce),

» poskytovani sluzeb koordinatora,

» zajiS€ni nezbytnych pdeb @i organizaci dané spalenské udalosti (ndp
zajiseni prostor, dodavky cateringovych spmiesti, veSkerého doprovodného

programu).

Ostatni sluzby:

» zapijéeni potebného inveni& (Zidle, slavnostni potahy na Zidle, aj.)

Cilové skupina zakaznik

» snoubenc(sluzby svatebniho koordinatora, hagvatba na ki),
» podnikatelské subjektfiremni akce),

» Skoly(maturitni veirky, plesy),
>

bezni spotebitelé(rodinné oslavy, jubilea).

Konkurertni vyhoda:

» nizkeé ceny sluzeb v porovnani s konkurenci

» nova sluzba pro firmy -Qbchodni partnér

Cilem je zalozit prosperujici firmu, kter4 bude izab vysoce kvalitni sluzby vSem

svym zakaznikm s dirazem na profesionalitu a vinost.
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3.4. Popis firmy

J¢el zaloZeni agentury LuWe

Hlavni mySlenkou a delem vzniku svatebni a spo@nské agentury LuWe je
poskytovat pedevSiméasow vytizenym zakaznikn profesiondlni sluzby koordinatora
pii pripraw riznych akci od narozeninovych oslav, maturitnictsipl&remnich akci az
po velkolepé verky ¢i svatby. | kdyz se jednargdevSim o nakladné sluzby pro
finantné zajisEné zakazniky, tak se chci také z#tinna stedni vrstvu zékaznika
ukazat jim, Zze nap mit krdsnou svatbdi honosny véirek neni jen o peazich, ale
piedevsim o organizaci a v nespolethtt o dobrém vkusu.

Za timto @&elem budu zakladat tuto firmu. Podnikatelskinnost budu vykonavat
na zaklad zivnostenského opravni — zivnost ohlaSovaci voln&rednetem Zivnosti
bude poskytovani sluzeb osobniho charakteru. Sigémtury bude v prvnichékolika
letech v reprezentativnich pronajatych prostoreckentru Brna, kde s majiteleréchto
prostor budeme mit uzgéenou smlouvu na dobu neitou. Zde je zapdebni dole

vymezit a specifikovat podminky ndjemni smlouvypinaypowdni Ihitu.

Cile agentury LuWe

S ohledem na velkou konkurenci v této oblasti jenmpgrvotnim kratkodobym
cilem, tedy do jednoho roku, dostat se dogdowmi zdkaznik a tim si budovat gité
postaveni na trhu, jméno firmy. Ziskavat spokojediéazniky a tim i p&tné reference.

Z dlouhodobého hlediska, rozmezi 3 — 5 let, je ngilem vybudovat si pevné
postaveni na trhu se stale se @smjici klientelou, roz&i nabidku vlastnich sluzeb —
rast firmy, pog. zmeénit formu podnikani na spaleost srdenim omezenym a

v neposlednfact profitovat.

Popis sluzeb
Sluzby, které agentura LuWe bude nabizi nejsoun@sarh cizi, obzvlaStyka-li se

to uspdadani firemnich akci, plésVcelku nové jsou sluzby svatebniho koordinatora,
na které prozatim nejsou lidé v této zemi zvyklie Adomnivam se, Ze je to pouze
otazkacasu, kdy v dnesni hektické dobudou tyto sluzby vcelku sameymosti. Jedna

se tedy o organizovaniuznych spoléenskych udalosti, ale také budu nabizet
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k prongjmuci ke koupi Gizny potebny inventd napg. Zidle, potahy na Zidle, ozdoby
z umelych kwétin, vazy, lucerny, svicny, dortove stojany a;.

Jako prvni spolenska agenturafighazim na trh s novou sluzbou pro firmy, sluzba
»,Obchodni partnér Jedna se o sluzby pro zahrariii tuzemské obchodni partnery,
kdy se postardm o vSe tykajici se s jeligepdem, pobytem i odjezdem. Yipad:
zahranéniho obchodniho partnera f&@dim jeho vyzvednuti na letiSti gatnym
automobilem, ubytovani podléggni hostitele, samégjmosti je smysluplné vypbvani
jeho volnéhocasu a v neposledrtack i tlumoenik. Podle provedeného tmkumu se
jedna o sluzbu, o kterou bude mezi podnikatelskgmbjekty zajem. | proto se
domnivam, Ze se mohu na trhu prosadit a byt komoa@schopna.

Organiz&ni struktura &izeni firmy

Organiz&ni struktura je velice deZitd, pedstavuje vyjakeni stavu dané
organizace. Organizai struktura agentury LuWe neni nijak sloZita,kel se jedna
o malou firmu sestavajici z jedné osoby — majitelikyny a koordinatorky v jedné
0SOlz.

Na za&atku své podnikatelskéinnosti budu nabizené sluzby obstaravat sama.
Postupentasu nebo jakmile bude firmast, ¢i v piipad vétSiho pdtu zakazek, které
bych nezvladla kvalith obstarat sama, za&stnam jednoh@i dva zanstnance spisSe
z fad studentek z vysokych Skol se zajmem o tento alsoorganizenimi schopnostmi.

Pri poradani velkych akci je nezbytné mit k dispozici tesitku.

JelikoZ budu podnikat jako fyzickd osoba nezapsaoBchodnim rejgiku, musim
vést daovou evidenci (d@éova evidence zajilje zjiS€ni zakladu dad z prijmu a
obsahuje udaje offpmech a vydajich a o majdika zavazcich podnikatele). Z tohoto
davodu budu vyuzivat sluzeb externiho zatmance, a sice soukroméhdoetniho.
Podle charakteru akce budu zsstmavat také pomocny personal, ha&fali¢e, hostesky.
Pt sepsani paebnych smluv budu pibovat sluzby pravnika.

Navrh organizéni struktury agentury bude vypadat nasledovia Obr. 3
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Obr. €. 3: Organiz&ni struktura svatebni a spdénské agentury LuWe

Svatebni a spolenska
agentura LUWE

Majitelka agentury

""""""""""""""" [ Uéetni ] [ Pravnik ]

Zdroj: vlastni zpracovani

Majitel agentury
Margarit Shahbazyan
- vysokoSkolskeé vz#lani bakaléského stup# obor Manazerska informatika

- 1 rok praxe v organizovani spoéénsky udalosti

Jako maijitelka svatebni a sp&daské agentury mam zajem se staleéhaxat
v tomto oboru a ziskavat zkuSenosti. Proto jsemogbodla, Ze v rdmci moznosti se
zWastnim tiznych kurz a Skoleni tykajicich se daného obafimz budu roz$ovat a
zdokonalovat své znalosti a dovednosti.

V z&i tohoto roku se ziastnim akreditovaného rekvalifik@ho kurzu ,Vazba a
aranzovani k&tin“, dale pak navazujiciho kurzu ,Svatebni fltka“. Tyto kurzy

porada pani Mgr. Renata Steinova ve Znajm

Oteviraci doba

Jelikoz n4plni mé podnikatelskéinnosti je poskytovani sluzeb, konkrétn
organizace spotenskych udalosti, tak je zcela jasné, Z&ima prvotnich setkani se
zakaznikem bude probihat az po telefonické do#ldtohoto dvodu nebudu mit

pevre stanovenou oteviraci dobu kandeléle podle fani a moznosti zakaznika.

Zakladni oteviraci doba agentury:
PO - PA 9 — 11hod. a 15 — 18hod.

42



3.5. Marketingovy mix

Zakladni prvky marketingového mixu tfgrodukt, cena, distribuce a marketingova
komunikace. B sestaveni marketingového mixu budu vychézet Zifezého modelu
7P, protoZe budu nabizet sluzby. Marketing sluzdbvypada nasledo¥n

3.5.1. Produkt sluzeb

Zakladnim produktem - sluzbou nabizenou agenturaWd. je komplexni
zaji¥ovani a organizovani svateb, firemnich akci, kanrfetr, teambuildingovych
aktivit, plesi, rodinnych oslav¢i jinych spol€enskych akci. VSemu iedchazi
poradenstvi a konzultace s potencialnim zakaznikety,zjistim jeho pozadavky na
danou akci, zda naixlad pozaduje pouze zaj#ii mista akce, rezervaci ubytovani,
dopravu, catering aj. nebo naopak ma zajem o kdmipta|jiS€ni pozadavk, kdy se
postarame o hladky foéh celé akce, tzn. ze zdkaznik se rozhdeéhpchat starosti
s uspdadani akce na ageméu Podrobnou nabidku sluzeb svatebni a gpokké
agentury LuWe nalezneteprilozec. 2 — Nabidka poskytovanych sluzeb

Mym cilem je nabidnout zakazriik kvalitni sluzby i zbozi, timto budu budovat
jméno a image firmy. Pomoci externich pracoumikvytvaiime elegantni, lehce
zapamatovatelné logo firmy, vizitky a jiné pethné tiskoviny reprezentujici agenturu
LuWe.

3.5.2. Ceny sluzeb — cenové politika

s

snadno mnit a pizptisobovat dané situaci. Cena je také vyznamnym laitér
rozhodovani pro zdkaznika o koupi slugbyprodukti. Fi stanoveni ceny je zagebi
brat v Gvahu veSkeré interni (famakladni firmy) ¢i externi (ceny konkurence)
aspekty, které koaou cenu zasadrovliviuji.

Ceny mnou nabizenych sluzeb se budou liSit, &teggk jako se budou liSitiani
zékaznik. Jind cena budetipposkytovani komplexniho servisu, jin&i poskytnuti
pouze jedné nebo ¢kolika sluzeb. Pro své zakazniky také&ippavim ceno¥

zvyhodréné baléky.
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Pfi stanoveni ceny za nabizené sluzbyzbozi budu vychazetipvazié z cen

konkurence. Rozhodla jsme se, Ze ceny dodavatebudu navySovat, avSak jako

provizi za poskytnuté sluzby si budttdvat 20 % z celkové ceny objednavky.

Cenik nabizenych sluzeb:

>

Prvotni konzultacéorienta&ni konzultace tykajici se rozsahu poskytovanych
sluzeb, pedkEZna cenova nabidka)

Cena: zdarma

Konzultace— vyker vhodného mistgprezentace jednotlivych lokalit dle
zadanych podminek)

Cena: 400 K& / 1,5 hod.

Priprava dokumetitpro siatek s cizincem

Cena: 300 K¢ / 1 hod.

Poradenstvi se svatebnim koordinatoré&wmatebni koordinator poradi jak
z&it s @ipravou svatby, kolik cukrovi objednat, jak maji st sedt

u svatebni tabule, padi aut, doporti restauraci a jiné tipy a rady)

Cena: 500 K¢ / 1-2 hod.

Svatebni koordinator — koordinace svatebniho @xekonzultace v pibéhu
piiprav, giprava harmonogramu dne, prace koordinatora v deitbyg —
jednani s matriki&ou ¢i oddavajicim, vitani host razeni vor, seznameni
hosti s programem celého dne, zasedadfagek, aj. sluzby poskytnuté
v prabéhu celého svatebniho dne dle domluvy)

Cena: 6 000 K / 8 hod.

Svatebni koordinator — koordinaces pobradu (1 pripravna konzultace,
stanoveni fesného prbéhu olFadu, uteni tloh koordinatora v den svatby)
Cena: 2 000 K / 2 hod.

Asistentka koordinatorév pripact velkych akci, tedy pget host vysSi nez
50, je poteba vypomoc asistentky)

Cena: 1 500 K

Svatba na kii, firemni akce na ki kompletni organizace spdknskych
udalosti (koordinator pevezme velkowdast povinnosti a z&Zovani. Dle

pozadavk zékaznika navrhne {dich celého dne a postarda se o hladky a
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bezchybny pibéh. Je zde zahrnuta prace koordinatora od podpisouswy
tzn. po celou dobuifpravy i vden konani dané akce. Zast vSech
dodavatel, sluzeb a celkova organizace dne podi&npzakaznika. Podle
potreby bude k dispozici asistentka).

Cena: provize ve vysi 20% z celkové ceny objednanysluzeb

Slevy a baléky sluzeb

Potencialni zadkaznici agentury LuWe si budou makeétvybrat z jizZ nachystanych
balicka sluzeb, které budou cenpwevyhodréné. Stalym zakaznikn bude nabidnuta
sleva ve vySi 5% z celkové zakazky. Slevy a boriugjou zakaznikm nabidnuté také

v obdobi mimo svatebni sezonu (listopadezien, kéten).

3.5.3. Distribuce nabizenych sluzeb

Distribuce sluzeb, prodej aiggovani zbozi, které naSe agentura bude nabizet, bude
probihat v pronajatych prostorach v centru Brna.

Potencialni zakaznici agentury budou moci zavitat kédincelée, kde mohou
v prijemném prosedi vybirat z rozsahlého katalogu sluzeb a zbodi€ptu danou
sluzbuci zbozi, které uspokoiji jejich paby. Zde také bude probihatt$ina prvotnich
konzultaci se zdkaznikem, které jsou nezdvaznékgu®& tyto konzultace nastnuji
zékazniky tim spravnym smem a nély by byt prvnim krokem k tomu, aby potenciélni
zakaznik ziskal jistotu adsiéru v mé schopnosti a sluzby#iRéchto konzultacich
zjistim veSkeré jejich peeby a pani. Podle d&chto zjiS€éni sestavim také redkEzny
rozpaiet. Po objednani sluzeb jiz mohou setkani probithatanych dodavatel ¢i
v mist konani akce. Viipact zakaznikova fani budou informativni sdizky a prvotni
konzultace probihat i mimo kancek to z taktickych @voda, aby potencialni zakaznik
nepoct'oval natlak a vnuceni mnou nabizenych sluzeb.

Nabizené sluzby i produkty budu také distribuovabspednictvim firemnich

webovych stranek.
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3.5.4. Marketingova komunikace — komunikd mix

Propagace je nedilnou s@sti marketingového mixu. i€dstavuje komunikani
nastroj, ktery se sklada z nésledujicich premtii:
» propagace a reklama
» podpora prodeje
» public relation
» o0sobni prodej
P propagaci agentury se za&ffm na ti ze ¢tyr zpiasohi propagace. Osobni prodej

nebudu vyuZivat.

Propagace a reklama

Propagaci se rozumi jakakoliv forma placené nedsddmmunikace, ktera je
uskut€énovana nap prostednictvim tiSénych a vysilanych reklam, kataling
informativnich brozur, letak plakati, zveaejnovanim inzerdt v casopisech s danou
tématikou aj. Zde je mnohdiznych podob propagace nabizenych slufigtrodukii,
ovSem musime jefzpusobit cilovému trhu a motivu kupujicich.

Propagaci agentury, nabizenych sluzeb a pradskt bude zajiovat pevazr
prostednictvim webovych stranek agentury, které pomamdrél SEO analyzy na
poZzadovana kibva slova dostaneme na prvriiGgy ve vyhledavaich, jako nap
Google.cz a Seznam.cz. Na firemnich webovych sé@mkotenciélni zdkaznici najdou
vSe potebné o firnd, nabizenych sluzbach a také o zbozi, které buddapat a
pujcovat. Tyto stejné informace budu mit v elegant$iéié forme pripravené k prvni
konzultaci se zakaznikem.

Agenturu LuWe budu také propagovat pomaanych odka# a banner na jinych
tématickych portdlech n&po svatbach, pro Zeny, manazery, firmy, Skoly Na
radnicich budou k dispozici informativni letakyziky. Propagéni materialy budou
také umisiny u spolupracujicich dodavaiePo domlu¥ s rékolika svatebnimi salony
zde umistim plakaty firmy. Doistdnich i vysokych Skol rozmistim plakaty s nabidkou
sluzeb orientované na vamo vetirky a plesy. Stdnim Skolam navic nabidnu

uspdadani maturitnich \érka.
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Navrh webovych stranek firmy LuWe

Z&kladem webové prezentace firmy je doména a gstposkytujici nutné
technické zazemi. Doména pro prezentadujge.cz.Hosting je& nebyl Zizen, ale
bude vybran fedevSim s ohledem na dostupnost, nabizené sluzbgpopu a
bezpeénost (napiklad automatické zalohy).

Kvili funkénosti bude zakladni konstrukce prezentace a jdjiojgeSené pomoci
php. Jakmile bude cely system fénk zangiime se na design prezentace. Tedy cela
prezentace by se dala r@fitina funicnost, giistupnost k danym funkcim aghlednost.
Durazem na tyto vlastnosti by takém byt dosazeno uspokojeni navdtika a
konverze navévnika v zakaznika, nebo alegpp&davého navsvnika, ktery se vréati.

Pfi navrhu webu bude sami@me kladen diraz na veSkeré standardy. Ty bych
rozc&lila na standardy, jejichz dodrzeni je dobré prakfinost samotné prezentace
(vyhledavde, validita kodu, oS&kni vSech moZnych vstupnich a vystupnich akci,
celkova funknost) a pro fistupnost, tedyiedloZit dané funkce v takové podolixtera
bude pro navsvnika bez probléfndostupna (fonty, barvy iehlednost).

Samotna prezentace také bude obsahovat vSechrtostietykajici se povinnosti
provozovatele a zwejreéni vSech dlezitych, nutnych aigdevsim povinnych informaci,
jedna se nap o platebni metody, smluvni podminky. Dale by preace utit¢ méla
obsahovat mapu stranek a vesSkeré kontakty, ktedéuatasem rozéleny podle toho,
¢eho se dany kontakt bude tykat.

Samotné vizudlni prezentace se jiz tykaji pgjjako napiklad firemni identita,
zapamatovatelnost, ighlednost. Cely vysledek bude z#en jak na technickou
piesnost, tak i na psychologickou, tj. aby strankly Imgjen hezké, iljiemné a psobily
profesionalnim dojmem, ale aby se lidé vraceli eazpntace ®la nemaly podil na
samotné konverzi nawsinika na zakaznika. Jakmile bude prezentace nawrzen
s dirazem na on-page faktory, které maji také vliv galedavae, budefeSena forma
dalSi propagace a zviditeimi, tedy off-page faktory dale ovhujici pozice ve
vyhledavaich, kontextova reklama atd. Aby samotna propagaceeklama byla
efektivni, je teba zaujmout navdiniky. Toho bude sidazem na vySe uvedena fakta

s vysokou pravépbodobnosti dosazeno.
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Celkovy design webovych stranek agentury LuWe byl rkorespondovat
s ostatnimi firemnimi tiskovinami a jinymi matesial Proto sotasrg, resp. ped
tvorbou samotné webové prezentace sectiame na vytvoeni celkové firemni identity,
tj. jednotny a nezadémitelny vizualni styl, diky kterému si agenturu LeV¥akaznici
lépe zapamatuji. Za pomoci externi firmy, kter&ae®iuje na tuto problematiku, se
budu snaZzit dosahnout toho, aby celkovy vzhled e fisobil na zékaznika
piijemns. Jednotlivé prvky — logo, barevna kombinace, cajtywg a celkovy vzhled
prezentace, by #ly tvofit celek symbolizujici styl, luxus a profesionalitu

Co se tye rozvrZzeni stranek, tak celé menu prezentace dhy byt soustedné na
levou stranu. Pomoci barev byéip byt rozliSené hlavni kategorie a podkategorie.
Pravacast by mohla byt&novana novinkam a aktualitam, itafiizné akce a slevy. VSe

by meélo byt navrzeno veliceiphledrt.

Tab. ¢. 8: Propagace a reklama agentury LuWe

PROPAGACE A REKLAMA
Ozna‘eni Castka v &

Firemni identita 19 00P

Tvorba logotypu (vytvieni loga) 4 000

Graficky navrh firemniho stylu 10 000

Firemni tiskoviny, vizitky 5 000
Webové stranky 7 000
Copywriting 3 000
Zapis do internetovych kataldg 13 900

www.beremese.cz - 6 90QCKok 6 900

www.firmy.cz - 7 000K/rok 7 000
Celkem 42 900

Zdroj: vlastni zpracovani

Podpora prodeje
Podpora prodeje se uskéteje prostednictvim fiznych kuponk, slev, soutzi,
veletrhi a vystav, také napukazkou, pedvaagnim zbozi, produkit ¢i sluzeb a to bdi

prostednictvim fotografii nebo, je-li to mozné, os¢ébrag. v mist prodeje.
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Ve firmé budeme mit pro zékazniky nachystané ukazky aranimexiéru,
stolovani, kétinovou vyzdobu a samégimosti budou také pizené fotografie z jiz
chystanych, nebo realizovanych akci. V rdmci motinss zw@astnim takeé tznych
veletrhi a vystav v Bra ¢i Praze, kde budu nabizet l&tg a caso¥ omezené slevove

kuponky.

Public relation

Casto se vyjatlije zkratkou PR, coZ ve volnénteladu zn&i vztahy s viejnosti.
Pomoci nastrdj PR firma buduje svou image a udrZuje vztah se ssiotim.

Agentura LuWe m4 v planu za&iit se na sponzoring v oblasti charity a timto se

dostavat do pasdomi veejnosti.

3.5.5. Lidsky faktor
Zakladnim faktorem u &Siny sluzeb jsou lidé, kievytvéreji a dodavaji danou
sluzbu. Jsou nefdezitejSim faktorem nejen ve sluzbach, ale ve vSechétwith,
protoze produkty a sluzby vytk&i a zaji$uji lidé a jsou nabizeny lidem. S jejich
pomoci mohou podnikatelské subjekty zvysit hodmahizeného produktu nebo sluzby
a timto ziskat konkureéni vyhodu. Zde rozliSujeme #skupiny lidi, a to zakstnance

a zakazniky.

Zaméstnanci

Dulezitou ulohu hraje spravna volba peiiného personalu a jehoiaaeni podle
typu sluzby, kterou budeme poskytovat.

Svatebni a spotenskad agentura LuWe bude Zpatku vedena pouze maijitelkou
firmy, kterd je sotasré svatebni a spotenskou koordinatorkou. Externimi
zanestnanci budou soukromacétni a pravnik. Dle pe&eby a podle poZadauk
zakaznik budu zamistnavat také pomocny personal, hdmstesky, bave, ¢isniky, aj.
Podle rozsahu dané akce, hapkce pro cca 50 lidi a vice, je nezbytné &stmat
asistentku koordinatorky.
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Z&kaznici

Cilem nabizenych produkta sluzeb je uspokojeni peb a pani zakaznik
Zakaznik nekupuje jen samotny produkt nebo sluabeltaké schopnost produkéu
sluzby uspokojovat jeho petou.

P procesu poskytovani sluzeb agenturou LuWe buddaznici aktiv zapojeni
do celého procesu a tim se zakaznik stava spolupeatem sluzeb. Mira spoluprace

zakaznika se ovSem bude odvijet od druhu poskyéskarzby.

3.5.6. Materialni prostedi

Organizace, zabyvajici se poskytovanim sluzeb,tdké nely zanmgfit svou
pozornost na materialni prosti, protoZze pravto jsou prvni dojmy, které zékaznik
ziska jiz @i prvnim kontaktu s danou firmou. Od toho se pakhoo odvijet dalSi
zakaznikova rozhodnuti. Zakaznik ziska@dgstavu o povaze a kvdlihabizené sluzby
¢i profesionalnim fistupu jiz od chvile, kdy uvidi prvky charakteriiij danou
spol&nost. MiZe se jednat prvo¥mag. o internetové stranky, prastinictvim kterych
se firma prezentuje, dale také vzhled budovy, i@tekancelée, kde se budou
uskuté€novat gevazrie prvni sclizky se zakazniky. @ezita je také celkova atmosféra
pusobici na zakaznika, kteraige vyvolat dojem profesionality, ¥&tnosti a luxusu.

Agentura LuWe bude mit své&igobist zpatatku v pronajatych reprezentativnich
prostorach v centru Brna. Venkovni vzhled budowytevlivnit nelze, avSak vrii
vzhled do znénécasti ano. Na vstupnich difeh bude nazev firmy a logo. U vchodu do
kanceld#e bude na jedné strankvétinové aranzma. V budoucnu budu uvazovat
o vlastnich prostorach s velkymi vylohami, ve ktdrypotencionélni zakaznici budou
moci spaltit ¢ast nasi prace, na@ranzma stél kvétinové aranzma aj.

Interiér firmy bude v pastelovych barvach s modeinprvky. Kancel& bude
vybavena modernim a pohodinym nabytkem. VeSker&ypbudou sla#né tak, aby
celkovy dojem byl profesionalni s osobitym stylei@elou atmosféru podtrhne
oswtleni, gijemna winé a tlumena hudba. Kancélhude vybavena pracovnim stolem
s pohodinou kancelgkou zidli, p@gitatem a multifunkni tiskarnou a dsma
pohodIinymi zidlemi pro zakazniky. Vedle vstupnioleid se bude nachazet pohodina

sedaci souprava a konfeten stolek, na &mz budou katalogy a brozury nabizenych
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produkti a sluZzeb. Naproti sedaci souprdaude LCD obrazovka, na které budou nasi
z&kaznici moci sledovat z&ly z jiz uskuténénych, nebo prévchystanych akci.

Dulezité pro nd je pohodli mych budoucich i stavajicich zakaiéni je tedy
samozejmosti, Ze k dispozici pro zakazniky bude k&sg,a vykEr z nkolika druhi

nealkoholickych napéja malé oberstveni v podobzakusk.

3.5.7. Procesy
Poskytovani sluzeb je proces, ktery je ostivan neodéditelnosti sluzeb od
zakaznika. Podle ptu kroki pii procesu poskytovani sluzeb hodnotime slozitost
procesu a naopak volbatgmbu poskytovavani sluzeb vyjage niznorodost procesu
poskytovani sluzeb. Procesylithe podle stup kontaktu se zédkaznikem a podle typu

procesu.

Stupei kontaktu se zakaznikem

Vysoky stupe kontaktu— zakaznik a koordinator spolu projednaji jehorgimy,
navrhy a pani gimo namist. Bude se jednat n&po organizaci svatb§i jiné udalosti,
mis& konani akce, zasedacimipdku u slavnostni tabule, &inovém aranzméi jiné
vyzdobks mistnosti atd.

Nizky stupe kontaktu— stup& kontaktu se zdkaznikem se snizujeipad, kdy
zakaznik vyZzaduje néippouze zaji$ni pomocného persondlu, nebo také&ipak, Zze

si zadkaznik vybere z nabidky jizgglem pipravenych komplexnich b&ku sluzeb.

Typ procesu

Liniové sluzby— jedna se o neimné sluzby, které bude agentura poskytovat.
Zakaznik dostane nabidku pozadované sluzby, pake mékledovat konzultace,
popipadt drobné Upravy. Dale bude nasledovat podepsaniusylahrazeni zalohy a
pied akci doplatek zbyvaji¢astky za poskytované sluzby.

Zakazkové sluzby- na zakla8 pozadavik a péani zakaznik obdrzi seznam
dodavatel na poZadovanou sluzbu, ze kterého si sam vybereedomu nejvice
vyhovuje - nap. kvétiny, hudbu, misto konani akce, ale také styl afige zéehoz
plyne, Ze kazda takova sluzba sépmavuje na zakazku afipno na miru kazdému

zékaznikovi.
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Profesionalni sluzby- sluzby tohoto typu vyzaduji vysoké zapojeni zakiea a
koordinatorky, jelikoz se jednd o velice némé a neopakovatelné projekty s vysoce
specifickymi prvky a rozsahem. Mohou to byt akcégoané pro velmi vyznamnou a

vysoce postavenou spotest, svatby pro cizince gkolika stovkami host, aj.

Firma LuWe, jakoZto agentura poskytujici sluzby,us#té bude setkavat vicé
meére s vykyvy v poptavce. Poptavka po svatbach klesdbdobi zimnich msial a
v megsici kwtnu. Proto se budu snazit upoutat pozornost n&tatna nabidky i baldky
piimo uSité na miru véthto nesicich a ukazat napkouzlo zimni svatby. Naopak
v zimnich ngsicich roste zajem o firemni akce — v@moveiirky, silvestrovské akce a
také z&ina plesova sezona. V tomteigmd budu mit pro firmy nachystané zajimavé
balicky sluzeb pokryvajici jak jejich prgby, tak i zarowe zacilené na i obdobi a
tedy na stav poptavky na trhu.

3.6.Finanéni plan

DuleZitou sowasti podnikatelského planu je sestaveni fnémo planu, ktery
promitd podnikatelsky z&n do pewznich toki. Prvnim krokem §$ sestaveni
finanéniho planu je naplanovat gebny kapital pro zalozeni firmy, tedy zakladatelsky
rozpatet. Poté plan nakld@da vynos.. Planovany fehled o majetku a zavazcich, vykaz
piijma a vydaf a vykaz Cash Flow (pé&ani tok) jsou wrilozec. 3 - Vykazy

3.6.1. Zakladatelsky rozpmt

Ucelem sestaveni zakladatelského ratpoje vytvdit prehled patebnych
financnich zdrofi pro zalozeni firmy az do doby obdrZeni prvni Urad fakturu. Jako
z&inajici podnikatelka musim pitat jak s administrativnimi vydaji, takigdevsim
s vydaji na vytveéeni hmotnych fedpoklad pro poskytovani sluzeb.

V nésledujici tabulcedb. ¢. 8) uvadim vyet naklad a jejich vysi, které jsou nutné

pii zaloZeni firmy a nasledmro ,usgEsSny* rozjezd mé podnikatelskénosti.
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Tab. ¢. 9: Predpokladané zahajovaci naklady

ZAKLADATELSKY ROZPO CET
Ozna‘eni Castka v i
Spravni poplatek za Zivnostensky list 1 000
Kauce za pronjem kancel#éskych prostor 36 00¢
Nakup vybaveni 84 500
Multifunk¢ni laserova tiskarna 7 000
Digitalni fotoaparat 6 500
LCD televize 10 000
DVD piehrava 6 000
Kanceld&sky nabytek 46 500
Zehlicka a Zehlici prkno 3500
Ostatni vybaveni 50Qq0
Nakup inventare 63 60(
Software 8 600
MS Office Small Business 2007 7 000
AVG Anti-Virus plus Firewall 1 600
Propagace agentury 42 90D
Firemni identita 19 00P
Tvorba logotypu (vytvieni loga) 4 000
Graficky navrh firemniho stylu 10 000
Firemni tiskoviny, vizitky 5000
Webové stranky 7040
Copywriting 3 000
Zapis do internetovych kataldg 13 900
www.beremese.cz - 6 900:Kok 6 900
www.firmy.cz - 7 000K/rok 7 000
Nakup osobniho automobilu 150 00D
Finanéni rezerva 20 00(
Celkova vySe potebného kapitalu 406 600

Zdroj: vlastni zpracovani

Do prvotnich naklall jsem neuvedla gzeni notebooku a mobilniho telefonu,
jelikoz tyto movitosti jiz vlastnim. Nakup osobnilamtomobilu je financovan z énu
(odpisovy plan automobilu — vipriloha ¢. 4), zbytek zakladatelského rozfho

financuji sama z vlastnich zdtoj
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3.6.2. Plan néklad

Tab. ¢. 10: Predpokladané gsicni naklady

PROVOZNI NAKLADY

Ozna’eni 2009 2010 2011

Najem 36 000 144 000 151 200
Spoteba energie (elektricka energie, 2100 8 400 8 400
voda)

elektricka energie 1800 7 200 7 200

voda 300 1200 1200
Spoteba materialu 3000 12 000 12 600
Naklady na opravy a udrzbu 3 000 12 000 12 000
Naklady na sluzby 17 750 55900 57 700

telefon 4500 18 000 19 800

inzerce 3000 12 000 12 000

internet (mobilni) 1500 6 000 6 000

propagace 0 13 900 13 900

poplatky za televizi a rozhlas + OSA 750 3000 3 000

pravni sluzby 5 000

Gcetni 3000 3000 3000
Spoteba pohonnych hmot 9 000 36 000 43 200
Urok 2100 8 400 8 400
ZP a SP 9930 42 000 42 000
Dan silni¢ni 600 2 400 2 400
Pojis&ni majetku 2 500 10 000 10 000
Pojiséni odpowdnosti za podnikatelskou 1500 6 000 6 000
¢innost
Ostatni naklady 1 000 1 000 1 000
Celkové raéni naklady na provoz firmy 88480 K| 338 100 K| 354900 K

Zdroj: vlastni zpracovani

V letech 2009 a 2010 jsou jednotlivé polozky pravich ndklad ve stejné vysi.
V roce 2011 jsem navysSikgastku za danou sluzbu pouze &kterych polozek, a sice
navyseni najmu o 5%, speba materialu 5%, pausal za telefonni sluzby o H0%

spoteba pohonnych hmot o 2%.
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3.6.3. Plan vyno#é

Tab. ¢. 11: Predpokladané vynosy za rok 2009

PREDPOKLADANE VYNOSY ZA ROK 2009

Pocet Provize | Sazba za Celkem
Ozna‘eni sluzby P¢et | odpracovanych ve vySi | sluzbu v| za sluzby
hodin celkem| 20% K¢ v K¢
RIJEN
Poradenstvi 4 500 1 000
Svatba na k&
svatba za 50 000K 1 40| 10000 10 000
Celkem zafrijen 11 00(
LISTOPAD
Poradenstvi 6 500 1 500
Svatba na k&
svatba za 50 000K 1 40/ 10000 10 000
Svatba za 80 000K 1 100, 16 000 16 000
Celkem za listopad 27 50
PROSINEC
Poradenstvi 6 500 1 500
Svatba na k&
svatba za 50 000K 1 40/ 10000 10 000
svatba za 80 000K 1 100, 16 000 16 000
Firemni akce na ki
vanani akce - 90 000 K 1 50 18000 18 000
Celkem za prosinec 45 5(
CELKEM za rok 2009 370 84 00(¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Jelikoz svou podnikatelskotinnost z&nu viijnu 2009, tak wab. ¢. 11 jsou

uvedené pedpokladané vynosy za posledni &sioe roku 2009. Bmérné nesicni

vynosy za poskytnuté sluzby teéini 28 000 K.
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Tab. ¢. 12: Prepokladané vynosy za rok 2010

PREDPOKLADANE VYNOSY ZA ROK 2010

Pocet Provize | Sazba za Celkem
Ozna’eni sluzby P¢et | odpracovanych ve vySi | sluzbu v| za sluzby
hodin celkem| 20% K¢ v K¢
Konzultace 1% 18 400 6 000
Poradenstvi 15 30 500 7 500
Priprava dokumeititpro cizince g 5 300 1 500
Svatebni koordinator na cely den 8 64 6 000 48000
Svatebni koordinator na tdxl 7 14 2000 14000
Svatebni batky - obrad 8 24 1 800 14 400
Svatba na k&
svatba mala - 50 000K 10 400/ 10000 100 00C
svatba velka - 80 000K 8 800/ 16 000 128 00C
Firemni akce na ki
firemni akce - 50 000K 6 240/ 10000 60 000
sportovni akce - 30 000cK 4 120 6 000 24 000
vanani akce - 90 000 K 2 80/ 18000 36 000
Skolni akce
maturitni ples - 60 000 K 2 60 12000 24 000
catering na SZZ - 60 000K 2 60| 12000 24 000
CELKEM 1915 487 40(

Zdroj: vlastni zpracovani

Ztab.c¢. 12vyplyva, Ze za rok 2010 jsouqulpokladané vynosy ve vysi 487 400 K

pii odpracovani 1915 hodin. ®#nérné mésicni vynosy jsou ve vysi 40 600 ¢Ka

pramérné nesiéni odpracované hodingini 160 hodin. Za fedpokladu 6 pracovnich

dni a 7 hodin prace denijsou gedpokladané vynosy ve vysi 25%/Kodinu.

V roce 2011 pedpokladam nast vynosi o 15%. Tedy fedpokladané vynosy za

rok 2011 byginily 560 510 K.
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3.7.SWOT analyza firmy LuWe
Silné stranky
> eladn a zgjem
cenova politika

flexibilni pracovni doba

>
>
> plnéni individualnich pozadavk
> kvalita sluzeb — profesionalita a individuélitigtup ke kazdému zakaznikovi
» Siroky vyker dodavatel

>

propagace

Slabé stranky

» newdomost trhu o firm

> pocateni nedivéra potencialnich zakaznik
» nedostatek finatmich prostedki
>

skoro zadné reference

Prilezitosti

» obor podnikani

» nabizené sluzby svatebniho koordinatora
» nova sluzba pro firmy
>

rast firmy

Hrozby
» velka konkurence v oblasti spénskych agentur

» prozatimni nezajem o sluzby svatebniho koordin&dnaartnich divoda

> hrozba vypo¥zeni najemni smlouvy

3.8.Operaéni plan

Dulezitym krokem pi planovani podnikatelsk€innosti je sestavenéasového
harmonogramu vSech gebnych¢innosti a jejich zaji%ni. Jde o projektové zpracovani
podnikatelského z&#ru, tedy krok a ¢asového vymezeni podstatny¢innosti a
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aktivit, které musim podniknout. K tomuto pouzipstroj pro projektové planovani, a
sice Gantiv diagram (MS Visio 2007).

Z Ganttova diagramwiz. Obr. 3. je jasné, jaké kroky a aktivity musim podniknout
¢i zajistit, nez zanu reald vykonavat svou podnikatelskatinnost. \&tSinu aktivit
budu zajifovat sama, jako n&p zaloZzeni Zzivnosti, podnikatelskéha@tuy hledani
kanceldskych prostor nebo kompletace katdlogbchodnich partnéra dodavatél.

Tvorba webovych stranek a firemni identitu budojisZavat externi fyzické osoby.
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Obr. ¢. 4: Ganttiv diagram

| - - - , viezoos | vmzoos | wanew | xa009
o Neizev tikolu Zahdjeni Dakancent Trvadani ' -
' ' ' | 57 |,‘1.3| m\?-.l 8T | e |.9ﬁ |}i§u3|:22.8 |3{J.&-| [ |}3n§f‘.|fﬂ;§l"‘?_§‘| |
1 | Hledani kancelaisky prostor 1.7.2009 15.9.2000 55d e
2 | Tvorba webowvyeh stranek 6,7.200% 119,200 s0d _}
3 Firemmi _inlfemim [_I-E)gi.‘!. vizithy, 6.7.2000 284 2000 A0d [
propagacni materidl)
4 | Nakup zhozi 15.7.2009 18.9.2009 48d =
5 D(:dtilj@ vizitek a propagacnich 3182000 11.8.2000 id -
- | materialu |
& | Zalozeni zivnosti 1,9.2009 1.9.2009 ld [
T | Zalozeni podnikatelskeho 252009 292009 ld A
Lizavieni dobody s obchodninu 7 830 i =
i partnery d subdodavateli 252000 Ll Ld _|
G | Zadost o (ver 7.9.2009 752008 ld -
i -PuRer Dfeiiial Wenove 14.9.2009 14.9.2009 0d Lo
prezentacy
b | Vytizeni Zadosti o tivér 15.9.2009 15.9:2000 1d -
12 | Nakup osobniho autemobilu 1692009 16.9.2005 ld = | .
13 | Sepsani a podpis ndjemni smiowvy 16.9.2009 21.9.2000 4d _-_l
14| Nakup vybaveni kancelafe L 8.9.2009 29,9, 2008 &d é—,
15 Komplgace kaalogi oimlcimdniclt 23.9.9000 23.9.2000 0d Y
partneni a subdodavareli
16 | Priprava mismosti 30.9.2009 §.10.2008 Td —
U7 | Pocétek redlného poduikéni 9. 102009 9.10.2009 (i I__’

Zdroj: vlastni zpracovani

Vyswtlivky: akol | NG

milnik €




3.9. Hodnoceni rizik

Zaginagjici podnikatel si musi bytdom toho, Ze nedilnou s&asti podnikani jsou

rizika. Mezi mozna rizika pro firmu LuWe ganhag.:

» Problémy s financovanim zakladatelsky rozget budu financovat z 60%
z vlastnich zdrdgj. Osobni automobil si budu ppovat z U¥ru. V pripack,
Ze by doSlo k nkanému vydaji, s kterym v zakladatelském r@&apo
nepaitam, budu muset zazadat o dalri$ timto souvisi dalsi hrozba.

» Neziskani Wru — jelikoz jsem zé&inajici podnikatelkou, je zde riziko toho,
Ze mi banka neposkytne pelbné finatni prostedky na koupi osobniho
automobilu, pipadré dalSi Uwr.

» Narust konkurence- velkd konkurence na trhutie nap. tlagit ceny
nabizenych sluzeb dolJe velice dlezité sledovat vyvoj konkurence, jejich
cenovou politiku, nabidku sluzeb aj.

» Neziskani poebného pdu zakaznik — jestlize neziskam pi@bny pdet
zékaznik, mé podnikani nebude profitovat. Toto riziko sekysim
minimalizovat pomoci dobré propagace agentury,fdlgaomoci webovych
stranek.

» Pokles poptavky— poptavka po nabizenych sluzbachizen klesnout
piedevSim kuli sezénnosti sluzeb. Tyka se to hlavevateb. Tomuto se
pokusim pedejit tim, Ze budu nabizet ceg@awyhodréné baléky ci slevy.

» Kvalita nabizenych sluzebv pripac vétSiho mnozstvi zakazektbe dojit
k tomu, Ze nabizené sluzby nebudou odpovidat pezadokvalit. V tomto
piipadt zangtstnam patbny pdet zaméstnané ¢i asistentek k udrzeni
kvality nabizenych sluzeb a prodikt
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ZAVER

Tato bakaléskd prace pojednava o podnikatelském planu zaloZeaiebni a
spole&enské agentury LuWe. Mym cilem bylo napsat realogngkatelsky plan, ktery
mi bude slouzit jako w/éryhodny podklad pro zalozeni malé prosperujici yirm
Zakladni cinnosti svatebni a spdlenské agentury LuWe je poskytovani sluzeb
osobniho charakteru. Jako diggdvou sluzbu budu poskytovatijpovani inventée a
¢asem bych ckita nabizet k prodejiizné svatebni dofiky.

SttZzejnim krokem pro # byla po dikladné analyze relevantniho trhu zejména
analyza konkureiita ugeni cilové skupiny zdkaznikPomoci analyzy trhu jsem dosla
k zawru, ze sice v JMK fisobi rEkolik svatebnich i spotenskych agentur, avSak podle
mého nazoru trh nenirgsycen svatebnimi agenturami. Ké&fad v okresech Hodonin,
Breclav a Blansko neni t&inzadna konkurence, coz je pro meé podnikani poditivn

Pomoci SWOT analyzy jsem sestavila silné i slabénky a pilezitosti a hrozby
svého podnikatelského z&m. Mezi silné strAnky pé#t predevSim cenova politika,
flexibilita, propagace a kvalita nabizenych sluzdlmopak mezi slabymi strankami
zaneru je pgredevsSim skutaost, Ze kuli nedostaténému mnozstvi referenci budou
potencialni zékaznici nédefivi k nabizenym sluzbam. Ve SWOT analyze jsem také
definovala pilezitosti zandru, mezi ®&Z pati obor podnikani, ale i zcela nova sluzba
pro firmy — ,Obchodni partnér Hrozbou pro m¢ mize byt nap. nedosaZzeni
pottebného p&tu zakaznik. Abych ziskala pdebny pd@et zakaznik a tim dosahla
piedpokladanych vynds budu zpoatku investovat nemalodastku do propagace
agentury — vytvieni firemni identity, webovych stranek, ale i zapirmy do

tématickych internetovych katahbg

Finartni plan firmy jsem vytviila pomoci zakladatelského rozfpo a planu
nakladi a vynosi. Ze zjiSénych Udaj jsem sestavilaighled o majetku a zavazcich,
vykaz @ijmu a vydaji a vykaz Cash Flow. Jak je &hto zmignych dokumerit
patrné, tak v prvnim roce podnikani dochazi k zagar vysledku hospotkni. Je to

zpisobeno velkymi p&tenimi provoznimi naklady a nizkymi vynosy, jelikoz
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podnikatelskowinnost z&nu provozovat aZ ¥ijnu 2009. V dalSich letech jiz podnikéni
vykazuje kladny vysledek hospaddai.

Dulezitym vykazem je vykaz Cash Flow, tokijmt a vydaj. Cisty perézni tok
v prvni roce podnikanéini 23 520 K. Jelikoz mam na gatku podnikani finani
rezervu ve vySi 20 000 K tak celkovy astatek pe&Znich prostedki na konci prvniho
roku cini 43 520 K.

Nedojde-li k nepedpokladanym zgmam, napiklad nebudu-li mit pgebné finagni
prostedky na rozjezd své podnikatelskénosti, pak na zakladvyse zmignych
skute&nosti (nap. kladny vysledek hospotini jiz ve druhém roce podnikani), navrhuji

odsouhlasit podnikatelsky z&ma rejit k jeho realizaci.
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K.s.
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NDM
oSsVC
PO
PR
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S.r.0.
SMV a SMV
tj

tzn.
tzv.
upP
V.0.S.
ZK

akciova spoteost

absolutni

ajiné

a podokin
Cesky statisticky fad
drobny hmotny majetek

fyzicka osoba

hmotny dlouhodoby majetek
identifikatni ¢islo

Jihomoravsky kraj

Jednotny registmi formul&
komanditni spot@ost

nagiklad

nehmotny dlouhodoby majetek
osoba samostatvydélecné ¢inna
pravnicka osoba

public relations (vztah siegnosti)
registr ekonomickych subjékt
spolénost s rdéenim omezenym
samostatné movit€asi a soubor movitychdci
to je

to znamena

tak zvan

Grad prace

véejna obchodni spalaost
zakladni kapital

65



SEZNAM OBRAZK U

Obr. ¢. 1: Porteriv model pti konkure@nich sil (6)..........coovvvveiiiiiiiiiiiiie e, 25
ODbr. ¢. 2: Mapa DiSODNOST ....ccoii i e 28
Obr. ¢. 3: Organizani struktura svatebni a spa@fenské agentury LuWe ..................... 42
(@] o] e S €= 11 72V Ao | = To | - o [ 9.5

SEZNAM TABULEK

Tab.c¢. 1: Marketingovy MiX — 4P VS. 4AC.........uuieeeeeeeiiiiiiiiieaseeeeeeeeeeeeeeeeeessnnnnnes 24
Tab.c. 2: Schéma analyzy SWOT .....coiii i e e 26
Tab.¢. 3: Paet obyvatel v JMK Kk 31.12.2008 ........covvicmmmmeee e 29
Tab.c¢. 4: Vekoveé sloZeni obyvatel v JMK k 31. 12, 2008. ccceenvivviviiiiiiiiiieieeeeeeenn 29
Tab.¢. 5: Siatky v JIMK v letech 2000 — 2008...........mmmmmmmieieieeeeeeeee e 30

Tab.¢. 6: Primerny pa‘et siatki: podle okresu v obdobi 2000 — 2008......... ... 30
Tab.¢. 7: Pa‘et ekonomickych subjeéké RES v Jihomoravském kraji dle vybranych

pravnich forem podnikani podle okresu v roce 2008............ccccceeeeeieeeeeeeeeennnnn. 31
Tab.¢. 8: Propagace a reklama agentury LUWE .........covvvviveeiiiiiiiiee e 48
Tab.¢. 9: Predpokladané zahajovaci naklady............cocceeeeeieiiiiiiiiiie e 53
Tab.¢. 10: Predpokladané @sichi NAKIAdY .............ooeeeiiiiiiiiiiiiiit e 54
Tab.¢. 11: Predpokladané vynosy za rok 2009..........eue e veieeeiiiiiiiriiiieeeeeeeeeeeens 55
Tab.c¢. 12: Prepokladané vynosy za rok 2010 ..........i e eeeeeeeviiiiinene e e e e eeeeeeeea 56

SEZNAM GRAF U
Graf¢. 1: Pa‘et ekonomickych subjéigpodle okresu JMK v letech 2000 a 2008........ 32

66



SEZNAM PRILOH

Prilohac¢. 1 Dodavatelé

Priloha¢. 2 Nabidka poskytovanych sluzeb
Priloha¢. 3Vykazy — daova evidence (stav k 31.12.)
Prilohac. 4 Odpisovy plan

67



Piiloha¢. 1 Dodavatelé

(pozn. nasledujicijfiloha obsahuje fehled pouze dkolika dodavatel, s nimiz jsem jiz domluvena na

budouci spolupragi

Prostory
» Letohradek mitrovskych v Bin
» Denisovy sady
> Kulturni centrum Lisg - DELNAK
» Hotel Gregor (Mo#ice)

Doprava
> LIMO Smerek

Cukrarska vyroba
> Hasmik Shahbazyan (OSY

Catering, rauty
» Hasmik Shahbazyan

o Margarit Shahbazyan (asistence)

(pozn. vySe zméné osoby nabizeji cateringové sluzby pouze pro smaie'enské udalosti, tj. akce pro
cca 50 lidi)

» Vahala a spol.

Kv étiny, kvétinové aranZzma, vyzdoba interiéru, dekorace
» Hasmik Shahbazyan

o Margarit Shahbazyan (asistence)

Dodavatel kwtin a dopliki
> Vonekl, s.r.o.

BFiSni tanafnice

» Aini — orientalni tanec



Priloha¢. 2 Nabidka poskytovanych sluzeb

Svatby

Svatebni konzultace

Svatebni koordinace

Zajistni terminu a mista ¢adu
Zajistni svatebnich tiskovin
Snubni prsteny

Svatebni Saty

Svatebni hostina

Kompletni kwtinovy servis, dekorace
Vyzdoba interiéru

Kadenické a kosmetické sluzby
Fotografie a videozaznam
Hudba

Doprovodny program

Doprava

Persondl

Ubytovani

Svatebni dary

Svatebni cesty

YV V.V V V V V V V V V V V V V V V V V

aj. dle grani zakaznika



Firemni akce a jiné spoléenské udalosti(plesy, promoce, maturitni ¥eky, jubilea,
kitiny, aj.)

» Konzultace
Koordinace celé akce
Teambuilding (pro firmy)
Zajisteni terminu a mista konani akce
Zajistni potebnych tiskovin
Cateringové sluzby, rauty, bankety
Kompletni kwtinovy servis, dekorace
Vyzdoba interiéru
Fotografie a videozaznam
Hudba
Doprovodny program
Doprava
Personal
Ubytovani
dale také zajistime ozveni, projekci

YV V.V V V V V V V V V V V V V

,Obchodni partner”

Jako prvni agentura nabizime kompletni servis padeYio zahraw@niho
I tuzemského obchodniho partnera — od vyzvednulétisi ¢i jiného mista
urceni, v gipade potreby zaji&ni tlumarnika, ubytovani, zaji&hi osobniho

ridice po celou dobu pobytuGR aj.



Priloha¢. 3 Vykazy — daiové evidence (stav k 31.12.)

Piehled o majetki a zavazcich

PREHLED O MAJETKU A ZAVAZCIiCH

MAJETEK 2009 | 2010 | 2011
1. Dlouhodoby hmotny majetek 133 500100 125 66 750
z toho: 1.1. pozemky
1.2. budovy a stavby
1.3. stroje aiaeni 133500100 125 66 750
1.4. ostatni
2. Dlouhodoby nehmotny majetek
3. Zasoby 63 600 63 600 63 600
z toho: 3.1. material 63 60063 600 63 600
3.2. zbozi
3.3. nedokoané vyroba a vyrobky
4. Pohledavky
5. Perézni prostredky v hotovosti
6. Bankovni Gty 46 520 29820 33430
7. Aktivni opravna poloZzka
8. MAJETEK CELKEM 243 620 193 545 163 780
MAJETEK
9. Rezervy
10. Zavazky (dluhy)
11. Bankovni Uwry kratkodobé
12. Bankovni UMry stifednédobé a dlouhodobé 135 000 75000 15000
13. Pasivni opravna polozka
14. Vlastni kapital 108 620 118 545 148 780
15. ZAVAZKY CELKEM 243 620 193 545 163 780

Zdroj: vlastni zpracovani



Predpokladany vykaz gfijmi a vydaji

VYKAZ P RiIJIM U A VYDAJU

PRIIMY 2009 | 2010 | 2011
1. Prodej zboZi
2. Prodej vyrobk a sluzeb 84 000487 400 560 510
3. Ostatni
4. Uzaerkova Uprava pjmu
5. Bfijmy celkem (1 aZ 4) 84 000 487 400 560 510
VYDAJE
6. Nakup DHM 93100 10000 10000
7. Nakup materialu 66 600 12 000 12 600
8. Nakup zbozi
9. Mzdy
10. Socialni a zdravotni pojésti 9930 42000 42000
11. Provozni reZie 112 850 264 700 280 900
z toho: 11.1. Ndjemné 36 0044 000 151 200
11.2. Uroky 2100 8400 8400
11.3. Palivo a energie 11 1064 400 51 600
11.4. Odbytové vydaje
11.5. Opravy a udrz. 30002 000 12 000
11.6. Ostatni (naklady na sluzby) 60 650 55900 57 700
12. Dart a poplatky 6 600 19400 19 400
z toho: 12.1. Poji&hi majetku a odpasdnosti 4 000 16 000 16 000
12.2. Dasilniéni 600 2400 2400
12.2. Ostatni 20001000, 1000
13. Uzavrkové &etni operace 16 500 33 375 33 375
Z toho: daové odpisy majetku 16 50033 375 33 375
14. VYDAJE CELKEM (6 az 13) 305 580 381 475 398 275
15. Rozdil gijmi a vydaji (5-14) -221 580105 925 162 235
16. Ostatni déii zaklady da& z piijma
17. Zaklad darg z prijmi (15+16) -221 580105 925 162 235
18. PoloZky upravujici zklad dam prijmu
19. Upraveny zaklad darz pgrijmu -221 580 105 925 162 235
20. Vypcaiitana da z prijmu 15889 24 335
21. Slevy na dani zifmu 15889 24 335
22. Dai z prijmu splatna (20-21) 0 0 0
23. Zdroje z prijmi po zdargni (17-22) -221 580 105 925 162 235

Zdroj: vlastni zpracovani



V prvnim roce podnikani je vysledkem hospi@a ztrata. V nésledujicich letech

nabyva vysledek hospoigmi kladnych hodnot, vykazuje tedy zisk. ProtoZetech

2010 a 2011 je vysledkem hospeeld zisk, je pdeba tuto poloZzku upravit na

Lupraveny zaklad danz pijmu“ a nasleda vypctitat da ve vysi 15% z fjmu.

Z vypcitené dan z piijmu si nasledé odeitu slevy na dani na poplatnika v max. vysi
24 840 K (sleva na dani vSak nesmi byt vy3Si nez vigma da).

Socialni a zdravotni poji&ti jsou stanovené minimalnimiésicnimi ¢astkami. Za

zdravotni pojid&tni 1 590 K a socialni pojigni 1 720 K. Do poloZzky ostatni naklady

jsou zahrnuté naklady na telekomunikaci, inzen@ppgaci, pravni sluzby aj.

Predpokladany vykaz Cash Flow

CASH FLOW
2009 2010 | 2011

A. HOTOVOST NA ZA CATKU ROKU 20000 43520 26 820
1. Zdroje z pijmt po zdagni +| -221 580 105 925 162 235
2. Odpisy HDM a NDM + 16500 33375 33375
3. Zistatkova cena wgzeného majetku +
4. Noveé kratkodobé @y +| 150 000
5. Nové stedredobé a dlouhodobé &ry +
6. Dotace (UP apod.) +
7. Vlastni prosedky +| 253 600
B. PRIJIMY CELKEM (1 aZ 7) 198 520 139 300 195 610
8. Nakup HDM a NDM 4 150 000
9. Zaplacené dlouhodobé zalohy -
10. Splatky kratkodobych éxi -| 15000 60000 60 000
11. Splatky sedredobych a dlouhodobych &ra -
12. Osobni spatba - 10000 96 000 144 000
13. Ostatni platby a vydaje -
C. PLATBY A VYDAJE CELKEM (8 aZ 13) 175 000 156 000 204 000
D. HOTOVOST BEZNEHO ROKU (B-C) 23520 -16 700 -8 390
E. HOTOVOST NA KONCI ROKU (A+D) 43520 26820 18430

Zdroj: vlastni zpracovani



Priloha¢. 4 Odpisovy plan

Nazev osobni automobil
Porizovaci cena 150 000 k
Odpisova skupina 2

Doba odepisovani 5 let

Zpisob odepisovani rovnongrngé

Odpisova sazba pro rovnonirné odepisovani

Vv prvni roce 11
v dalSich letech 22,25

16 500 133 500
33 375 49 875 100 125
33 375 83 250 66 750
33 375 116 629 33 375
33 375 150 000 0

Zdroj: vlastni zpracovani



