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Abstrakt

Hlavnim cilem této bakalaiské prace je vytvorit podnikatelsky plan pro zalozeni nového
podniku poskytujici fotografické sluzby. Teoreticka ¢ast piedstavuje potiebnou literaturu
na téma podnikani a podnikatelsky plan. Znalosti z literatury jsou aplikovany v praktické
¢asti pro zpracovani podnikatelského planu. Tato prace zahrnuje finan¢ni plan, kde je
zpracovan planovany odhad trzeb. Dailova evidence obsahuje piehled pohledavek a
zavazki. Podstatnou soucasti této prace je analyza trhu a konkurence projektu. SWOT,
analyza identifikuje silné a slabé stranky, pftilezitosti a hrozby. Zavérem prace je

zhodnoceni podnikatelského planu a posouzeni jeho Zivotaschopnosti.
Klic¢ova slova: podnikani, podnikatel, podnikatelsky plan, fotografovani
Abstract

The main goal of this bachelor thesis is to develop a business plan for the establishment
of a new company providing photographic services. The theoretical part presents the
necessary literature on the topic of business and business plan. Knowledge from the
literature is applied in the practical part for the elaboration of a business plan. This work
includes a financial plan, where the planned estimate of sales is prepared. Tax records
contain an overview of receivables and payables. An essential part of this work is the
analysis of the market and competition of the project. The SWOT analysis identifies
strengths and weaknesses, opportunities, and threats. The conclusion of the work is the

evaluation of the business plan and assessment of its viability.

Keywords: business, businessman, business plan, photography
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Uvod

Téma podnikatelsky plan jsem si vybrala po GispéSném absolvovani predmétu Semestralni
firma, ktery m¢ motivoval k myslence zalozeni vlastniho podniku. Z toho divodu jsem
se rozhodla vytvofit podnikatelsky plan na zalozeni nového podniku poskytujiciho
fotografické sluzby. Tento obor jsem zvolila, protoze je mym konickem a rada bych se

mu zacala vénovat na profesionalni urovni.

Teoreticka ¢ast nejdiive vymezuje zakladni pojmy: podnik, podnikatel a pravni formy
podnikani, které jsou nezbytné pro pochopeni dané problematiky. Dale je zde samostatna
kapitola o podnikatelském planu, ktera vysvétluje jeho ucel, sestaveni a jeho strukturu dle
jednotlivych autord. Detailné popsané body slouzi jako ndvod pro sestaveni

podnikatelského planu v praktické Casti.

Prakticka ¢ast vytvaii konkrétni podnikatelsky plan na zaloZeni nového podniku Natalie
Silhavecka Photo, poskytujici fotografické sluzby v okrese Tabor dle struktury uvedené
Vv teoretické Casti. Titulni list zahrnuje zakladni Gdaje o podniku: nazev, pravni formu
podnikani, kontaktni udaje a odpovédnou osobu. Definuje podnikatelskou pftilezitost a
cile podniku. Je zde provedena analyza konkurence a potenciondlnich zakazniki.
Marketingovy mix 4P provadi interni analyzu podniku. Je zde uveden detailni popis
sluzby spolu s cenikem. Dilezitou ¢asti je finanéni plan, ktery je sestaven na prvni rok
podnikatelské €innosti a jeho soucasti je planovany odhad trzeb ve tfech variantdch:
pesimistickd, realistickd a optimistickd. Dale zahrnuje metodu uplatnéni skutecnych
vydaji a metodu uplatnéni vydaju pausalem. Matice rizik odhaluje rizika, ktera by mohla
ohrozit podnikatelskou ¢innost. Identifikace silnych a slabych stranek, hrozeb

a ptileZitosti je provedena skrze SWOT analyzu.



1 Zakladni pojmy

1.1 Vymezeni pojm{

1.1.1 Podnikani

Definici podnikani v minulosti upravoval obchodni zakonik, ktery byl zrusen ke dni
1.ledna 2014. |, Podnikdnim se rozumi soustavnd cinnost provddénd samostatné

‘

podnikatelem viastnim jménem a na vlastni odpovédnost za ucelem dosazeni zisku.*
(Zakon ¢. 513/1991 Sb., § 2.). Nyni definice podnikani dle zakona neni zcela
jednoznacna.  Definice @ ma  vice podob dle  jednotlivych  zakond.
V zékoné ¢. 455/1991 Sb., 0 Zivnostenském podnikani nalezneme definici: ,,.Zivnosti je
soustavnd ¢innost provozovand samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za
ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zdkonem.” Dle zakona
¢. 89/2012 Sb., §420 obcanského zakoniku je definice podnikani nasledujici: ,, Kdo
samostatné vykondva na vilastni ucet a odpovédnost vydelecnou cinnost Zivnostenskym
nebo obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je

povazovan se zietelem k této cinnosti za podnikatele.*

Prestoze definice podnikdni nejsou jednotné, tak obsahuji nésledujici pojmy:
soustavnost, samostatnost, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost a za icelem

dosazZeni zisku.
Nyni jednotlivé pojmy vysvétlim.
Soustavnost

Ze soustavné ¢innosti vyplyva, Ze se musi provozovat opakované a pravidelné. DilleZita
je vidina budoucnosti. Ovsem nemusi se provozovat nepietrzité. Zahrnujeme sem

napftiklad 1 sezonni ¢innosti.

Samostatnost

Samostatnost znamen4, Ze podnikatel sam rozhoduje o vedeni podniku.
Vlastnim jménem

Fyzicka osoba provadi ¢innost vlastnim jménem a pravnickd osoba svym jménem

zapsaném v obchodnim rejstfiku.

Na vlastni odpovédnost



Fyzicka osoba odpovida za riziko celym svym majetkem. Jak majetkem podniku, tak

I majetkem osobnim, zatimco spole¢nici V S.r.0. jen do vySe svého nesplaceného vkladu.
Za ucelem dosaZenim zisku

Dosazeni zisku je povazovano za jeden z primarnich cili podnikéni, vedle zvétSovani
hodnoty podniku (Srpova & kol., 2010, ,,iPodnikatel.cz").

1.1.2 Podnikatel

Definice pojmu podnikatel dle zakona ¢. 89/2012 Sb., § 421 ob¢anského zakoniku:

(1) Za podnikatele se povazuje osoba zapsana v obchodnim rejstiiku.
(2) Ma se za to, ze podnikatelem je osoba, ktera ma k podnikani zivnostenské nebo

jiné opravnéni podle jiného zékona.

Podnikatel je osoba provozujici podnikani, jak fyzicka, tak pravnicka osoba
(Mulacova & Mula¢, 2013).

1.1.3 Obchodni zavod (podnik)

Pojem obchodni zadvod nahradil v minulosti pouZivany termin podnik, ktery pro vétSinu
Z nés predstavuje pravnickou osobu (firmu). Pro ucely této bakalarské prace vymezim

tento pojem dle zakona ¢. 89/2012 Sb., § 502:

,Obchodni  zavod (ddle jen ,zdvod*) je organizovany soubor jmeéni,
ktery podnikatel vytvoril a ktery z jeho wiile slouzi k provozovani jeho cinnosti. Ma se za

to, Ze zavod tvori vSe, co zpravidla slouzi k jeho provozu. “
Mimo definice uvedené v zdkoné mizeme obchodni zdvod chapat také jako subjekt, kde
se preméiiuji vstupy na vystupy (Srpova & Rehot, 2010).

1.2 Pravni formy podnikani

Pfed zahajenim podnikatelské Cinnosti je primarni zvolit pravni formu podnikéani. Toto
rozhodnuti je velmi dualezité, a to z toho diivodu, ze kazda pravni forma ma své vyhody

a nevyhody. Na zac¢atku volime mezi fyzickou a pravnickou osobou.

1.2.1 Podnikani fyzickych osob

Fyzické osoby podnikaji na zaklad¢ zivnostenského ¢i jiného opravnéni.



Druhy Zivnosti:

1.2.1.1 Ohlasovaci

Vykonavaji se na zdkladé ohldseni a jsou dolozeny vypisem ze zivnostenského rejstiiku.

Druhy ohlasovacich zivnosti:

e Remeslné
Podminkou pro vykon ¢innosti je odborna zptisobilost (vyucni list, Sestileta praxe
Vv oboru atd.). Pfikladem femesIné zivnosti je zamecnictvi, zednictvi, montaz.

e Vazané
Ptiloha zivnostenského zdkona uklada povinnost pro provozovani vazané ¢innosti
a prokéazani odborné zpiisobilosti. Jde o provozovani téchto ¢innosti, naptiklad
vedeni ucetnictvi, masérstvi, autoskoly a dalsi.

e Volné
Zde neni podminkou odbornd zptisobilost. Volna zivnost se d¢li na 80 obord. Je

to naptiklad velkoobchod a ubytovaci sluzby.

1.2.1.2 Koncesované

Vzniké na zéklad€¢ spravniho rozhodnuti (koncese) a je upravena zvlastnimi piedpisy
v ptiloze zivnostenského zakona. Na provozovani koncesované zivnosti neni pravni
narok. Jsou to obory, kde hrozi riziko ohrozeni vetejnych zajmt, jako jsou taxisluzby,

cestovni kancelafe aj.
Podminky pro provoz Zivnosti:
Vseobecné:

o Zletilost
e Pravni zpisobilost

e Bezthonnost
Zvlastni:

e Odborna ¢i jina zplsobilost
(Srpova & Rehof, 2010, ,,Podnikatel.cz")

1.2.2 Podnikani pravnickych osob

Podnikéani pravnickych osob upravuje zdkon o obchodnich korporacich. Zakon udava

povinnost zapisU do obchodniho rejsttiku pravnickym osobam.
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Druhy pravnickych osob:

1.2.2.1 Osobni spole¢nosti
Hlavnimi znaky jsou osobni ucast majitele na fizeni a neomezené ruceni spolecnikli za

zavazky spolecnosti.

e Vefejna obchodni spolecnost

e Komanditni spolecnost

1.2.2.2 Kapitalové spole¢nosti
Spolecnici maji zpravidla povinnost vlozit vklad, ruceni za zdvazky je omezené.

e Spolecnost S ru¢enim omezenym

e Akciova spole¢nost

(Veber & Srpova, 2005)

1.2.2.3 Druizstva

Zvlastni forma podnikani. Hlavni cil neni zisk, ale podpora ¢lenti druzstva.

e Druzstvo

e Evropska druzstevni spolecnost

(Mulacova & Mula¢, 2013)

2 Podnikatelsky plan

Podnikatel zpracovava PP jako pisemny dokument, ktery obsahuje vSechny dulezité
interni a externi faktory souvisejici s podnikatelskou aktivitou. Slouzi pro upfesnéni
podnikatelského zaméru v budoucnosti (Veber & kol., 2008).

Synek a kol. (2010) ve své knize uvadéji: ,, Zakladnim dokumentem planovani, ktery pro
urcity casovy horizont rozpracovava predstavy podniku o jeho budoucnosti, o ucelu
podnikani, zdrojich a ocekavanych vysledcich je podnikatelsky pldan*.

Sestaveni podnikatelského planu je jednou =z primarnich aktivit pii zahajovani

podnikatelské ¢innosti (Bednafova & Skodova Parmova, 2010).

Blackwell (2004) uvadi, ze podnikatelské plany jsou zapotiebi v piipad¢, Ze se podnikatel
snazi ziskat financni prostfedky, at’ uZz od financnich instituci nebo poskytovatele
kapitalu. Proto je velmi dulezité, aby byl plan jasny, struény, logicky a pravdivy.

8



Jasnost

Jednoduché véty a souvéti, logickou nadvaznost vét.

Strucnost

Vymazavat nepodstatny text a nechat opravdu jen to nejdilezité;si, ¢im Ctenare zaujmete.
Logi¢nost

V plénu musi byt srozumitelna ndvaznost napadii a myslenek. Presvédcit se, Zze vSechna

fakta koresponduji a nic v textu jim neodporuje.
Pravdivy

Uvadét pouze skutecnosti.

2.1 Struktura PP

Vzhledem k tomu, Ze obsah PP neni piesné stanoven, miZzeme tak v literatuie nalézt vice
,Koster, ze kterych miizeme cerpat. Klicové je, Ze neshody spocivaji v odlisSné pojaté

koncepci PP (Korab & kol., 2007).

PP musi obsahovat kratkodobé i dlouhodobé cile podniku, podrobny popis
poskytovaného produktu ¢i sluzby a musi interpretovat, v ¢em podnikatel vidi ptileZitost

a podrobny rozpis zdroju (Barrow & kol., 2008).

Fotr a Soucek (2005) ve své knize uvadéji: ,,Zakladni Casti PP: realizaéni resumé,
charakteristika firmy a jejich cilli, organizaéni fizeni a manaZersky tym, piehled

zakladnich vysledkl a zavérh technicko-ekonomické studie, shrnuti a zavéry a ptilohy.*

Kli¢ové prvky PP dle Bennetta (2005): Shrnuti, marketingovy plan, plan fizeni, plan

vyroby a provozu, finan¢ni plan a ptilohy

Nastin prvka PP dle Sellarse (2009): shrnuti, analyza piilezitosti, organizacni plan,

marketingovy plan, finan¢ni plan a podplirné dokumenty

,Kostra® PP dle Koraba & kol., (2007): titulni strana, souhrn, popis podniku, trh,
marketingovy plan, operacni plan, personalni zdroje, finan¢ni plan, hodnoceni rizik

a prilohy

Obsah PP dle Covella & Hazelgrena (2005): shrnuti, soucasna situace, cile, fizeni
a organizace, popis produktu ¢i sluzby, zafizeni a vybaveni, analyza trhu, marketingova

strategie, finan¢ni plan a pfiloha



Srpova & kol., (2011) uvadi nize uvedenou strukturu:

. titulni list,
obsah, tivod, ucel a pozice dokumentu,
shrnuti,

. popis podnikatelské pftilezitosti,
cile firmy a vlastnikd,

. potencialni trhy,

1

2

3

1

2

3

4. analyza konkurence,

5. marketingové a obchodni strategie,
6. realizacni projektovy plén,
7. finan¢ni plan,

8. hlavni pfedpoklady uspésnosti projektu, rizika projektu,
9

. pfilohy.

Pro potieby své BP budu vychazet ze struktury BP dle Srpové & kol., (2011).

2.1.1 Titulni list

Titulni list obsahuje zakladni tidaje. Nazev a sidlo podniku, ptipadné logo. Dale jméno
autora, spolecnikli a jejich kontaktni tidaje. Uvadi se datum vzniku podniku. Muze
zahrnovat i toto prohlaseni: ,,/nformace obsazené v tomto dokumentu jsou diivérné a jsou
predmétem obchodniho  tajemstvi. Zadnd cast  tohoto  dokumentu nesmi byt
reprodukovadna, kopirovana nebo jakymkoli zpiisobem rozmnozovana nebo ukladana

V tisténé ci elektronické podobé bez pisemného souhlasu autora.” (Srpova & kol., 2011).

2.1.2 Obsah

Slouzi ¢tenafi pro lepsi orientaci v dokumentu. Pro obsah se uvadi format A4 a m¢l by
zahrnovat nadpisy jen do tieti urovné, kvili piehlednosti (Srpova & kol., 2020,
Srpova & kol. 2011).

2.1.3 Uvod, Géel a pozice dokumentu

Uvod vyluéuje piipadné nedorozuméni mezi autorem a &tenafem. Uvadi se, zda se jedna
o rozpracovanou ¢i findlni verzi dokumentu (Srpova & kol., 2011). Kratky text definuje
hlavni cile podnikatelského zaméru. MuZe obsahovat kontaktni informace, soupis

odbornikii, kteti se podileli na tvofeni PP, a také definice zkratek (Korab & kol., 2007).
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2.1.4 Shrnuti

Je to jedna z primarnich ¢asti PP a musi byt navrzena tak, aby zaujmula ¢tenafte k precteni
celého dokumentu a ujistila ho, Ze se jedna o perspektivni plan (pozadované zhodnoceni
vkladu, zvySovani trzni hodnoty spolecnosti). Vklada se na zacatek, prestoze se piSe az
po zpracovani PP. Je to miniatura celého PP zhusténa v nékolika odstavcich (obvykle na

jednu stranu). Poskytuje informace o cilech, poslani a strategii projektu. Nastin osnovy:

e Zéakladni informace: ndzev spolecnosti, kontaktni tidaje spole¢nosti a klicovych
osob.

e Popis produktu ¢i sluzby musi vyzdvihnout prednosti, které jsou zajimavé pro trh.

e Charakteristika trhi a prodejnich cest pro jejich ziskani.

e Popis strategii pomoci, kterymi budou naplnény cile na obdobi 3-5 let, zahrnuji
I dlouhodobé cile.

e Zhodnoceni a popis klicovych pracovnikt (pozice v daném planu, zkuSenosti,
kvality a pfinos pro projekt).

e Finan¢ni stranka obsahuje analyzy, které odhaduji zisk, velikost potfebného
kapitalu, vynos pro investory a dalsi (az na pét let) (Covello & Hazelgren, 2005,
Korab & kol., 2007, Polach & kol., 2012).

2.1.5 Popis podnikatelské prileZitosti

Podnikatel vysvétluje, v ¢em vidi svou ptileZitost pro podnikani nebo zda odhalil mezeru
na trhu. Ctenaf musi nabyt piesvéddeni, Ze pravé nyni je nejpiiznivéjsi chvile na
uskutecnéni planu a my jsme pro jeho uskutecnéni ty nejvhodnéjsi osoby. V této kapitole
se uvadi zakaznik pro nas produkt ¢i sluzby a jak proménit napad do financni podoby.
Primarni zaméfeni je na nésledujici tifi kategorie: popis produktu ¢i sluzby,

konkuren¢ni vyhoda, uZitek pro zakaznika (Srpova & kol., 2011).

Popis produktu

vvvvvv

ostatni produkty. Popis stanovuje fyzické parametry produktu nebo vlastnosti sluzby.
Charakteristika technickych parametr byva velmi strucnd, presné technické tidaje jsou
obsaZeny v ptiloze. Pro produkt ¢i sluzbu je podstatné vyzdvihnout uzitek, ktery ptinaseji

zakaznikovi oproti konkurenci. Pro srovnani naseho produktu s konkurenci je mozné
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vytvofit matici. Ta zkonfrontuje vykonové parametry a cenu naSeho a konkuren¢niho

produktu (Srpova & Kkol., 2011, Srpova, Rehot & kol., 2010).
Konkuren¢ni vyhoda

Kotler & Keller (2007) ve své knize piSou: ,,Konkurencni vyhoda je schopnost
spolecnosti vykonavat néco jednim ci vice zpiisoby tak, ze to konkurence nedokaze*.
Pokud nepfinasi vyhodu zékaznikovi, neni to konkuren¢ni vyhoda. Problém

konkurenénich vyhod je, Ze obvykle nejsou udrzitelné (Kotler & Keller, 2007).

Blazkova (2007) uvadi, Ze se firma musi diferenciovat od své konkurence, aby se udrzela
na trhu, nebot’ je mnoho firem nabizejicich podobné produkty stejnému segmentu
zakaznikli. Musi definovat svou konkurenéni vyhodu, kterd bude casové udrzitelna,
naklady, velké odliSeni produktli, vyborna znalost zdkaznického segmentu, pravni vyhoda

(patenty, autorska prava a jiné ochrany).

Dle Dedouchové (2001) spolecnosti vytvareji strategie za ucelem ziskani konkurenéni
vyhody, ktera eliminuje konkurenci a vytvaii mimofadnou hodnotu. Strategie proniknuti

na trh, vyvoj nového vyrobku, rozvoje a diferenciace trhu zobrazuje Ansoffova matice.

Obrdzek 1 Ansoffova matice

Soucasny vyrobek Novy vyrobek
J = Strategie vyvoje nového
- = . : ; E
S = Strategie proniknuti na trh ,T J
(4 vyrobku
Y
=]
= =
- Strategie rozvoje trhu Diverzifikaéni strategie
=]
A

Zdroj: vlastni zpracovani dle Dedouchové (2001).

Porter zformuloval tfi konkuren¢ni strategie (vedouci postaveni nizkych naklada,
diferenciacni a cilend), které vychéazeji ze zkuSenosti, ze zdkladem nadprimérného
vykonu je dlouhodobé udrzitelnd konkurenéni vyhoda. Dle Portera jsou pouze dvé

zakladni konkurenc¢ni vyhody, a to nizké ndklady nebo diferenciace.
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Obrdzek 2 Konkurenéni vyhoda

Nizké naklady Diferenciace
-
=
=
e = . ,
3 = Strategie vedouciho . C .
= N =L i . Diferenciaéni strategie
g 7 postaveni nizkych naklada
>
=
un
g
—
g 5 | Cilena strategi brany
= : ilena strategie pro vybran L . .
g = giep , Y . Y Cilena strategie pro vybrany
@ @ segment trhu s nizkymi ) .
= > , segment trhu s diferenciaci
= - naklady
p=

Zdroj: vlastni zpracovani dle Dedouchové (2001).
Uzitek pro zakaznika

Uzitek znaSeho produktu pro zakaznika zpisobuje to, Ze si produkt nekupuji

u konkurence. Pokud produkt neptinasi uzitek, PP je netispé$ny (Srpova & kol., 2011).

Filipova (2011) ve své knize vysvétluje, Ze prodavame uzitek z produktu, nikoliv samotny
produkt. Nase nabidka se musi vyvijet timto smérem. Z toho diivodu musime zjistit
zakaznikovy potieby a pfani, abychom je mohli uspokojit. Prodejce nema $anci na

uspéch, pokud uptednostiuje sviij prospéch pred uzitkem zdkaznika.
2.1.6 Cile firmy a vlastnikd

2.1.6.1 Cile firmy
V ptipad€, Ze ma firma vizi, kam chce sméfovat v ur¢itém casovém useku, nasleduje
rozpracovani do jednotlivych cill. Informace o stavu, kterého ma byt docileno,
predstavuje podnikovy cil. Ten se §tépi na dalsi cile, napf. marketingové. Podniky mivaji
obvykle vice cilt, jeden je vzdy primarni. Nemélo by dochazet k rozporu mezi nimi
(Blazkova, 2007).

SMART zkratka pro snadnou metodu urceni cilt:
Specifické
Jasn¢ a jednozna¢né definovan a lehce zapamatovatelny.

Méritelné
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Aby bylo mozné vyhodnotit uspésné dokonceni cile, je nutné stanovit, jak cil vy¢islit

(ptesné ¢islo) a urcit milniky.
Akceptovatelné

Zaméstnanci, ktefi na projektu pracuji, musi souhlasit, Ze je realné cile dosahnout.

Zhodnotit, zda mame k dispozici potiebné zdroje (personal, finance, ...).
Realizovatelné

Na cil, kterého neni mozné dosahnout, je zbyte¢né plytvat zdroji, proto musi byt kriticky.
Terminované

Cil bez casového ramce ztraci naléhavost, a proto se miize stat, ze nebude splnén

(Fagel, 2012, Wilson & kol., 2013).

Vymezeni ciltt by mélo byt vystizné a reklamni. Jejich planovani by mélo byt v horizontu

na pét let (dva roky pfesné rozepsat), (Srpova & kol., 2011).

2.1.6.2 Cile zajmovych skupin

Kapitola pomoci piedstaveni vlastnikii a kli¢ovych osobnosti podniku piesvédcuje
investory, ze projekt fidi odbornici. Investofi pfisuzuji Gspéch projektu kliCovym
osobnostem. U vlastnikt a klicCovych osobnosti se uvadi vzdélani, zkusenosti a jejich role
v podniku. Dale se uvadi organiza¢ni struktura (Srpova & kol., 2011). Neopomenout
skute€nost, Ze je nezbytné respektovat rozdilné cile zdjmovych skupin (stakeholders), a to
majitelll, manazer, pracovniki a externich subjekti. Cile majiteld podniku jsou
dlouhodobé, jako je zvySovani trzniho podilu, riist hodnoty firmy. Oproti tomu manazefi
maji cile kratkodobého charakteru, jako je rozsiteni kompetenci, rist zisku. Pracovnici
chtéji primarné jistotu prace, narist mezd, benefity. Cile externich subjektii, naptiklad
dodavatelé, chtéji vyssi ceny, zkracovani doby, splatnosti faktur, snizit riziko neplaceni.
Zatimco odbératelé wusiluyji o prodlouzeni splatnosti faktur, snizeni cen

(Siman & Petera, 2010).

2.1.7 Potencialni trhy

Dutkaz o existenci dostate¢n¢ velkého trhu, kde bude poptavka po nasem produktu, je
nezbytny pro uspéch podnikatelského planu. Investofi vénuji pozornost udajim

0 potencialnich trzich a zptisobech, jak na n¢€ proniknout. Existenci potenciondlnich trhii
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dokazuje podrobné analyza trhu, kterd udava data o velikosti trhu, oborové vykonnosti,

zakaznicich a prekazkach pro vstup na trh.

Rozlisuje se celkovy a cilovy trh. Celkovy trh obsahuje veskeré moznosti zuzitkovani

produktu. Podnikatel zde charakterizuje zakazniky, ktefi:

e 7 produktu maji uzitek,
e maji snadny piistup k produktu,

e jsou ochotni za produkt zaplatit (Srpova & kol., 2011).
Popis zakaznika

Produkt mtizeme nejlépe piizpiisobit naSim zakaznikiim za piedpokladu, Ze cilovy trh
vymezime co nejpresnéji. Uspéch miiZe nastat jen za podminky, Ze produkt piinasi
zakaznikovi dany uzitek. Produkt ani marketing se nepfizptisobuje jednotlivei, nybrz
ur€itému segmentu zakaznikd. Segmentovat trh lze naptiklad podle zékaznickych
pozadavku (cena, jakost, ...), obort, oblasti atd. Zvolime ty segmenty, které pfinesou
nejvetsi zisk, to je hledany cilovy trh. Poté nasleduje ziskdvani nalezitych informaci,
nebot’ investofi ocekavaji konkrétni data o velikosti a rlstu trhu, pfanich a potfebach

zakaznikl. Z toho dtivodu se musi provést priazkum trhu (Srpova & kol., 2011).

Dle Foreta & Stavkové (2003) prazkum trhu chapeme jako jednordzovou aktivitu, ktera
pomoci vybrané vyzkumné techniky zjisStuje aktudlni situaci na trhu a poskytuje

informace o dané situaci.

2.1.8 Analyza konkurence

Kotler & kol. (2007) popisuji analyzu konkurence jako: ,, Proces identifikace klicovych
konkurentii: hodnoceni jejich cilii, strategii, silnych a slabych stranek a typickych reakci;

volba konkurentii, které Ize ohrozit a kterym je tieba se vyhnout.

K urceni své konkurencni strategie je nezbytné sledovat konkurenci. Nejdiive bychom se
méli zabyvat veskerou konkurenci a poté uz jen hlavnimi konkurenty. Zjistit 0 ni co
nejvice potiebnych informaci a také porovnavat produkty, ceny, distribu¢ni kandly
a sdélovaci prosttedky. To slouZi k identifikaci konkurenc¢nich vyhod a nevyhod, které
slouzi pro stanoveni strategie (Kotler & kol., 2007, Srpova & kol., 2010). Dulezité je
neopomenout fakt, Ze zde nezalezi na subjektivnim ndzoru podnikatele, ale na hodnoceni
zakaznikl. Dal8i Castd chyba je, Ze se firmy domnivaji, Ze nemaji konkurenci

(Srpova & kol., 2011).
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2.1.9 Marketingova a obchodni strategie

Blazkova (2007) ve své knize cituje Americkou marketingovou asociaci (2005):
~Marketingova strategie je vyjadreni, jak urcita znacka nebo vyrobek dosahnou svych
citlii. Strategie obsahuje rozhodnuti tykajici se segmentace trhu, identifikace cilovych
trhu, umisténi, prvky marketingového mixu vydajii. Marketingova strategie je vétsinou

soucasti podnikové strategie, ktera udava strategicke zameéreni podniku.

Dle Kumara (2008) by m¢l kazdy zaméstnanec v podniku slouzit zakaznikovi a vytvaret

pro n¢j hodnoty.

Marketingova strategie se zabyva tfemi oblastmi kritérii: volba cilového trhu, vymezeni
pozice produktu na trhu a marketingovym mixem. Ve volbé cilového trhu jde
0 segmentovani trhu, pii jeho vybéru se zvazuje velikost, kupni sila, vice v ramci kapitoly
2.1.7. Potencialni trhy. Cilem vymezeni pozice produktu na trhu je ptesvéd€eni zdkaznika
o jedinecnosti naSeho produktu. Vymezeni trzni pozice ma tii kroky: identifikace
konkuren¢ni vyhody, urceni optimdlni konkuren¢ni vyhody, vybér komunikacnich
kanali. Marketingovy mix se skladda znastroji, které se navzijem propojuji

(Srpova & kol., 2011).
Marketingovy mix

Slouzi k dosazeni marketingovych cili pomoci marketingovych nastrojii. Nejznaméjsi
marketingovy mix 4P, kde kazdé pismeno P znamena (Symbolizuje) marketingovou
proménnou: produkt (product), cena (price), propagace (promotion) a misto (place).
Spolecnost zpravidla dokaZe rychle reagovat na zménu cen, velikost prodejnich sil a na
vysi vydaja spojenych s marketingem, ale uz obvykle nedokaze rychle reagovat napiiklad
na inovaci a vyvoj produktli. Pfesto neni zcela bézné provadét Casté kratkodobé zmeny

v marketingovém mixu (Kotler, 2001).
Produkt

Produkt je cokoliv, co Ize nabidnout na trhu: vyrobky, sluzby, osoby, mista nebo napady.
Podnikatel by m¢&l mimo zakladniho produktu vytvofit i rozsifeny produkt kolem jeho
jadra. Zékladni produkt je feSenim hlavniho problému zdkaznika. Souc¢ésti zékladniho
produktu je obal, uroven kvality, design, vlastnosti, znacka a dalsi. Rozsiteny produkt je
spojovani, poskytovani dalSich vyhod a sluzeb kolem jadra produktu. Muze to byt

prodlouzena zaruka, poprodejni servis, instalace apod. Plati pro sluzby i mimo primarni
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sluzby, které uspokojuji hlavni potiebu. Je dobré k nim vytvofit sekundarni sluzbu (Khan,
2014).

Obrdzek 3 Urovné produktu

Rozsifeny

produkt Instalace

Vlastni produkt

Podminky dodavek

a ivérovani

Zdroj: vlastni zpracovani dle Srpové & kol., (2010)
Cena

Castka, kterou zaplati zakaznici za produkt, ale také ostatni nepfijemnosti, které souvisi
snakupem produktu, napfiklad ztrata casu ¢i ndmaha spojend s ndkupem
(Ptikrylova & kol., 2019). Na vysce a stabilité ceny zavisi ptijmy spole¢nosti. VySe ceny
stanovi nasi pozici na trhu, ovlivni kupni chovani zdkaznikli a vymezime svou
konkurenci. ,,Spravna“ cena uhrazuje naklady a pfinasi zisk. Zakaznici ji pfijimaji a je
srovnatelna s konkuren¢nimi cenami (Srpova & kol., 2010).

Obrazek 4 Klicové faktory tvorby ceny

Ur¢it spodni Znat ceny Ur¢it horni
hranici ceny konkurence hranici ceny

Zdroj: vlastni zpracovani dle Karlicka & kol., (2013).
Cinitele pro tvorbu ceny:

e cile spolecnosti a cenové strategie,
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e vyse ndkladq,

e poptavka,

e Kkonkurence,

e Zzivotni cyklus vyrobku,

e pravni piedpisy.
Cenova politika
Cena vychazi z cenové politiky spolecnosti a je ji vzdy podfizena.
Cile cenové politiky:

e Orientace na pfeziti vhodna pro kratkodobé vyuziti, pokud spolecnost odolava
velkému poctu konkurentti. Je to stanoveni ceny pod hranici nékladi, to znamena,
Ze v cen¢ neni obsazen zisk.

e Orientace na maximalizaci zisku, zde spolec¢nost stanovi cenu, tak aby pfinesla
maximalni zisk. Vychazi se z prognézy poptavky.

e Orientace na co nejvetsi podil na trhu, zde spole¢nost predpoklada, ze bude
Cena se ur€uje na zékladé cen konkurence, kde vySe nasi ceny bude primérna ¢i
podprimérna (Srpova & kol., 2010, Srpova & kol., 2011). Firma se mulze
dlouhodob¢ udrzet na trhu jen za predpokladu, Zze vynosy kryji celkové naklady.

Ptistupy ke stanoveni ceny zaloZenych na nékladech, poptavce ¢i konkurenci.

Nakladové orientovana cena je tvorena celkovymi ndklady a pfipocte se k ni marze,
vyuziva analyzu bodu zvratu. Poptavkové orientovana cena, jeji vySe by méla
odpovidat hodnoté produktu vnimané zakaznikem. SpiSe neobvykld metoda stanoveni
trhu. Posledni pfistup je konkuren¢né orientovana cena, kterd se stanovuje na zaklad¢
vySe a zmén cen konkurence. Zohledituje se zde porovnani své nabidky s konkuren¢ni
nabidkou a zpravidla nebere ohled na vyvoj nakladi. Obvykle se vySe ceny stanovuje
Vv procentualnim rozmezi nad ¢i pod cenou konkurence (Srpova & kol., 2010,

Vochozka & kol., 2012).
Misto

Distribuce jsou ¢innosti spole¢nosti, které dovedou produkt k zdkaznikovi

(Korab & kol., 2007). Dulezita je zakaznikova cesta k mistu prodeje, zda je pohodlna ¢i
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narocna, z toho ditvodu Ize misto chapat jako vytvoteni pohodli pro nakup. Pro spolecnost
mize byt dodani i vyhodou oproti konkurenci, naptiklad e-shopy umoziuji dodani
V pozdnich hodinach ¢i vyzvednuti na vydejnim misté (Pfikrylovd & kol., 2019).
S vybérem vhodného distribu¢niho kandalu tzce souvisi splnéni dodacich podminek,
zpusoby piepravy, optimalizace tras, fizeni zdsob a ochrana zbozi. Distribu¢ni ¢lanky jsou

ptimy prodej zakaznikovi, maloobchod a velkoobchod (Fotr & Soucek, 2005).

Pro stanoveni prodejnich nakladu dle Srpové & kol., (2011) mizeme pouzit nasledujici

postup:

e definice prodejnich cilt,

e urceni potfebného poctu produkti,

e odhad vydajl vynaloZenych na ziskani zakazek,

e vycisleni ndkladl spojenych s prodejnimi aktivitami,

e uvedeni poctu zaméstnanct i s ohledem jejich nepfitomnosti z divodt dovolené,
nemoci,

e urceni kvalifikace zaméstnancu,

e vycisleni ostatnich nakladt (propagace, Skoleni, cestovné, sluzby...).

Obrazek 5 Distribucni clanky

[ Vyrobee ]

| | |

Zprostiedkovatelé ]

T

[ Velkoobchody ]

[ Maloobchody ] [ Maloobchody ]

' | | Lo '

[ Zakaznik ]

Zdroj: vlastni zpracovani dle Blazkové (2007)

Marketingova komunikace

Aktivity, které 1i¢i vlastnosti a pfednosti produktu a presvédcuji zakazniky k nakupu

(Kotler & kol., 2007). Prostfednictvim marketingové politiky se plni ekonomické cile
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(stimulace poptavky), informacéni cile (informace o produktu) a emociondlni cile

(preference produktu). Osobni i neosobni slozky komunikaé¢niho mixu:

e reklama,

e podpora prodeje,
e public relations,
e osobni prodej,

e piimy marketing (Srpova & kol., 2011).

Reklama neosobni forma osloveni zakaznika prostfednictvim medii poskytnuta za
uplatu. Reklamu Ize chapat jako podnét ke koupi produktu ¢i podpofe organizace.
Z hlediska nakladu je reklamu vhodné vyuzit pro osloveni velké masy piijemct. Nositeli
reklamnich informaci jsou piedev§im televize, noviny, internet, socialni sité

(Ptikrylova & Kol., 2019).

Podporou prodeje jsou podnéty pro zvySeni prodeje produktu v kratkodobém horizontu.
Jedna se o cenova zvyhodnéni, vzorky zdarma, ochutnavky, kuponovy prodej, vérnostni
programy atd. Obvykle jako  sd€lovaci  prostfedek  slouzi  reklama
(Ptikrylova & kol., 2019).

Public relations neboli prace s vefejnosti je chapan jako vztah ke vSem internim
I externim subjektim na trhu. Interni subjekty jsou zakaznici, dodavatelé, akcionaii
a zamé&stnanci, mezi externi subjekty fadime napiiklad media a vladni organy. Ukolem je
zlepsit vefejné minéni o spole€nosti a tim stimulovat poptavku. Néstroje této politiky jsou
napiiklad sponzorské dary a zvefejiovani informaci (Pfikrylova & kol., 2019,

Srpova & kol., 2011).

Osobni prodej je predstavovani produktu formou piimého dialogu mezi prodejcem
a zékaznikem. Vyhodou pro prodavajiciho je pfimy kontakt se zdkaznikem, moznost
okamzité zpétné vazby. Do osobniho prodeje patii vystavy a veletrhy, obchody a jiné

(Ptikrylovéa & kol., 2019, Srpova & kol., 2011).

Primy marketing slouzi zejména k informovani a k ziskani odpovédi od zakazniki skrze

telefon, e-mail a postovni zasilky (Srpova & kol., 2011).

2.1.10 Realizacni projektovy plan

Casovy harmonogram veskerych aktivit je nezbytny pro zpracovani podnikatelského

planu. Kazda etapa projektu zahrnuje zna¢né mnozstvi ¢innosti, které se musi vzajemné¢
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propojovat a koordinovat. Stanovime jim terminy jejich dosazeni a uréime osoby
zodpovédné za jejich realizaci. Pro grafické znazornéni aktivit a terminu slouzi Ganttiv

diagram (Srpova & kol., 2020, Fotr & Soucek, 2005).

Obrdzek 6 Ganttuv diagram

Dokonéeno

Faze

Zbhyva dokondit

i

Cas
Zdroj: vlastni zpracovani dle NaPocitaci.cz

2.1.11 Finanéni plan

Kapitola finan¢ni plan pfevadi ptfedchozi kapitoly podnikatelského pldnu do Ciselné
podoby, tim dokazuje jeho realné provedeni z ekonomického hlediska. Finanéni plan pro
zalozeni nového podniku by mél zahrnovat zakladatelsky rozpocet, planované financ¢ni

vykazy a finan¢ni analyzu (Srpova & kol., 2020).

2.1.11.1 Zakladatelsky rozpocet

Zakladatelsky rozpocet upfesiiuje a kvantifikuje vSechny vydaje a pfijmy pro zaloZeni
podniku a zahdjeni podnikani. Pfedpokladd minimalni vysi piijmi a maximalni vysi
vydaji. Neni neobvyklé, ze nové zacinajici podniky se mohou ocitnout v ,,éervenych
Cislech®. Nezbytné je ztratu fidit a financovat a neopomenout ji pfi sestavovani rozpoctu.
Souctem vSech vydaji (zfizovaci, investicni, provozni) dostaneme sumu pocatecnich
vydaju, kterou porovndme s naSimi finanénimi prostiedky, které chceme vlozit do
podnikani. Castka byva obvykle vy3si neZ naSe finanéni mozZnosti, proto je dilezité
zajistit potfebné financni prosttedky z cizich zdroji (bankovni Uvéry, rodina, dotace,

crowdfundingové kampané aj.) (Srpova & kol., 2020, Siman & Petera, 2010).
Cile:

e vypocitat potiebnou vysi kapitalu pro zalozeni podniku a zahdjeni podnikani do

té doby, nez podnik za¢ne tvofit zisk,
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e stanovit strukturu kapitélu,

e provéfit realnost zajisténi kapitalu (Siman & Petera, 2010).

2.1.11.2 Planované finanéni vykazy

Slouzi predevs§im pro investory a bankovni subjekty, obsahuji cash flow, planovany

vykaz zisku a ztraty a planovanou rozvahu (Srpova & kol., 2011).
Cash flow

Neboli vykaz o penéznich tocich provadi identifikaci pficin zmén penéznich tokl. Cilem
je vypocitat stav penéznich prostiedkli na zacatku obdobi a na konci obdobi. Dale
zaznamenat Cisty penézni tok, provozni, investicni a finan¢ni oblasti spolecnosti. Jsou
dvé metody zpracovani vykazu cash flow, a to pfima a neptima. Pfiméa metoda se pouziva,
pokud spole¢nost eviduje pfijmy a vydaje, zatimco nepfimd metoda se sestavuje
v piipad¢, Ze se vychdzi zfinanénich vykazli (rozvaha, vykaz zisku a ztrity)

(Siman & Petera, 2010).
Rozvaha

Rozvaha (bilance) zobrazuje ptehled o majetku a kapitalu. Strana ma dati (leva strana)
zachycuje strukturu aktiv, které ma spolecnost k dispozici, strana dal (prava strana)
zachycuje strukturu pasiv, ze kterych se majetek financuje. Plati zde bilan¢ni princip, to
znamena hodnota levé strany se rovnad hodnoté pravé strané rozvahy. Z rozvahy lze vyc¢ist
strukturu majetku a navrh na jeho obnoveni, dile informuje o zdrojich financovani
a priabéhu splaceni cizich zdroji. Druhy rozvahy jsou pocate¢ni (zaloZeni nového
podniku), fadna (k urcitému datu napft.: k 31.12.) a mimotadna (naptiklad pfti likvidaci
podniku). Vzhledem k tomu, Ze rozvaha udava ptehled o majetku a kapitalu za bézné
I minulé obdobi, 1ze vyvoj struktury spole¢nosti porovnavat v ¢ase (Srpova & kol., 2011,

Srpova & kol., 2020, Siman & Petera, 2010).
Vykaz zisku a ztraty

Udéava ptehled o vynosech, nakladech a stim souvisejicim vysledku hospodatfeni
v penéznich jednotkach. Stejné jako rozvaha zobrazuje vykaz zisku a ztraty bézné
I minulé obdobi, hodnoty se kumuluji od za¢atku obdobi. Vysledovka podava informace
0: struktuie a vysi vynost a ndkladl, vykonové spotiebé, pfidané hodnoté, vysledku
hospodateni (provozni, finan¢ni, mimotadny), dani z pfijmu, zisku pied zdanénim

a Gistém zisku (Siman & Petera, 2010).

22



Dle Srpové & kol. (2011) ,, Minimalni planovaci obdobi je do doby vykazani zisku,

splacent uveru nebo Zivotnosti investice. *

2.1.11.3 Danova evidence
Je upravena dle § 7b zakona ¢. 586/1992 Sb. o danich z piijmu. Cilem danové evidence
je podavat potfebné udaje pro zjisténi zakladu dané z piijmu pro subjekty, které nejsou
ucetnimi jednotkami dle zakona 0 ucetnictvi ¢. 563/1991 Sb. Uplatnéni vydaju je podle

skutecnosti.
Predmét danové evidence

Fyzické osoby jsou povinny vést zaznamy o piijmech a vydajich, které souviseji
bezprostfedné s podnikdnim a dale evidovat majetek a zavazky. Pfesnd forma neni

zakonem stanovena.

Piijmy a vydaje

Penézni denik zahrnuje pfijmy a vydaje. Je nezbytné, aby obsahoval penéZni 1 nepenézni
pfijmy souvisejici za obdobi od 1.1. do 31.12. Déle zahrnuje vydaje, které se dé€li na

danové uznatelné a danoveé neuznatelné. Obrazek 7 ukazuje moznou formu penézniho

deniku.
Obrdzek 7 Penézni denik

Piijmy Vydaje

Datum‘ Doklad ‘ Piipad

Datiové |Nedaiiové | Danové | Nedaiové

Zdroj: vlastni zpracovani
Majetek a zavazky

Zékon neudéava presnou formu vedeni evidence majetku a zdvazkl. Vhodné je uvést pro
kazdy ptipad datum, ¢islo a typ dokladu, ¢astku a idaje o zaplaceni. V dafiovém pifiznani
k dani zpifijmu fyzickych osob se povinné vypliuji pocatecni a koncové stavy
dlouhodobého hmotného majetku, zasob, pohledavek a zavazkd, proto je nutné mit jejich

evidenci (Dusek & Sedlacek, 2020, Podnikatel.cz, Jakpodnikat.cz).

2.1.11.4 Uplatnéni vydaji procentem z prijmu
Nejjednodussi forma uplatnéni vydaji je procentem z piijmua a velmi Casto je 1 nejvice
vyhodna. Osoba nevede danovou evidenci, vydaje vypocitad pfisluSnym procentem ze
svych piijmi, proto je nutné evidovat penézni i nepenézni piijmy, pohledavky a majetek.

Procenta dle druhu ¢innosti:
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e 80 % z pfijmu z femeslnych ¢innosti. Ve vysi 60 % z pfijmu z Zivnosti volnych,
vazanych a koncesovanych. 40 % z pfijmu ze samostatné ¢innosti, na kterou

nemame zivnost. A ve vysi 30 % z ptijmi z pronajmu (Jakpodnikat.cz).

2.1.11.5 Finan¢ni analyza

Slouzi pro souhrnné posouzeni finanéni situace podniku. Finan¢ni analyza ptesvédcuje
Ctenafe o efektivnosti podnikatelského planu. Slouzi managementu pro kratkodobé
a hlavn¢ dlouhodobé finanéni tizeni podniku. Ale také je nedilnou soucasti Fizeni

vykonnosti podniku (Pavelkova & kol., 2018, Srpova & kol., 2011).
Pomérové ukazatele

Ukazatelé rentability poskytuji udaje investoriim a véfitelim o tom, ze je spole€nost

schopna tvofit zisk a zhodnocovat vlozeny kapital.
Rentabilita aktiv = zisk / aktiva. Hodnota by nemé¢la klesnout pod 5 %.
Rentabilita vlastniho kapitalu = zisk / vlastni kapital. Doporu¢end hodnota vyssi nez 0.08.

Rentabilita trzeb = zisk / trzby. Zde obecné plati, ze ¢im vyssi je, tim lepsi je situace

podniku.
Ukazatele likvidity informuji, Ze je spole¢nost schopna dostat svym zavazkum.

Bézna likvidita = obézna aktiva / kratkodobé zavazky; vysledek by se mél pohybovat

Pohotova likvidita = (obézna aktiva — zdsoby — nedobytné pohledavky) / kratkodobé
zavazky. Obstojna hodnota vysledku je kolem 1.

Ukazatele aktivity méii celkovou rychlost obratu majetku nebo jednotlivych struktur
majetku a hodnoti vazanost kapitalu ve strukturach majetku. Vysledek téchto ukazatelti

je v jednotkach casu.

Rychlost obratu aktiv = trzby / aktiva. Vysledek by mél byt minimalné roven 1.

Doba obratu zasob = primérna zasoba / (trzby / 360). Cim krat§i obrat zasob, tim lépe.
Ukazatele zadluZenosti formuluji vztahy mezi cizimi a vlastnimi zdroji.

Zadluzenost = celkové dluhy / aktiva. Doporuc¢ena hodnota mezi 30-60 %.

Ukazatel tirokového kryti = zisk pfed zdanénim / ndkladové uroky. Dostacujici hodnota
je vyssi n€z 2, ¢im vyssi hodnota je, tim 1épe.
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2.1.11.6 Bod zvratu

Rozsah produkce, kdy nevznika ani zisk ani ztrata. Je to vztah, kdy se naklady rovnaji

trzbam.

Vypocet bodu zvratu:

Pii neménné cené a linearnim vyvoji nakladu:

fixni ndklady / (cena — primérné variabilni linedrni naklady)

Pro dosaZeni pozadovaného zisku:

Fixni néklady + minimalni zisk / (cena — priimérné variabilni linearni naklady)

(Krutina & Novotna, 2014, Srpova & kol., 2011)
2.1.12 Hlavni pfedpoklady Uspésnosti projektu, rizika projektu

2.1.12.1 SWOT analyza

Tato metoda se pouziva pro analyzu pozice spole¢nosti nebo podnikatelského planu
Vv konkurenénim  prosttedi a pro dals$i vyvoj a formulovani strategii
(Korecky & Trkovsky, 2011). Analyza by se méla provadét jednou ro¢né pro zjisténi, ze

nas plan je stale aktudlni.

Obrdzek 8 SWOT matice
STRENGTHS WEAKNESSES
silné stranky slabé stranky
OPPORTUNITIES THREATS
Prilezitosti Hrozby

Zdroj: Viastni zpracovani dle Blazkové (2007).

Interni kontrola silnych a slabych stranek spociva v hodnoceni struktury, schopnosti,
zdrojti a dovednosti spolecnosti. Stejné€ jako mnozi z nas se neradi vidime na fotografiich,
ne vzdy vidime to, co se nam libi, a to se dé&je, kdyz se dikladn¢ podivame do nasi
spolecnosti. Analyzou vlastni spolecnosti je nutné identifikovat to dobré i to Spatné.

Idedlni interni kontrola by méla byt provedena konceptem 360 stupiiti.

Silné stranky — identifikace pozitivnich vlastnosti, které dodavaji podniku konkurenéni

vyhodu.
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Slabé stranky — oblasti, které firmu znevyhodniuji do té doby, nez se odstrani.

Externi kontrola identifikuje ptileZzitosti a hrozby, které jsou obvykle vytvateny vnéjSimi
silami, napiiklad politickymi, ekonomickymi, novymi technologickymi trendy,
konkurenci a jiné. Rozpoznani prilezitosti a hrozeb by méla zahrnout nejen soucasnost
ale 1 budoucnost. Je dulezité stanovit priority spolecnosti a urcit ptilezitosti a hrozby,

které jsou kritické pro uspéch strategie.
Ptilezitosti — obvykle jsou to oblasti, kde by mohla spolecnost zvysit zisk, Ci efektivitu.

Hrozby @ — obvykle zna¢i oblasti, kde hrozi ekonomicky  pokles
(Simoneaux, & Stroud, 2011).

2.1.12.2 Analyza rizik
V ramci podnikatelského planu chdpeme riziko jako neptiznivou odchylku od cile, je
spojeno s negativnimi dopady na spole¢nost. Rizika 1ze podle Fotra & Soucka (2005)
rozttidit do téchto kategorii: systematické, nesystematické, vnitini, vnéjsi, ovlivnitelné

a neovlivnitelné.
Analyza citlivosti

Cilem je stanovit citlivost ur¢itého hospodarského kritéria projektu, to znamena zjistit,
jak ur€ité zmény faktorti ovliviiuji zvolené hospodaiské kritérium. Obvykle se jedna

o faktory ovliviiujici hospodatsky vysledek (Fotr & Soucek, 2005, Srpova & kol., 2011).
Expertni hodnoceni

Ugelem je pomoci odborného odhadu stanovit vyznamnost rizik vzhledem k planovanym
cilim spolecnosti. Zhodnotime vyznamnost faktor rizika podle dvou kritérii, a to

pravdépodobnosti jejich vyskytu a intenzita negativniho vlivu (Srpova & kol., 2011).
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Obrdzek 9 Matice rizik

Pravdépodobnost

1 2 3 4 5

v

Zavaznost

Zdroj: vilastni zpracovani dle BOZPinfo.cz

2.1.13 Prilohy

Posledni kapitola podnikatelského planu, kterd obvykle obsahuje:

zivotopisy klicovych zamé&stnanct,
vypis z obchodniho rejstiiku,
technické vykresy,

obrazky produktt,

smlouvy,

vykazy: rozvaha, cash flow, vykaz zisku a ztraty,

-Nepi‘ij atelné riziko

Podmineéné piijatelné riziko

Prijatelné riziko

technologické schéma vyroby (Fotr & Soucek, 2005, Srpova & kol., 2011).

27



3 Metodika

3.1 Cil prace

Cilem bakalatiské prace je vytvoreni podnikatelského zaméru.

Bude vytvofen na zalozeni nového podniku Natalie Silhavecka Photo poskytujici

fotografické sluzby v okrese Téabor a nasledn¢ bude posouzena jeho zivotaschopnost.

3.2 Metodicky postup

Teoreticka ¢ast prezentuje poznatky z odborné literatury jak ceské, tak i zahrani¢ni,
tykajici se dané problematiky. Zaroven je erpano z internetovych zdroji, zdkont Ceské
republiky a odbornych ¢lankid. Poznatky z odborné literatury vymezuji zakladni pojmy
Z oblasti podnikdni a jeho pravnich forem. Déle jsou zde definovany obecné struktury
podnikatelského zdméru dle jednotlivych autorti. Detailné rozepsana do jednotlivych
kapitol je struktura dle Srpové & kol. (2011), ktera pro tuto praci slouzi jako navod pro
zpracovani uspé$ného podnikatelského zdméru. Teoretické poznatky jsou aplikovany
Vv praktické casti.

Prakticka ¢ast se zabyva zpracovanim podnikatelského zaméru pro zalozeni nového

podniku v oblasti poskytovani fotografickych sluzeb — Natalie Silhaveckd Photo.

Struktura praktické ¢asti je odvozena z té teoretické.

Prvnim krokem bylo zvoleni pravni formy podnikéni. Poté je popsdno, V cem
podnikatelka spatiuje podnikatelskou ptilezitost. V této kapitole je popis sluzby a uzitku,
ktery ptinasi zakaznikovi. Zde je i vysvétleni podnikatelky, v ¢em vidi svou konkuren¢ni
vyhodu. Vybudovani podniku a udrzeni pozice na trhu jsou dva primarni cile, kterym se

podiizuji cile sekundarni. Podnikatelka vyty¢ila cilovou skupinu zakaznikd.

Dale provedla interni analyzu skrze marketingovy mix 4P, kde je detailni popis sluzby
spolu s cenikem, zpisob obdrzeni zpracované zakazky a propagace. Tato kapitola

zahrnuje navrh rozpracovanych webovych stranek a vytvorené logo.

Nasledovalo sestaveni finan¢niho planu, ktery obsahuje dvé moznosti zjisténi zakladu
dang, a to uplatnéni skute¢nych vydaji a uplatnéni vydajii procentem. Soucasti je také
piehled pfedpokladanych trzeb v tfech variantich: pesimistickd, realisticka

a optimisticka.
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konkurence zalozena na pozorovani subjektii a zpracovani SWOT analyzy.

29



4 Prakticka ¢ast
4.1 Titulni strana

Podnikatelsky zamér

Vypracovala: Natalie Silhavecka
Forma podnikani: 0osV(, vedlejsi ¢innost
Klasifikace ekonomickych ¢innosti dle CZ — NACE: M — profesni, védecké a

technické cinnosti; skupina

742 Fotografické ¢innosti

Planované datum zahajeni ¢innosti: 1.7.2021

Kontaktni osoba: Natélie Silhavecka

Telefon: +420 774 976 012

E-mail: silhaveckaphoto@seznam.cz

Informace obsazené v tomto dokumentu jsou divérné a jsou predmétem obchodniho
tajemstvi. Zadna Gast tohoto dokumentu nesmi byt reprodukovéana, kopirovana nebo
jakymkoli zpisobem rozmnozovéana nebo ukladana v tisténé ¢i elektronické podobé bez

pisemného souhlasu autora.
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4.2 Uvod, Géel a pozice dokumentu

Tento dokument je vyslednou verzi podnikatelského planu na poskytovani fotografickych
sluzeb. Cilem dokumentu je zhodnoceni a posouzeni zivotaschopnosti dané¢ho

podnikatelského zdméru.

4.3 Shrnuti

Zpracovany podnikatelsky zamér na zalozeni podniku Natalie Silhavecka Photo

poskytujici fotografické sluzby v okrese Tabor. Pravni formu podnikani jsem zvolila

-----

Stézejné se budu zabyvat poskytovanim fotografickych sluzeb v oblasti portrétni
a rodinné fotografie. Potencialnimi zdkazniky pro portréty jsou lidé, kteti chtéji vytvofit
vhodny snimek do Zivotopisu ¢i pro osobni potiebu, naptiklad sdileni na socialnich sitich.
Rodinné fotografie budou zakaznikiim slouzit do alba ¢i jako darek pro své piibuzné, zde
budu poskytovat produkty v oblasti rodinnych ¢i détskych portrétd a téhotenské snimky.
Cast mé tvorby bude zaméfena na zvifeci snimky, nejéastéji snimky pst a kocek. V roce
2023 bych se rada zaméfila na reportazni fotografie (svatby). Zakaznici si budou moci
vybrat ze tfech variant sluzeb Light, Standard a Deluxe. Vé&tim, Ze si zakaznici nekupuji
jen vysledné fotografie, ale také zazitek z celé sluzby, proto se budu maximalné snazit
vyhovét vSem pozadavkiim a tim zpfijemnit cely proces. V ramci poskytovani svych
sluzeb budu kazdému zékaznikovi poskytovat individudlni poradenstvi ohledné vybéru
vhodného odévu a lokace. Dale za svou konkuren¢ni vyhodu povazuji sviyj kladny vztah
k détem. M¢ hlavni poslani je naplnit ocekavani svych zakaznikid a ziskat je jako stalou

zakaznickou zékladnu, ktera mé sluzby bude doporucovat svému okoli.

Do podnikéni vloZim z vlastnich uspor ¢astku 227 682 K¢&. V prvnim roce podnikatelské
¢innosti predpokladam realistickou variantu ¢istého piijmu v celkové ¢astce 31 779 K¢.
Mgsicni Cisty ptijem ¢ini 5 296 K&. V roce 2022 predpokladam primérny ¢isty mésicni
ptijem ve vysi 7 879 K¢.

Cil pro rok 2021 je ziskat 15 novych zékaznikii v oblasti portrétni fotografie a ziskat 150

novych sledujicich na mém instagramovém profilu nataliesilhaveckaphoto.

Hlavnim cilem je vybudovani aspé$ného podniku na daném trhu a vytvofit si na ném

stabilni pozici, toho chci dosdhnout skrze spokojené zdkazniky.
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4.4 Popis podnikatelské pfrilezitosti

4.4.1 Popis produktu

Primarni zaméfeni mé tvorby bude na portréty, rodinnou ¢i détskou fotografii. Soucasti
mé prace bude i fotografovani zvitat, a to samostatn¢ ¢i s jejich majitelem. V blizké
budoucnosti bych se chtéla zaméfit na fotografovani spolecenskych akei, predevSim
svateb. Soucasti sluzeb je uprava fotografii tzv. retuSovani. Fotografie budou umistény
do soukromé galerie na webovych strankach. Zakaznik si bude moci vybrat, zda budou

fotografie verejné ¢i soukromé, tudiz ptistupné az po zadani hesla.

V ramci své ¢innosti poskytuji jako hlavni produkt fotografovani v exteriéru ¢i interiéru
a s tim spojené postprodukéni upravy fotografii (retuSovani, barevné modifikace a jiné).
Poradenstvi se tyka pfedevsim vyberu vhodného stylu snimku, vybéru lokace a odévu.
Naptiklad na exteriérové fotografovani se zakaznici vybereme lokaci slunecnicové pole
a zvolime modré ¢i Cervené Saty, pokud budeme mit naplanovano vice lokaci, je dulezité,
aby zakaznice méla vice druht obleCeni. Dale na pfani zakaznika budu moci zajistit

vizazistu (neni v cen¢ fotografovani).

O mné
Lasku k fotografiim sdilim uz od détskych let. Kdyz jsem dostala sviij prvni digitalni
fotoaparat, tak jsem ho nedala celé 1éto z ruky a neustale potfizovala snimky své rodiny

a domacich mazlickl. Dokonce jsem s nim jezdila na kazdy Skolni vylet.

Pozd¢ji jsem zatouzila po zrcadlovce, kterd mé uplné okouzlila. Foceni se stalo mym
konic¢kem, kterému se vénuji ve svém volném ¢ase. Mimo to rada navstévuji fotograficke
vystavy, a to hlavné¢ nov€ zacinajicich fotografi. Mym oblibenym fotografem je
Jan Zemanek, ktery své fotografie sdili na socidlnich sitich a dale poskytuje rady pro

fotografovani.

Ackoliv mam vystudovanou Obchodni akademii a nyni jiz tfetim rokem studuji obor
Rizeni a ekonomika podniku na JihoGeské univerzits, pfedmét Semestralni projekt mé
nadchl natolik, ze jsem zjistila, Zze bych chtéla zacit podnikat. Z toho divodu bych se
chtéla zacit vénovat fotografovani profesionalné. Nyni pro své fotografovani pouzivam
Canon 2000D, ktery je vhodny pro rekreaéni ucely, nikoliv profesionélni. Nejvice mé na
této praci bavi skutec¢nost, ze spolupracuji s lidmi a détmi, se kterymi je legrace. Bavi mé

vymyslet nové lokality a poskytovat zakaznikiim poradenstvi ohledné celého procesu.
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Obrdzek 10 Ukdzka

Zdroj: vlastni zpracovani

Obrdzek 11 Ukdzka

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 12 Ukdzka

Zdroj: vlastni zpracovani

4.4.2 Konkurenéni vyhoda

A4

vvvvvv

vyhody povazuji osobni pfistup k zakazniklim a poskytovani dopliikovych sluzeb, které
spolu uzce souvisi. Osobni piistup ke kazdému zakaznikovi mi umozni zjistit jeho ptani
a potieby. Diky tomu mohu poskytnout poradenstvi pfimo na miru. Spolupracuji na
vybéru stylu fotografii, patfi¢né lokaci a postprodukci. Poradenstvi bude probihat dle
ptani zakaznika bud’ formou osobniho setkani, nebo elektronickou formou (telefon,
e- mail, socialni sit¢). Mimo poradenstvi a Upravu fotografii budu schopna zajistit
profesionalni vizazistku, ktera zédkaznika upravi dle jeho ptedstav. Vytvareni blizkého
vztahu se zdkazniky mi umoziuje lepsi spolupraci, prikladem muize byt fotografovani

déti, které se nestydi, naopak se trochu predvadéji, vysledné snimky jsou mnohem lepsi.

4.4.3 Uzitek pro zdkaznika

Uzitek z produktu pro zdkaznika je propojen s konkurenénimi vyhodami. Dle mého
nazoru si nekupuje ,,jen* vysledné fotografie, ale kupuje si zazitek z celého fotografovani,
na ktery bude vzpominat, a na to se zaméiuji. Zakaznik se pii fotografovani musi citit co

nejkomfortnéji. Toho docilim pfedevS§im pratelskym piistupem. Pfiznivou atmosféru
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muze pomoci navodit tykani si se zdkazniky, jsou vice uvolnéni a Iépe se koordinuji. Na
kazdé fotografovani si beru dostatek balené pitné vody, zdkaznici na ni velmi Casto
zapominaji, poté vice ocenuji moji celkovou piipravu. Od zakaznikt bych rada dostavala
zpétnou vazbu, protoZe chci svoje sluzby neustale zlepSovat. Na instagramovém profilu

budu vytvaret ankety mych sluzeb.

4.5 Cile firmy a vlastnikd
Vize

Vybudovat Gspésny podnik pro poskytovani fotografickych sluzeb, které splni veskera
oc¢ekavani zakaznikl, a trvaly rozvoj podniku postaveny na individudlnim ptistupu

ke kazdému zakaznikovi.
Poslani

Uspokojit ptani a potieby kazdého zakaznika a tim docilit jeho spokojenosti a nad$eni
z mé sluzby. Individualnim pfistupem bych si chtéla ziskat zdkaznika, ktery by se ke mné

rad vracel a doporuc¢oval mé svym znamym.
Cile

Mg¢ cile souvisi s vySe popsanou vizi mého podnikdni. Hlavnim cilem je proniknout na
dany trh a vytvofit si na ném stabilni pozici. Docilit toho chci kvalitou nabizenych sluzeb
a individudlnim pfistupem, protoZze bez spokojenych zdkaznikli nelze dosdhnout
stanovenych cili. Pofadani workshopii je mym vedlej$im cilem, na ktery bych se chtéla
zaméfit do tii let od vzniku Zivnosti. Workshop bude zaméten na zacatecniky, které budu

ucit zaklady fotografovani, premyslim o varianté kurzu pro déti.
Kratkodobé cile jsem definovala pomoci metody SMART.
Ziskani 15 novych zakazniki v oblasti portrétni fotografie.

150 sledujicich na instagramovém profilu nataliesilhaveckaphoto.

Ptidavat jeden ptispévek denné na Instagram.

4.6 Potencionalni trhy

Celkovy trh je okres Tabor, ktery eviduje 102 323 obyvatel k roku 2019. Z celkového
poctu tvoti zhruba 36 % obyvatelé ve véku 15-44 let, v ¢islech to je 36 803 a z toho je

17 928 zen. Pocetni pievaha Zen je diilezita, protoze jsou CastéjSimi zakazniky 1 aktéry
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rodinného ¢i parového fotografovani. Z téchto udaji vyplyva, Ze moje cilova skupina je

v daném okrese nejpocetnéjsi. Potencidlni zakazniky rozdélim do skupin dle produktu.
Portrétni fotografie

Typickym zékaznikem pro fotografovani portréti je Zena/muz primarné ve veékové
kategorii 15-35 let, ktefi projevuji zajem o tvorbu vlastniho portrétu bez premrsténych
uprav. Portrét mize zadkaznik pouzit do Zzivotopisu, kde mnozi udévaji nevhodnou
fotografii. K této skupiné zakazniki mam blizko, vim, jaky vysledek o¢ekavaji, a také, ze
je pro n¢ fotografovani i zazitkem, ktery budou sdilet na socialni siti. Musim docilit jejich

maximalni spokojenosti.
Rodinné fotografie

Rodiny jsou velmi dilezitym zakaznickym segmentem, protoze velmi ¢asto se z nich
stanou stali zakaznici, ktefi si chtéji vytvofit fotografie né€kolikrat rocné. Do této skupiny
spadaji i t€hotné Zeny, které chtéji zachytit pribeh té¢hotenstvi, ¢i touto formou oznamit
o¢ekavani ratolesti. Chci pro rodiny vytvorit béhem fotografovani takové prostiedi, kde

se jejich déti budou citit pfirozené a nebudou ve stresu.

4.7 Analyza konkurence

V okrese Tébor je konkurence pomérné velikd. Ztoho vyplyva, ze je zde velky
zakaznicky segment, ktery mizu oslovit a postupné ziskat skrze své konkurenéni vyhody.
V nabidce fotografickych sluzeb prevladaji reportaZni fotografie (svatby, maturitni
plesy). Vzhledem k tomu, Ze fotografovani svateb se chci vénovat od roku 2023, uvedu
nyni jen hlavni konkurenty v oblasti portrétni a rodinné fotografie. Vidim velkou
prilezitost v tom, ze chci fotografovat portréty a rodinné snimky z toho divodu, ze
fotografové v mém okoli se dle mého pozorovani zaméfuji primarné na fotografovani
svateb a plest. Z toho usuzuji, ze nemaji dostatek ¢asu na mensi zakazky. Nize uvedu své
hlavni konkurenty Petra Dvoracka, Martinu Pokornou a Lenku Horackovou, dale uvedu

cenu, kterou si G¢tuji za 10-12 rodinnych snimki.

~rw

Dvoracek Petr nabizi svatebni, rodinné a portrétni snimky. V posledni dob& se zacal
vénovat kurzlim pro zacinajici fotografy. Mé piehledné webové stranky, kde uvadi
veskeré informace a ukazku jeho portfolia, soucasti jsou i recenze od zakaznikd. Cena za
sluzbu, ktera zahrnuje deset upravenych snimki a trva ptiblizné 30 minut ¢ini 1 200 K¢.

Na jeho facebookovém profilu nyni dominuji svatebni snimky. Soucdsti jeho sluzeb je
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také zajisténi dymovnic, které jsou u portrétnich snimkt oblibené. Jako vyhodu vidim
zaslani snimk, ze kterych si klient vybere doma ty, které chce upravit. Nevyhoda je nizsi

aktivita na Instagramu (218 sledujicich).

Martina Pokorna piisobi jako rodinna a svatebni fotografka. Z profilti na socialnich
sitich, jako je Facebook a Instagram, je patrné, ze se vé€nuje rovnomeérné portrétim
I svatebnim fotografiim. Své produkty ma popsané na webovych strankach, kde uvadi
cenu za sluzbu a jeji rozsah. Za dvanact upravenych snimki bez uvedeni ¢asového
rozsahu je uvedena cena 1000 K¢ plus dopravné k zakaznikovi. V ramci sluzby si
zakaznici mohou vypujcit rekvizity. Za nevyhodu povazuji neuplné informace o sluzbé¢,
napiiklad neni uveden ¢asovy rozsah sluzby, ktery jist¢ kazdého zdkaznika zajima.

Vysledné snimky jsou upraveny.

Lenka Horackova se zamé&fuje na fotografovani déti a rodin v okoli Mladé Vozice. Na
svych webovych strankach ma ukazku svého portfolia. Cena za 12 upravenych snimku
S maximalnim ¢asovym omezenim 30 minut ¢ini 1 000 k&. Jeji tvorbu tvoii zejména
tematické snimky déti s pouzitim rekvizit. Dalsi ¢ast jeji tvorby je zamétena na newborn,
napiiklad snimky novorozenct v prouténém koSi. Osobné zde vidim velkou nevyhodu
oproti konkurenci v podobé nizkého vyuZzivani socialnich siti. To je patrné z nizkého

poctu sledujicich na Instagramu Vv ¢islech pouze 103 sledujicich.

4.8 Marketingova a obchodni strategie

Vnitini analyzu podniku provedu skrze marketingovy mix 4P.

4.8.1 Produkt

Fotografovani portrétii, rodinnych, détskych ¢i zvifecich snimkd. V blizké budoucnosti
se chci zaméfit na reportazni fotografie. Snimky zakaznik bude mit k dispozici v online
webové galerii, ke které dostane heslo. Kazdy zakaznik pfed uskute¢nénim sluzby musi
nezbytné poskytnout souhlas se zpracovanim osobnich udaji (GDPR). Dle zdkona

¢. 121/2000 Sb. jsou fotografie chranény autorskymi pravy.
Portrétni fotografie

Zachytim snimky jedné ¢i vice osob v pfedem promysSlené kompozici. Fotografovani
bude probihat na pfedem domluveném mist¢ bud’ dle mého vybéru, nebo dle prani
zakaznika. Pfi poradenstvi vybereme odév, ktery bude v souladu s typem fotografie.

Obecné doporucuji jednoduché obleceni bez potisku, ve kterém se zakaznik bude citit
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komfortné. Na termin fotografovani bude mou povinnosti objednat i sluzby vizazistky
Vv pfipadé zajmu zédkaznika. Do péti dni od sluzby zasSlu zékaznikovi v ndhledové kvalité
vSechny snimky, ze kterych si vybere ty, které bude chtit upravit. Mnozstvi upravenych
fotografii se 1isi dle ceny balicku (620 snimku). Zakaznikovi navrhnu fotografie, které

povazuji za nejlepsi.
Téhotenské fotografie

Fotografovani nastavajicich maminek samostatné ¢i s partnerem. Obvykle se sluzba
fotografovani provadi v 6. az 7. mésici téhotenstvi. Na fotografiich vyborné¢ vypadaji
elasticka tricka nebo Saty, ve kterych vynikne rostouci bfisko. Pfedem si ujasnime styl
snimkd a také situace, ve kterych by se zdkaznice citila nepfijemné, napiiklad
fotografovani v parku, kde chodi lidé. Nejdulezitéjsi je zajisténi pohodli pro maminku,
aby si celou akci co nejvice uzila. Do péti dnt od sluzby zaslu zakaznikovi v nahledové
kvalit¢ snimky, ze kterych si vybere ty nékteré K tpravé, opét je mnozstvi snimkt

v rozsahu 6-20 kust.
Détské a rodinné fotografie

Nejdulezitéjsi je dobra nalada déti, a proto je vhodné se piizpusobit jejich dennimu rezimu
a béhem fotografovani pojmout fotografovani hrave, aby bylo chovani déti co nejvice
prirozené a fotografovani je bavilo. Pfirozené sladéné obleeni dodava snimku spravny
»Smrnc®. Poradenstvi ohledné n&j provedeme nékolik dni pfedem s ohledem na lokalitu
a pocasi. Osobné preferuji jeden odév na celé fotografovani a jeden ndhradni pro piipad
nouze. Déti i tatinky previékani obvykle nudi a znechucuje jim cely proces. Déti si s sebou
mohou vzit svou oblibenou hrac¢ku ¢i kolo. Domaci mazlicek je vitan. Pro exteriérové
snimky v neznamém prostiedi jsou nejlepsi volbou psi. Ostatni domaci mazli¢ci (kocka,
kralik, morce, ...) by mohli byt z ciziho prostiedi ve stresu a mohlo by dojit k situaci, ze
se mazli¢ek zab¢hne, tomu se chci vyvarovat. Rada sluZzbu provedu ve znamém prostiedi,
které zvife znd, i na zahrad¢ docilime krasnych snimkt. Vse zilezi na domluvé se
zakaznikem K jeho maximalni spokojenosti. V nahledové kvalité posilam snimky do osmi

dni, ze kterych si zdkaznik vybere nekteré Kk uprave, rozsah mnozstvi je 6-20 fotografii.
Zviteci fotografie

Zaméiim se na snimky pst, kocek a koni. Pro plsobivé snimky pst je predpoklad
zvladnuti tii zakladnich poveld. Louky jsou nejoblibenéj$im mistem pro fotografovani

pst, nebot’ maji ptfirozenou volnost. Jako vybavu s sebou bych doporucila oblibenou
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hracku, voditko a obojek a nezapomenout na dostatené mnozstvi pamlskli pro lepsi
poslusnost. Pro snimky domacich kocek je nejvhodnéjsi lokalitou zahrada ¢i dvorek, kde
se volné pohybuji. Fotografie koni je dobré provadét na jejich pravidelné vychazce ¢i ve
vybéhu. I zde je dulezité vzit s sebou pamlsek, aby kun 1épe spolupracoval. Zakaznik opét
obdrzi snimky v nahledové kvalité a sam si vybere nékteré K uprave. Pocet upravenych

snimki je od 5 do 8.
Svatebni fotografie

Zachytim prubéh svatby dle domluveného rozsahu. Pfedem bude probihat osobni
schiizka, na které¢ zjistim prani zakaznika ohledné celé sluzby a nabidnu pfedsvatebni
fotografovani paru. Dale na schlizce zjistim misto svatby. V piipad¢, Ze lokalita bude pro
mé neznadma, vypravim se na misto pted terminem svatby a najdu vhodné lokace pro
fotografie. Upravené snimky v plné tiskové kvalité¢ budou zvetejnény na webové galerii
do 30 dni od svatby. Pocet snimk je stanoven v cenikli niZe a je pouze orientacni, protoze

mnozstvi fotografii zalezi na mnoha faktorech, jako je naptiklad pocasi.

4.8.2 Cena

Cenu za sluzby jsem stanovila s pfihlédnutim k cenam konkurence tak, aby byly pro
potencialni zdkazniky ldkavé. Neptedpokladam, ze bych ceny za sluzby v nasledujicich
tiech letech zvysovala. Zakaznik bude mit moZnost uhradit sluzbu hotov¢ ¢i pfevodem na
ucet. Budu pozadovat zalohu ve vysi 30 % ze smluveni objednavek. Zaloha propada
v situaci, kdy zakaznik zru$i termin a nechce nahradni (portrétni, rodinné, t¢hotenské
a zvifeci fotografie). V ptipad¢ zruSeni svatebniho terminu bez zavazného diivodu (vazny
zdravotni stav, umrti) zaloha propadne. Zakaznik si voli variantu balicku pted
fotografovanim. NiZe je uveden cenik za jednotlivé sluzby. Kazda fotografie, kterou si
zakaznik vybere nad rdmec svého balicku, je za cenu 80 K¢ za kus. Pokud by si zdkaznik
nevybral z balicka, které jsou v nabidce, je moznost vytvofeni bali¢ku na miru. Sazba pro

cestovné je 5 K¢ za km mimo Tabor.

Obrdzek 13 Cenik za portrétni a rodinné fotografie

Light Standard Deluxe

6 upravenych fotografii 12 upravenych fotografii 20 upravenych fotografii
45 minut fotografovani 80 minut fotografovani 120 minut fotografovani
600 K¢ 1 000 K¢ 1 600 K&

Zdroj: viastni zpracovani
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Obrdzek 14 Cenik za zvireci fotografie

Light
5 upravenych fotografii
30 mimut fotografovani
400 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Standard

8§ upravenych fotografii

60 minut fotografovani

800 K¢

Obrdzek 15 Cenik za svatebni fotografie

Light

cca 100 upravenych snimki

Piijezd na obiad

Fotografovani svatebniho obtadu
(cesta neveésty k oltaii, manzelsky
slib,vyména prsteni, gratulace)

Portréty novomanzeli a skupin

2 hodiny fotografovani

3 000 Ke

Standard

cca 250 upravenych snimki

Piijezd na ranni piipravy nevésty
(liceni, éesani, oblakani)

Fotografovani svatebniho obi'adu
(cesta nevésty k oltafi, manzelsky
slib,vyména prstent, gratulace)

Portréty novomanzeli a skupin

Svatebni pohosténi, krajeni dortu,
tanec novamanzeli

8 hodin fotografovani

6 000 K&

Deluxe

cca 500 upravenych snimki

Piijezd na ranni pfipravy nevésty
(liceni, éesani, oblakani)

Fotografovani svatebniho obiadu
(cesta nevésty k oltafi, manzelsky
slib,vyména prsteni, gratulace)

Portréty novomanzeli a skupin

Svatebni pohosténi, krajeni dortu,
tanec novamanzeli

Vederni zabava

12 hodin fotografovani

10 000 K&

Zdroj: vlastni zpracovani viastni

4.8.3 Misto

Zpracovanou zakazku zakaznik obdrzi prostfednictvim online galerie na mych webovych

strankach, kde si ji v plné kvalité mize stahnout do svého zafizeni. Zda bude online
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galerie soukroma (piistupna jen po zadani hesla) ¢i vefejnd, rozhodne zdkaznik sam a sviij
pozadavek mi sd€li pfi objednavce. Déle v ni uvede, zda chce byt informovan ohledné
dokoncené zakazky prostiednictvim e-mailu ¢i SMS vcetné hesla pro soukromy pfistup.
SMS varianta je vhodna pro zékazniky, ktefi nejsou zvykli kontrolovat email, zatimco
mobil maji stale u sebe. Dalsi moznosti je predani fotografii na USB disku bud’ osobné,

nebo postou. Naklady na USB disk i postovné hradi zakaznik.

4.8.4 Propagace

Propagace bude zaméfena na okres Tébor. Jednim z hlavnich cild bude dostat do
podvédomi potencidlnich zakazniku, Ze je na trhu novy fotograf. Toho chci dosdhnout
pomoci propagace na socialnich sitich. V pozd¢jsi fazi svého podnikani bych chtéla

ziskavat nové zakazky na zaklad¢ doporuceni od spokojenych zdkaznikd.

Reklamu budu nejvice vyuzivat online formou na svych profilech na socialnich sitich
(Facebook, Instagram) a webovych strankach.

Socialni sité

Instagramovy profil je bezplatny a nyni se t&si velké oblibé mezi mladou populaci, proto
v ném vidim potencial pro propagaci. Zjednodusen¢ bude fungovat jako portfolio mé
prace, vkladani ptispévki je velice snadné, proto neni problém kazdy den ptidévat jeden
¢1 vice snimkt své prace (zakazky, postprodukce). Moznosti vkladani snimkti jsou pestré
(série snimkd, které vytvofi celek, stfidani barevnych a ernobilych snimki atd.). Svym
sledujicim budu aktivné pokladat otdzky a provadét ankety v instastories. Také bych zde
informovala o volnych terminech k dispozici. Své zakazniky budu oznacovat a ptidavat
kratky text o naSi spoluprdci a kazdému z nich zde vetejné¢ podekuji. To vSe zaruci
aktualnost profilu a zajisti vétSi pocet sledujicich, ktefi chtéji na piispévky reagovat
komentafi ¢i laiky, které budou slouzit jako zpétna vazba pro mou praci. ZjednoduSené
bude profil fungovat jako portfolio na webové strance. Nazev profilu

nataliesilhaveckaphoto.

Facebookovy profil budu vyuZivat primarné pro sdileni své prace. Z kazdé zakazky budu
ptidavat nékolik fotografii, které by mohly oslovit potencionalni zakazniky, kteti nemayji
ucet na Instagramu. Je zde moZnost placené reklamy, o které budu uvazovat. Profil jesté

neni vytvofen, ale ponese nazev NatélieSilhaveckaPhoto.

Webové stranky
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Jejich hlavni ucel je informovat potenciondlni zdkazniky o mych sluzbach. Budou
poskytovat kompletni informace o mé praci na rozdil od uctd na socialnich sitich.
Rozpracovana verze je nyni kompletné¢ v mé rezii, jeji provedeni vystihuji dvé slova:

jednoduché a piehledné. Planovany odkaz na doménu je:

www.nataliesilhaveckaphoto.cz. Ukazka webovych stranek uvedena nize bude obsahovat
menu s nasledujicimi kategoriemi: vod, moje prace, o mn¢ a kontakt. Rada bych ptidala

kategorii blog, kde bych psala o své praci a spolupraci se zdkazniky.

Obrdzek 16 ukdzka webové stranky

NATALIE SILHAVECKA
Photo

UVOD / MOJE PRACE / O MNE / KO

Zdroj: vlastni zpracovani

Moje prace bude obsahovat jednotlivé galerie dle skupiny fotografii — portréty, rodinné
fotografie, domaci mazli¢ci, svatby. Kazda kategorie bude obsahovat snimky, které
peclivé vyberu, pocet bude zaleZet na velikosti daného portfolia. Zde bude soukroma

galerie.

42


http://www.nataliesilhaveckaphoto.cz/

Obrdzek 17 Webova stranka, kategorie: moje prdce

NATALIE SILHAVECKA

Photo

VoD 1 WM0IE PRACE

Domaci mazlicci

Light
5 upraw 200 Ké

Standart BOO K¢

Pejsci

Predpokladem pro pisobivé

hraéku, pamisky na upliceni a

abiib a
hlavné dobrou néladu

Zdroj: vlastni zpracovani

Obrdzek 18 ukdazka webové stranky

NATALIE SILHAVECKA
Photo

Zdroj: vlastni zpracovani

V sekci Kontakt budou moje kontaktni tidaje a formulaf pro online rezervaci, kterou

zakaznik vyplni a ja mu nejdéle do tfech dnli odpovim.
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Obrdzek 19 ukdzka webové stranky

NATALIE SILHAVECKA

Photo

KONTAKT

Online rezervace

Zareze tvrdim e-mailen

Zdroj: vlastni zpracovani

Logo, které jsem vytvofila, se sklada z mého podpisu Natélie Silhavecka a slova photo
jako oznaceni pro foto-sluzby. Tento font jsem zvolila, protoZze mam podobny styl pisma.
Logo budu vkladat do kazdého upraveného snimku obvykle do pravého dolniho rohu, aby
nepusobilo rusive.

Obrdzek 20 Logo

AL ok Y

Zdroj: vlastni zpracovani

Piimy marketing budu provadeét telefonicky ¢i chatovanim na socialnich sitich, priméarné

budu odpovidat na dotazy zakaznikd ohledné priib&hu celé sluzby ¢i poradenstvi.

Public relations budu vyuzivat hlavné skrze Instagram a Facebook, kde budu pravidelné
pridavat prispévky z akei, jak jsem jiz zminovala.

4.9 Realizacni projektovy plan

NiZe jsou popsany tfi faze projektu:

Predinvesticni faze projektu zahrnuje zpracovani podnikatelského planu a s nim spojené
jeho vyhodnoceni. Pozitivné vyhodnoceny plan bude uskute¢nén, negativné

vyhodnoceny plan bude zastaven ¢&i piepracovan, aby mohl byt uskutecnén. Za
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ptedpokladu pozitivniho vyhodnoceni ohlésim rozSifeni zivnostenského opravnéni na

fotografické ¢innosti dle CZ-NACE 7420.

V investicni fazi planu se prvni ¢ast tyka tvorby G¢th na socialnich sitich a webovych
stranek. Druha ¢ast planu bude zamétena piredevs§im na propagaci. Zahajeni podnikatelské
¢innosti je naplanovano na ¢ervenec 2021, do té doby se budu snazit o rozsiteni povédomi
0 mych sluzbéch a o ziskani novych zakaznik. B€hem cervna a Cervence budu piidavat
prispeévky na Instagram a Facebook, abych podpoiila sledovanost svych ucti a zajistila
jejich aktualnost. Frekvenci postovani pfispévki odhaduji tfikrat tydné v rannich
hodinach, aby mély co nejvétsi pocet shlédnuti, 1lidé nejvice kontroluji pfispévky po
probuzeni ¢i pii obédové pauze. V Cervnu zpracuji findlni verzi webové stranky se vSemi

podstatnymi nalezitostmi. Déle se budu vénovat tvorb¢ portfolia.
Provozni faze projektu se bude tykat zahajeni podnikani a s tim souvisejicimi ¢innostmi.

Nasledujici obrazek znazoriuje jednotlivé ¢innosti celého roku 2021, které jsou nezbytné
pro zahajeni ¢innosti.

Obradzek 21 Ganttiv diagram

tn
=
~1
=]
-1

Mésic 112|3|4 10 11|12
Cinnost

Tvorba podnikatelského planu
Vyhodnoceni pondnikatelského planu
Tvorba portfolia

Ohlaseni nfadim

Tvorba profili na socidlnich sitich

Tvroba webovych stranek

Zvetejnéni profili na socialnich sitich

Zveiejnéni webovych stranek
Aktivita na socialnich sitich
Aktivita na webovych strankach
Poskytovani sluzby

Zdroj: vlastni zpracovani

4.10 Financni plan

Navrh finan¢niho planu je sestaven pro novy podnik poskytujici fotografické sluzby.
Jednd se o transformaci mého konicku na vedlej§i pracovni Cinnost, kterou chci
vykonavat pfi studiu. Ve finan¢nim planu uvedu dvé moznosti vypoctu zakladu dané, a to
uplatnéni skute¢nych vydaji a uplatnéni vydaji pausilem. Po propoctech zvolim
vyhodnéjsi variantu. Navrh odhadu trzeb je sestaven na rok 2021, uveden je ve tfech

variantach: realisticka, pesimistickd a optimisticka. Pro rok 2022 je plan sestaven jen pro
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realistickou variantu. Vzhledem ke skutecnosti, ze disponuji zivnostenskym opravnénim,
pozaddm jen o rozsifeni oboru na fotografické ¢innosti. I kdyz mi zakon neuklada zadnou
povinnost o pocatecnim finan¢nim kapitalu, mam uspoteny finan¢ni prostiedky ve vysi

227 682 K¢, proto nevyuziji cizi zdroje.

4.10.1 Zakladatelsky rozpocet

Soupis majetku v pofizovaci cené, které vlozim do podnikani, je uveden v tabulce 1 nize.
Zakladni vybaveni zahrnuje dva fotoaparaty od znacky Canon typu EOS 6D Mark II
a néhradni fotoaparat typ EOS 20000D spolu s vybavenim, objektiv a nabijecka baterii.
Vsestranny objektiv Canon EF 24—-105 mm, ktery nejvice vyuziji pro portréty. Nedilnou
soucasti vybaveni kazdého fotografa musi byt dostatek pamétovych karet, baterii na
vyménu a samoziejme foto-batoh na bezpecéné premisténi techniky. Externi disk bude
slouzit pro uchovavani prace. Tabulka 1 zahrnuje soubor fotografického vybaveni
Vv celkové Castce 83 814 K¢, a proto je zafazen do dlouhodobého majetku. Déle obsahuje

osobni automobil v hodnoté 85 000 K¢&.

Tabulka 1 Majetek

Polozka Cena (v K¢)
Soubor fotografického vybaveni 83 814
Canon EOS 20000D 16 490
Canon EOS 6D Mark Il 36 990
Objektiv Canon EF 24-105 mm 20990
Stativ 1490
Baterie (3ks) 3870
Pamétové karty (2 ks) 1600
Externi disk WD Elements Portable 1384
Fotobatoh 1 000
Osobni automobil 85 000
Osobni automobil Ford focus 85 000
Celkem 168 814

Zdroj: viastni zpracovani

Vydajové polozky jsou zahrnuty v nize uvedené tabulce 2. Rozpis vydaji je

od 1. ¢ervence do 31. prosince 2021. Vydaje jsou stejné pro vSechny tii varianty trzeb.
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Tabulka 2 Provozni vydaje

Vydaje K¢
Marketing 3000
Datové a telekomunikacni sluzby 5100
Nakup drobného majetku 17590
Webhosting a program 3828
Provoz automobilu 27 000
Ostatni 2 350
Celkem 58 868

Zdroj: vlastni zpracovani

Datové a telekomunikacni sluzby jsou v celkové vysi 5 100 K¢&. Mési¢ni pausal na telefon
¢ini 500 K¢ a internetové pripojeni mésicné ¢ini 350 K¢.
Vydaje na ndkup drobného majetku zahrnuji notebook za 15200 K¢ a tiskarnu za

2 390 K¢, protoze nepiekracuje hodnotu 80 000 K¢, je mozno jej uplatnit jednordzove.

Néklady na provoz automobilu jsou 4 000 K& za mésic a zahrnuji (pohonné hmoty,
silni¢ni dan).
Vydaje na webhosting ¢ini 1 500 K¢ a pfistup na dobu jednoho roku do programu na

upravu fotografii ve vysi 2 328 K¢.

4.10.2 Dariové odpisy

V nize uvedenych tabulkach (3, 4) jsou vypocteny danové odpisy pro automobil
a fotografické vybaveni, ze kterého jsem vytvoftila soubor. Vzhledem k tomu, ze doslo ke
zmeén€é ZDP, jsou odpisy hmotného majetku u samostatnych hmotnych movitych véci
provadény jen tehdy, kdyZ vstupni cena je vy$si nez 80 000 K&. Ugetni odpisy majetku
se mé¢ netykaji, protoze nebudu ucetni jednotka. Pfi vypoctu odpist jsem nepouzila
mimotadné odpisy. Pfirozhodovéani o volbé odpisit mezi linearnimi a zrychlenymi jsem

se rozhodla o odpisy linearni.
Vypocet odpisti = potizovaci cena * odpisova sazba / 100
Automobil

Pofizovaci cena je 85 000 K¢&. Pro ocenéni majetku mohu pouZit pofizovaci cenu, protoze
jsem auto zakoupila v roce 2021, tj. v kratsi dobé nez 5 let pii zafazeni do podnikani.

Zarazen do uzivani k 1. Cervenci 2021. Pocet mésicii odepisovani 60. Automobil je
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zatazen ve druhé odpisové skupiné s dobou odpisovani na pét let. Odpisova sazba pro

prvni rok je 11 % a pro dalsi 22, 25 %.

Tabulka 3 Odpisovy plan automobil

Rok Odpis (v K¢) | Zistatkova cena (v K¢) | Opravky (v K¢)
2021 9 350 75 650 9 350
2022 18913 56 738 28 263
2023 18 913 37 825 47 175
2024 18913 18913 66 088
2025 18913 - 85 000

Zdroj: zpracovani viastni

Fotografické vybaveni

Pofizovaci cena je uvedena souhrnné pro veskeré fotografické vybaveni v celkové vysi
83 813 K¢. Zarazen do uzivani k 1. ¢ervenci 2021. Majetek je zafazen do prvni odpisové
skupiny s dobou odpisovani tfi roky. Odpisova sazba pro prvni rok ¢ini 20 % a pro dalsi

roky 40 %.

Tabulka 4 Odpisovy pldan fotografické vybaveni

Rok Odpis (v K¢) | Zistatkova cena (v K¢) | Opravky (v K¢)
2021 16 763 67 050 16 763
2022 33 525 33 525 50 288
2023 33 525 - 83 813

Zdroj: zpracovani vlastni

Celkové datiové odpisy €ini pro prvni rok 26 113 K¢ a pro druhy rok 52 438 K¢.

4.10.3 Planovany odhad trzeb

Pti odhadu trzeb budu vychazet z vyse uvedeného ceniku za jednotlivé varianty balickt.
Plan trzeb je stanoven v niZe uvedenych tabulkach na prvni rok podnikatelské ¢innosti,
tudiz od 1. Cervence do 31. prosince 2021, a to ve tfech variantdch: pesimisticka
realistickd a optimisticka. Tento plan zohlediluje skute¢nost, Ze tuto Cinnost budu
provadét jako vedlejsi. Trzby se lisi v zavislosti na daném mésici zpravidla z divodu
obvyklého pocasi. Cervenec a srpen jsou vhodné pro jemné a vzdusné portréty, proto
byva toto obdobi vytizené. M¢ésice zafi a fijen slouzi primarné pro fotografovani
V barevné piirod¢€, zatimco listopad uz neni tak oblibeny pro své chmurné pocasi.

Prosincové terminy slouzi zakaznikiim jako vanocni darky ¢i novoro¢enky (PFka).
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Tabulka 5 Pesimisticka varianta

Mésic Pocet realizovanych zakazek Triba
Portrétni a rodinné foto Zviteci foto (v KE)
Light Standard Deluxe Light Standard

Cervenec 4 5 3 4 2 15 400
Srpen 5 4 2 5 3 14 600
Zafi 4 6 3 3 1 15 200
Rijen 3 3 5 1 1 14 000
Listopad 6 4 2 3 1 12 800
Prosinec 4 4 7 1 0 18 000

Zdroj: zpracovani vlastni
Primérna mésicni trzba pro pesimistickou variantu ¢ini 15 000 K¢&. Primérné stravim na
jedné zakazce 317 minut a udéldm jich 17.

Tabulka 6 Realistickd varianta

Mésic Pocet realizovanych zakazek Trzba
Portrétni a rodinné foto Zvireci foto (v KE)
Light Standard Deluxe Light Standard

Cervenec 5 6 4 5 3 19 800
Srpen 7 4 5 3 5 21 400
Zaxi 4 6 7 3 2 22 400
Rijen 5 5 6 2 1 19 200
Listopad 4 5 5 0 0 15 400
Prosinec 6 5 7 3 1 21 800

Zdroj: zpracovani viastni
Primérna mésiéni trzba pro realistickou variantu ¢ini 20 000 K¢&. Primérné stravim na

jedné zakéazce 317 minut a udélam jich 21.

Tabulka 7 Optimistickad varianta

Mésic Pocet realizovanych zakazek Triba
Portrétni a rodinné foto Zvireci foto (v KE)
Light Standard Deluxe Light Standard

Cervenec 8 8 5 5 4 26 000
Srpen 5 9 7 2 3 26 400
Zaii 9 8 6 3 3 26 600
Rijen 5 6 8 4 1 24 200
Listopad 2 6 7 1 1 19 600
Prosinec 6 9 8 3 2 28 200

Zdroj: zpracovani vlastni
Primérna mésicni trzba pro pesimistickou variantu ¢ini 26 167 K¢&. Primérné stravim na

jedné zakéazce 317 minut a udélam jich 26.
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4.10.4 Tabulka pro dafiovou evidenci

Tabulky (8, 9, 10) prezentuji po¢ate¢ni stavy k 1. 7. 2021 a kone¢né stavy k 31. 12. 2021

pro vSechny tfi varianty trzeb (pesimisticka, realisticka a optimisticka). Hmotny majetek

je snizen o danové odpisy. Pohledavky maji na zacatku nulovou hodnotu, protoze

k 1.7. 2021 nebyla zadna evidovana na k 31. 12. 2021 jsou jiz splaceny. Zavazky

k 31. 12. 2021 jsou piedevsim za zdravotni pojisténi.

Tabulka 8 DE pesimistickd varianta

Na zacatku

Na konci zdanovaciho

Text zdanovaciho obdobi . v
v K&) obdobi (v K¢)
Hmotny majetek 168 814 142 701
Penézni prostiedky 58 868 5019
Pohledavky - -
Zavazky - 339

Zdroj: zpracovani vlastni

Tabulka 9 DE realistickd varianta

Na zacéatku

Na konci zdanovaciho

Text zdanovaciho obdobi , -
v K¢) obdobi (v K¢)
Hmotny majetek 168 814 142 701
Penézni prostredky 58 868 35019
Pohledavky - -
Zavazky - 2 364

Zdroj: zpracovani vlastni

Tabulka 10 DE optimistickd varianta

Na zacéatku

Na konci zdanovaciho

Text zdaﬁov(avcligg)obdobi obdobi (v K¢)
Hmotny majetek 168 814 142 701
Penézni prostiedky 58 868 65 019
Pohledavky - -
Zavazky - 4 389

Zdroj: vlastni zpracovani

4.10.5 Vypocet danfové povinnosti

OSVC maji dle platné legislativy CR dvé moznosti uplatnéni vydaji: skuteéné nebo

pausalni. Ve finan¢nim planu jsem vypocitala pro vSechny varianty trzeb (pesimisticka,

realistickd, optimistickd) obé moznosti uplatnéni vydajii. Dan z ptijmu fyzickych osob
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¢ini 15 % ze zaokrouhleného zakladu dané€ na stovky dolt. Sazba pro zdravotni pojisténi
¢ini 6,75 % a pro socialni pojisténi 14,6 %. Zdravotni pojiSténi a socidlni zabezpeceni se
vypocitava z vymeiovaciho zakladu, ktery se rovna jedné poloviné danového zakladu.
Proto pro zjednodusSeni vypoctu pouzivam pii vypoctu polovinu hodnoty sazby. Dale je
nutno podotknout, Ze socidlni pojisténi z vedlej$i samostatné ¢innosti se neplati do vyse
tzv. rozhodné ¢astky pro vydélecnou ¢innost vedlejsi, ktera je pro rok 2021 stanovena ve

vysi 85 058 K¢&. Tato rozhodna ¢éstka je vlastné danovy zaklad.
Skutecné vydaje

Zachycuji pfijmy a vydaje za obdobi od 1. ¢ervence do 31. prosince 2021. Dailova
povinnost je z této varianty vypoctena na zakladé skutecnych vydaju. Do vydaju jsou
zahrnuty danové odpisy. Tabulky (11, 12, 13) zachycuji Cisty pfijem po odectu dani

a odvodi téZ pro vSechny varianty: pesimisticka, realistickd a optimisticka.

Tabulka 11 Vypocet Cistého prijmu pesimistickd varianta

OSVC - vypoéet dané, socidlniho a zdravotniho pojisténi K¢
Pfijmy 90 000
Vydaje 84 981
Zéklad dang 5019
Zaokrouhleny ziklad dané (na 100 dolu) 5000
Dati (15 %) 750
Sleva na poplatnika 27 840
Sleva na studenta 4 020

Daii po slevach -
Socidlni pojisténi 14,6 % -
Zdravotni pojisténi 6,75 % 339

Dané a odvody celkem 339
Cisty pFijem 4 680

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 12 Viypocet Cistého prijmu realistickd varianta

OSVC - vypoéet dané, socidlniho a zdravotniho pojisténi K¢
Pijmy 120 000
Vydaje 84 981
Zéklad dané 35019
Zaokrouhleny ziklad dané (na 100 dolu) 35000
Dan (15 %) 5250
Sleva na poplatnika 27 840
Sleva na studenta 4 020

Dan po slevach -
Socidlni pojisténi 14,6 % -
Zdravotni pojisténi 6,75 % 2 364

Dané a odvody celkem 2 364
Cisty prijem 32 655

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 13 Vypocet Cistého prijmu optimistickd varianta

OSVC - vypoéet dan&, socialniho a zdravotniho pojiiténi K¢
Piijmy 150 000
Vydaje 84 981
Zaklad dan¢ 65 019
Zaokrouhleny zaklad dané (na 100 dolu) 65 000
Dan (15 %) 9 750
Sleva na poplatnika 27 840
Sleva na studenta 4020

Daii po slevach -
Socialni pojisténi 14,6 % -
Zdravotni pojisténi 6,75 % 4 389

Dané a odvody celkem 4 389
Cisty pFijem 60 630

Zdroj: vlastni zpracovani
Vydaje pausalem

Vydaje pausalem pro fotografické ¢innosti spadaji do kategorie uplatnéni vydajl ve vysi
60 %. Nize uvedené tabulky (14, 15, 16) prezentuji vypocet dané z piijmu a odvodu
socidlniho a zdravotniho pojiSténi ve tfech variantdch: pesimistickd, realisticka

a optimisticka pro obdobi od 1. ¢ervna do 31. prosince 2021.
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Tabulka 14 Vypocet Cistého prijmu pesimistickd varianta

OSVC - vypoéet dang, socialniho a zdravotniho K&
pojisténi
Piijmy 90 000
Vydaje 60 % 54 000
Zaklad dané 36 000
Dan (15 %) 5400
Sleva na poplatnika 27 840
Sleva na studenta 4 020
Daii po slevach -
Sociélni pojisténi 14,6 % -
Zdravotni pojisténi 6,75 % 2430
Dané a odvody celkem 2 430
Cisty pFijem 2 589
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 15 Viypocet Cistého prijmu realistickd varianta
OSVC - vypocet dang, socialniho a zdravotniho K¢
pojisténi
Piijmy 120 000
Vydaje 60 % 72 000
Zaklad dané 48 000
Dan (15 %) 7200
Sleva na poplatnika 27 840
Sleva na studenta 4 020
Daii po slevach -
Socialni pojisténi 14,6 % -
Zdravotni pojisténi 6,75 % 3 240
Dané a odvody celkem 3240
Cisty pFijem 31779
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 16 Viypocet Cistého prijmu optimistickd varianta
OSVC - vypoéet dané, socialniho a zdravetniho K¢
pojisténi
Piijmy 150 000
Vydaje 60 % 90 000
Zaklad dané 60 000
Dan (15 %) 9000
Sleva na poplatnika 27 840
Sleva na studenta 4 020
Daii po slevach -
Socialni pojisténi 14,6 % -
Zdravotni pojisténi 6,75 % 4 051
Dané a odvody celkem 4051
Cisty pFijem 60 968

Zdroj: viastni zpracovani
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Pro prvni rok jsem se rozhodla nepiekroCit tzv. rozhodnou castku pro vedlejsi
samostatnou ¢innost ve vysi 85 058 K¢, abych neméla povinnost platit socidlni pojisténi.
Po dikladnych propoctech jsem zvolila metodu uplatnéni vydaji pausalem z nékolika
protoze uplatnéni vydaji pausalem slouzi jen pro zjisténi danové povinnosti, nikoliv pro
zjisténi skuteéného Cistého piijmu, ktery se vypocita jako piijmy — skute¢né vydaje. Pro
realistickou variantu, kterou ptedpokladam pro prvni rok podnikatelské ¢innosti, Cini
Cisty piijem v celkové vysi 31 779 K¢. Mésicni Cisty piijem je 5 296 K¢. Dale jsem tuto
variantu zvolila, protoze v nasledujicim roce ptredpokladdm snizeni vydajli. Neplanuji
pofizeni nového fotografického vybaveni ani jiného majetku, ktery bych vlozila do
podnikéani. Ve vydajich na rok 2022 piedpokladam jen provozni vydaje, zejména vydaje
na provoz automobilu, datové a telekomunikacni sluzby, marketing, webhosting, piistup
k aplikacim na upravu fotografii apod. Poslednim diivodem je velmi nizké administrativni
zatizeni. Neni potieba vést ani dafiovou evidenci, ktera zahrnuje evidenci piijmu a vydaji,
ptehled o majetku a zavazcich. Pro uplatnéni vydaji pausalem je pouze nutné evidovat

své piijmy, proto je tato volba nejméné Casové 1 finan¢né narocna.
Finanéni plan rok 2022

Plan trzeb pro rok 2022 jsem stanovila jen pro realistickou variantu trzeb. Celkova
odhadovana trzba pro obdobi od 1. ledna do 31. prosince 2022 je v celkové vysi
242 400 K¢. Mésicni praimé&rna trzba ¢ini 20 200 K¢.

Tabulka 17 Odhad trZzeb

Mésic Pocet realizovanych zakazek Triba
Portrétni a rodinné foto Zviteci foto (v K¢)
Light Standard Deluxe Light Standard

Leden 3 4 5 2 0 14 600
Unor 3 5 5 1 3 17 600
Bfezen 4 5 4 2 1 15 400
Duben 2 3 5 3 2 15 000
Kvéten 6 9 5 5 1 23 400
Cerven 6 4 7 1 3 21 600
Cervenec 3 8 6 4 2 22 600
Srpen 6 6 7 5 2 24 400
Zaf1 4 4 8 3 2 22 000
Rijen 6 4 5 2 1 17 200
Listopad 3 5 7 2 0 18 800
Prosinec 5 10 8 0 5 29 800

Zdroj: vlastni zpracovani
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Plan vydaju v tabulce 18 slouzi pro zjisténi Cistého ptijmu. Obsahuje jiz jen provozni
vydaje nikoliv jako v pfedchozim roce na potizeni majetku.

Tabulka 18 Plan vydaji

Polozka K¢
Marketing 5000
Datové a telekomunikacni sluzby 10 200
Webhosting, program 3828
Provoz automobilu 51 000
Ostatni naklady 4700
Celkem 74 728

Zdroj: vlastni zpracovani

Pro zjisténi zdkladu dané jsem uplatnila metodu vydaje pauSalem. Danové povinnost je
po odecteni slev nulova. Vyse zdravotniho pojisténi ¢ini 6 541 K¢ a socidlniho 14 148 K¢.
Skute¢né vydaje v¢etné odpisu jsou 127 166 K¢, které jsou odecteny pro zjisténi ¢istého
piijmu.

Tabulka 19 Vypocet Cistého prijmu

OSVC - vypoket dan&, socialniho a zdravotniho K¢
pojisténi

Piijmy 242 400
Vydaje 60 % 145 440
Zaklad dané 96 900
Dan (15 %) 14 535
Sleva na poplatnika 27 840
Sleva na studenta 4 020
Daii po slevach -

Socialni pojisténi 14,6 % 14 148
Zdravotni pojisténi 6,75 % 6 541
Dané a odvody celkem 20 689
Cisty p¥ijem (pFijmy — skutené vydaje) 94 545

Zdroj: vilastni zpracovani

4.10.6 Financni zdravi podniku

Pro analyzu finan¢niho zdravi pro rok 2021 podniku jsem zvolila podil vydaji na 1 K¢&
pfijmi a obratkovost majetku. Oba ukazatele vypocitam pro tii varianty trzeb:
pesimisticka, realisticka a optimisticka. Dale vypocitam bod zvratu pro vSechny nabizené
produkty v roce 2021. Nebudu se zabyvat vypoctem rentability vlastnich zdroji ani

zadluZenosti podniku vhledem k tomu, ze podnik bude financovan z vlastnich zdroju.
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Podil vydajii na 1 K¢ pfijmii = vydaje/prijmy

Tabulka 20 Podil vydaji na 1 K¢ pfijmd

Varianta Vypocet Vysledek (v K¢)
Pesimistické (58868+26113) /90000 0,94
Realisticka (58868+26113) /120000 0,71
Optimisticka (58868+26113) /150000 0,57

Zdroj: vlastni zpracovani
Obratkovost majetku = prijmy/ majetek
Tabulka 21 Obrdtkovost majetku

Varianta Vypocet Vysledek
Pesimistické 90000/227682 0,40
Realisticka 120000/227682 0,53
Optimistické 150000/227682 0,66

Zdroj: vlastni zpracovani

Bod zvratu = fixni naklady/ (cena sluZby — variabilni naklady)

Celkové vydaje ¢ini 84 981 K¢, které jsem pro vypocet bodu zvratu rozdélila pomérem
na pét ¢asti dle planované struktury prodeje. Nize je vypocten bod zvratu pro kazdy

produkt, ktery bude nabizen v prvnim roce podnikani.

Tabulka 22 BZ rodinné, portrétni fotografie

Varianta Vypocet Vysledek
Light 19546/600 33
Standard 22095/1000 22
Deluxe 21246/1600 13

Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 23 BZ zvireci fotografie

Varianta Vypocet Vysledek
Light 11897/400 30
Standard 10198/800 13

Zdroj: vlastni zpracovani

4.11 Hlavni predpoklady Uspé3snosti projektu, rizika projektu

4.11.1 Matice rizik

Riziko je z velké ¢asti podstatou podnikatelské ¢innosti. Matice rizik (obrazek 22) mi

umozni eliminovat ¢i sniZit rizika, kterd by mohla negativné ovlivnit mé podnikani.
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Obrdzek 22 Matice rizik

. Nepfijatelné riziko

Podmineéné pfijatelné riziko

Nedostatek
4 zkugenosti s
podnikénim

Rostouci
konkurence

Pfijatelné riziko

Pravdépodobnost
w

Negativni Kradez
recenze vybaveni

1 2 3 4 5

Zavainost

Zdroj: zpracovani vlastni

V piipad¢€ nedostatku zakazek budu muset upravit marketingovou strategii skrze mix 4P,
abych dostala podnik do podvédomi potencialnich zdkaznikl. Primarné bych se zamétila
na propagaci na socialnich sitich, kde bych vice komunikovala se zdkazniky a zjistovala

jejich prani a potieby. Dle jejich pozadavkl bych upravila nabidku sluzeb.

K selhani techniky mtze dojit kdykoliv, a proto je nutné provadét pravidelnou udrzbu.
Nezbytné je mit ndhradni techniku a tvofit rezervy na ndkup nové. Zajisténim servisu na

opravu techniky je dal$i moznosti sniZeni rizika.
Je nutné sledovat ekonomickou situaci a reagovat na ni dle nastalé situace.
Riziko kradeze lze snizit pojisténim majetku a jeho zabezpecenim.

Rostouci konkurence je znaénym rizikem, proto je nutné vytvofit Siroké portfolio, osobity
styl a velkou zakladnu spokojenych zakaznikid. Dale je nezbytné neustale sledovat nové

trendy a vzdélavat se (kurzy fotografovani).

Nedostatku zkuSenosti s podnikanim lze predejit kurzy pro zacinajici podnikatele

a ¢tenim odbornych publikaci.

Komunikaci se zakaznikem chci eliminovat negativni recenze, protoze ty mohou ovlivnit
potencidlni zdkazniky, aby sluzbu vyuZili u konkurence. V ptipadé, Ze zdkaznik nebude
spokojen s vyslednou praci, nabidnu mu piepracovani zakazky k jeho maximalni

spokojenosti, tim mu dokazu, ze zdkaznik je pro me na prvnim miste.
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4.11.2 SWOT analyza

Analyzu vnitiniho a vnéjsiho prostiedi jsem provedla skrze SWOT analyzu v tabulce 24
pro tento podnikatelsky plan. Vnitini prostifedi udava popis silnych stranek, kterych miize
podnik vyuzit a dale slabych, které je tfeba eliminovat. Vné&jsi prostiedi zobrazuje
prilezitosti, které by mohly pfispét k rozvoji podnikani, ale také popisuje hrozby, které
by mohly byt rizikové pro podnikani. Kazdému faktoru jsem piidé€lila hodnoceni 1-5
(1 Spatny, 5 nejlepsi) a ptifadila vahu 0-1 (soucet v kazdé kategorii musi byt roven jedné).
Na zaklad¢ vypoctu jsem vybrala z kategorii silnych a slabych stranek ty, které mély vétsi
vahu a ten samy princip jsem vyuZila pro vybér z kategorie hrozby a piileZitosti. Z toho
vyplyva ofenzivni strategie SO, ktera ma za cil maximalné zuzitkovat ptilezitosti skrze
silné stranky.

Tabulka 24 SWOT analyza

STRENGTHS WEAKNESSES
Silné stranky Slabé stranky
dulezitost | hodnoceni diilezitost | hodnoceni

Osobni Nedostatek

o 0,3 5 zkuSenosti s 0,15 2
PHIStUp podnikanim
(vjasqv_é_ 0,2 3 Ome_zené finan¢ni 0,25 3
flexibilita zdroje
Orientace na
mensi 0,25 5 Novy podnik 0,4 4
zakazky
Rychle
zpracované 0,25 4 Tvorba portfolia 0,2 2
zakéazky

Soucet 4,35 Soucet 3,05

OPPORTUNITIES THREATS
PrileZitosti Hrozby
diilezZitost | hodnoceni diilezitost | hodnoceni
Babyboom 0,35 5 |osoudt 0,3 3
onkurence
ZvySeni
minimélni 0,25 4 | Nedostatek 0,35 5
zakazek

mzdy
Workshopy 0,25 4 Selhani techniky 0,25 2
Zaméstnat 0,15 2 |Zména legislativy | 0,1 2
vizazistu
Soucet 4,05 Soucet 3,35

Zdroj: zpracovani vlastni
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Silné stranky

vvvvv

zajisté oceni. Orientace na mensi zakazky je dulezitd pro mé z divodu, ze vytizeni
fotografové mensi zakazky ve svatebni a plesové sezon€ nepiijimaji. Zakaznici ale maji
zajem o snimky z tohoto obdobi (Iéto, Vanoce) a nechtéji cekat cely mésic na termin ¢i

zpracovani zasilky, coz jim opét vytizeny fotograf obvykle nemtize poskytnout.
Slabé stranky

Za nejslabsi stranku povazuji, ze jde o novy podnik poskytujici fotografické sluzby,
a tudiz neni v podvédomi zdkaznikli a bude si muset vytvofit zdkaznickou zdkladnu.
Omezené financ¢ni zdroje jsou dal§i vyznamnou slabou stranku, které¢ ovliviiuji mé
podnikani (nakup techniky, snaha o minimalizaci naklad na marketing). Tvorba portfolia
skuteCnosti, ze zakazky na tvorbu portfolia se délaji zadarmo ¢i symbolickou cenu.

Nedostatek zkuSenosti s podnikatelskou ¢innosti s sebou nese riziko.

PrileZitosti

Velkou ptilezitosti by pro me byl babyboom, ktery by pfinesl nové zakdzky a moznost
vytvoreni stabilni zékaznické zékladny. ZvySeni minimalni mzdy by mohlo zvysit zdjem
o tyto sluzby. Dale vidim pfilezitost v pofadani workshopt pro zacate¢niky ¢i déti.
Zaméstnani vizazisty by v budoucnu mohlo piimét vice potencialnich zakaznikt vyuzit
mé sluzby.

Hrozby

Zanejvétsi hrozbu povazuji nedostatek zakazek, které by bylo pro moje podnikani fatalni.
Dalsi hrozbou je rostouci konkurence, kterd by mohla stejné sluzby poskytovat za nizsi
ceny, které bych nemohla pfijmout. Selhani techniky by s sebou pfineslo nové naklady
na opravu ¢i nadkup nové. Legislativni zmény se mohou tykat zvySovani dani ¢i t&€zSich

podminek pro podnikani.
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r 4
Zaver
Cilem této bakalarské prace bylo vytvofeni podnikatelského zaméru na zalozeni nového

podniku Natalie Silhavecka Photo poskytujici fotografické sluzby v okrese Tabor.

Studium odborné literatury tykajici se dané problematiky bylo nezbytné pro zpracovani
podnikatelského zaméru. Ziskané poznatky ohledné struktury podnikatelského zaméru

byly aplikovany v praktické ¢asti jako navod pro jeho vytvoreni.

Prakticka cast na zakladé té teoretické zpracovava podnikatelsky zamér na zalozeni
nového podniku Natalie Silhaveckd Photo poskytujici fotografické sluzby v okrese
definovana vize, poslani a cile podniku. Nasledovalo provedeni analyzy konkurence,
ktera odhalila jeji silné a slabé stranky. Vyhodou oproti konkurenci je osobni pfistup ke
kazdému zdkaznikovi a zaméfeni na fotografovani portrétu ¢i rodinnych snimka. Déle
byla provedena marketingova analyza skrze marketingovy mix 4P, ktera obsahuje detailni
popis nabizené sluzby spolu s cenikem, zptisob obdrzeni zakazky a zplsob propagace,
kterd bude provadéna piedev§im online formou na socidlnich sitich a webovych
strankach. Tato forma byla zvolena, protoze je nyni velmi aktualni mezi cilovou skupinou
zakaznikl. Potencidlnimi zékazniky jsou lidé, ktefi maji zajem o portrét pro ucely osobni
¢i pracovni. Dal$im zakaznickym segmentem jsou rodiny, které chtéji vytvofit plisobivé
snimky. Nezbytnou soucasti celé prace bylo vytvotreni finan¢niho planu spolu s finanénim
zdravim podniku. V této kapitole byl proveden odhad trzeb ve tfech variantach:
pesimisticka, realisticka a optimisticka. Dale je soucasti této kapitoly vypracovani dvou
moznosti uplatnéni vydaji: skutecné a pausalni. Po propocétech obou variant uplatnéni
vydaji byla zvolena moZnost uplatnéni vydajli pauSilem, protoZze podnikatelka
predpoklada v prvnim roce realistickou variantu trzeb a pfi této varianté ¢ini Cisty piijem
za $est mésict 31 779 K&. Cisty pfijem pro uplatnéni metody vydajii procentem je vyssi
nez pii uplatnéni skute¢nych vydaji. Metoda uplatnéni vydaji pausalem byla zvolena
také z toho diivodu, Ze podnikatelka v nasledujicim roce predpokladé jen provozni vydaje
napiiklad: datové a telekomunikacni sluzby, marketing, webhosting, aplikace na upravu
fotografii atd. Nikoliv vydaje na pofizeni nového fotografického vybaveni ani jiného
majetku. Poslednim divodem je velmi nizké administrativni zatiZzeni. Pro uplatnéni

vydaji procentem staci evidovat pouze své piijmy. Tato metoda je nejméné casove
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I finan¢né€ naro¢na, proto ji podnikatelka zvolila. Ve druhém roce podnikatelské ¢innosti

.....

V posledni ¢asti byla provedena SWOT analyza, ktera definovala silné a slabé stranky,
prilezitosti a hrozby, ze které vyplynula ofenzivni strategie SO, ktera ma za cil maximalné

zuzitkovat prilezitosti skrze silné stranky.

Podnikatelsky zamér je realizovatelny pouze jako vedlej$i samostatnd ¢innost nikoliv

hlavni. Pfi této varianté¢ podnikatelka mize Cinnost dale rozvijet béhem svého studia

vvvvv
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Summary

The theoretical part presents the necessary literature, which serves as a detailed guide for
the elaboration of a business plan. The practical part deals with the elaboration of a
specific business plan for the establishment of a new company Natalie Silhavecka Photo
- providing photographic services in the district of Tabor. The work includes an analysis
of competitors and customers. A typical customer for portrait photography is a man /
woman aged 15-35 who is interested in creating their own portrait. The offer of provided
services is described in detail in the work according to individual packages together with
the price list. The price for the services was set based on the prices of the competition to
be interesting for potential customers. Part of the work is a financial plan, which contains
an estimate of sales in three variants: pessimistic, realistic, and optimistic. In the first year
of business activity, | assume a realistic variant of sales. After determining the tax base,
the method of applying expenses as a percentage was used. The calculation of the SWOT
analysis resulted in an offensive strategy of SO, which aims to seize opportunities through
strengths. The business plan is realizable only as an ancillary independent activity, not
the main one. The entrepreneur will develop this activity while studying and over time

will move from a secondary activity to the main one.

Keywords: business, businessman, business plan, photography
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Tabulka 23 BZ zvifeci fotografie.........coeiiiiiiiiiiiiicrece e 56
Tabulka 24 SWOT analyza........cccoeeiviiiiiiiiiieiie e 58
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Seznam pouzitych zkratek

atd. — a tak dale

aj. —ajiné

a.s. — akciova spolecnost

¢. — cislo

CR — Ceska republika

K¢ — koruna Ceska

kol. — kolektiv

OSVC — osoba samostatné vydéleéné &inna
PP — podnikatelsky plan

S.r.0. — spolecnost s ru¢enym omezenym

V.0.S.- vefejnd obchodni spolecnost
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