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SOUHRN

1. Cil prace:

Cilem Capstone Projektu je zpracovat podnikatelsky zamér pro zalozeni eventové agentury zaméfené na
pofadani spoleCenskych a kulturnich akci, analyzovat jednotlivé oblasti podnikani a ovérit realnost a
realizovatelnost tohoto zaméru.

2. Vyzkumné metody:

Teoreticka vychodiska jednotlivych oblasti byla vypracovana na zakladé provedené literarni reserse.

Pro zpracovani podnikatelského zdméru eventové agentury byly vyuzity klicové analytické metody, které
zahrnovaly PEST analyzu pro posouzeni vnéjsiho prostiedi, Porterovu analyzu péti sil ke zhodnoceni
konkurenéni situace, a detailni analyzu cilovych zakaznikt pro presné nastaveni nabidky. Dale byla provedena
SWOT analyza, ktera pomohla identifikovat silné a slabé stranky podniku, pfilezitosti i hrozby. Soucasti bylo
také zpracovani marketingového mixu (4P) a podrobna finan¢ni analyza vcetné tvorby nékolika scénait
(optimistické, pesimistické a realistické) a vypoctu bodu zvratu.

Tyto metody umoznily komplexni zhodnoceni realnosti a ekonomické Zivotaschopnosti podnikatelského zaméru
a napomohly definovat strategii pro Gspésny vstup na trh.

3. Vysledky vyzkumu/prace:

V ramci podnikatelského planu spolecnosti Kousek raje, s.r.o. byly vyuzity kli¢ové analytické metody, které
umoznily komplexné zhodnotit trzni podminky, konkurenci i finanéni stranku projektu. PEST analyza
identifikovala pfilezitosti v rostouci poptavce po zazitkovych akeich v Jihoceském kraji, ale upozornila také na
mozna rizika v podob¢ legislativnich zmén a ekonomické nejistoty. Porterova analyza péti sil potvrdila nizké
bariéry vstupu na trh a zvySeny konkurenc¢ni tlak, pficemz hlavni vyhodou firmy je spojeni stylového mista s
kompletnimi sluzbami a osobnim pfistupem. Analyza zakaznik( ukazala, Ze cilovou skupinu tvofi jak soukromi
klienti planujici svatby a oslavy, tak firemni zakaznici vyhledavajici teambuildingy a veirky v atraktivnim
prostiedi. SWOT analyza zdUraznila silné stranky v podobé zkuSenosti, kreativity a kontaktd, zatimco slabiny
jsou nizké povédomi o znacce a omezené financni zdroje. Pfilezitosti vyplyvaji z trendu zazitkovych akci a
moznosti spoluprace s mistnimi dodavateli, hrozbou je sezonnost a konkurence.

Finan¢ni analyza prokazala, ze podnik je ziskovy jiz od prvniho roku, i v pesimistickém scénafi, kdy fixni
naklady ¢ini 216 000 K¢ ro¢né a variabilni naklady se pohybuji kolem 20-30 tisic na akci. Bod zvratu odpovida
Sesti svatbam nebo osmi firemnim akcim ro¢né. Realistickd varianta, kterd odpovida ocekavanému poctu 20
svateb a 10 dalsich akci v prvnim roce, pfinasi zisk ptiblizné 684 000 K¢, coz potvrzuje financni zivotaschopnost
projektu s dostateCnou rezervou pro dalsi rozvoj. Celkové tedy analyzy potvrzuji redlnost a ekonomickou
zivotaschopnost podnikatelského zaméru, pficemz klicovym faktorem uspéchu bude budovani znacky a
efektivni marketing.

4. Zavéry a doporuceni:

Podnikatelsky zamér spole¢nosti je realny a ekonomicky Zivotaschopny s jasnym potencidlem uspét na trhu
eventovych sluzeb v Jiho¢eském kraji. Kombinace stylového prostiedi, komplexnich sluzeb a osobniho ptistupu
zakladatelek odpovida rostouci poptadvce po zéazitkovych akcich. Finan¢ni analyza potvrzuje ziskovost uz v
prvnim roce.

Pro budouci rist firmy se doporucuje zaméfit na budovani znacky a strategicky marketing, zaroven vytvaret
finan¢ni rezervy pro dalsi rozvoj a pofizeni vlastnich prostor, které posili konkurenceschopnost firmy. S touto
strategii ma spolecnost silné predpoklady k dlouhodobému rustu a atraktivni navratnosti investic
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SUMMARY

1. Objective of the Thesis:

The aim of the Capstone Project is to develop a business plan for establishing an event agency focused on
organizing social and cultural events, to analyse individual areas of the business, and to verify the feasibility and
viability of this concept.

2. Research methods:

The theoretical foundations of each area were prepared on a base of a literature review.
For the development of the business plan of the event agency, key analytical methods were applied. These
included a PEST analysis to assess the external environment, Porter’s Five Forces analysis to evaluate the
competitive situation, and a detailed customer analysis to precisely define the service offering. A SWOT analysis
was also carried out to identify the company’s strengths and weaknesses, opportunities, and threats. Additionally,
the marketing mix (4Ps) was elaborated, together with a detailed financial analysis including multiple scenarios
(optimistic, pessimistic, and realistic) and the calculation of the break-even point.

These methods enabled a comprehensive evaluation of the feasibility and economic viability of the business plan
and supported the definition of a strategy for a successful market entry.

3. Research/Result:

Within the business plan of Kousek raje, s.r.o., the application of key analytical methods allowed for a
comprehensive assessment of market conditions, competition, and the financial aspects of the project. The PEST
analysis identified opportunities in the growing demand for experiential events in the South Bohemian region,
while also pointing out potential risks such as legislative changes and economic uncertainty. Porter’s Five Forces
analysis confirmed low entry barriers and strong competitive pressure, with the company’s main advantage being
the combination of a stylish venue, complete services, and a personalized approach. Customer analysis showed
that the target group includes both private clients planning weddings and celebrations, as well as corporate
customers seeking teambuilding activities and parties in an attractive setting. The SWOT analysis highlighted
strengths such as experience, creativity, and contacts, while weaknesses included low brand awareness and
limited financial resources. Opportunities arise from the experiential events trend and potential partnerships with
local suppliers, whereas threats include seasonality and competition.

The financial analysis demonstrated that the business would be profitable already in its first year, even in the
pessimistic scenario, with fixed costs of CZK 216,000 annually and variable costs around CZK 20,000—30,000
per event. The break-even point corresponds to six weddings or eight corporate events per year. The realistic
scenario, based on the expected number of 20 weddings and 10 additional events in the first year, results in a
profit of approximately CZK 684,000, confirming the financial sustainability of the project with sufficient
reserves for further development. Overall, the analyses confirm both the feasibility and economic viability of the
business plan, with brand-building and effective marketing identified as key success factors.

4. Conclusions and recommendation:

The company’s business plan is realistic and economically viable, with clear potential to succeed in the South
Bohemian event services market. The combination of a stylish venue, comprehensive services, and the founders’
personalized approach meets the rising demand for experiential events. The financial analysis confirms
profitability in the very first year.

For future growth, it is recommended to focus on brand building and strategic marketing, while also creating
financial reserves for further expansion and the acquisition of own premises, which would strengthen the
company’s competitiveness. With this strategy, the company has strong prerequisites for long-term growth and
an attractive return on investment.

KEYWORDS

Business plan, enterprise, business, financial plan, marketing plan,
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1 Uvod - charakteristika podnikatelského subjektu

Cilem této prace je zpracovat komplexni podnikatelsky plan spolecnosti Kousek raje, s.r.o.,
ktera se specializuje na planovani a realizaci svateb, oslav a firemnich akci. Autorka prace je
jednou ze zakladatelek spolecnosti. To ji umoziuje vyuzit vlastni zkuSenosti a znalosti pii
analyze trhu, konkurence a cilovych zdkaznikli. Stejné tak muze efektivné posoudit realnou
uskutecnitelnost podnikatelského zdméru. Hlavnim zamérem je ovéfit, zda je projekt nejen
uskutecnitelny, ale také ekonomicky udrzitelny.

V dnesni dobé je trh velice pfesyceny, a proto aby nova firma uspéla, musi pfijit s origindlnim
napadem a najit mezeru na trhu. Pravé proto je na zacatku dilezité jasn¢ definovat zdmér a
postupné planovat jednotlivé kroky potiebné k jeho realizaci. Velky vyznam hraje také jasné
popsani vize a poslani spolecnosti. Pravé tyto prvky urcuji smér podnikani a davaji mu pevny
zaklad. Pro uspésny start podniku je nezbytné urcit nejen vizi a poslani, ale také hodnoty, které
se stanou zékladem strategie a rozvoje firmy. Tyto principy slouzi jako nastroj pfi nastavovani
cilti a urcuji dlouhodoby smér spolecnosti.

Prace je usporadana tak, aby nejprve predstavila podnikatelskou piilezitost a vysvétlila, jakou
hodnotu pfinasi zdkaznikiim. Nasledné se zaméfuje na zpracovani marketingového a finanéniho
planu. Soucasti jsou také analytické néstroje, zejména PEST a SWOT analyza, Tyto nastroje
pomdhaji zhodnotit silné a slabé stranky spolecnosti a zaroven umoziuji odhalit klicové
prilezitosti a rizika v externim prostfedi. Dale bude provedena finan¢ni analyza, ktera ukaze,
jak bude podnik fungovat a jaké ma Sance na zisk a stabilitu. Na teoretickou ¢ast navdze navrh
konkrétnich opatieni, a zavéretné hodnoceni bude doplnéno o doporuceni pro dalsi rozvoj
spole¢nosti.

Popis spole¢nosti

Kousek raje, s.r.o. je noveé vznikajici eventova agentura se sidlem v Pisku, ktera se zamé&tuje
na kompletni organizaci svateb, firemnich vecirkl a dalSich spolecenskych udalosti.

Spolecnost Kousek raje, s.r.o. zakladaji tfi podnikatelky, které se uz n€kolik let vénuji poradani
kulturnich a spolecenskych akci jako fyzické osoby. B&hem této doby pfipravily a realizovaly
nejriznéjs$i udalosti od mensich rodinnych oslav, pies svatby, az po rozsahlé firemni akce. Diky
témto zkuSenostem dokéazou Iépe odhadnout, co klienti opravdu chtéji, a navrhnout feSeni na
miru. Zaroven se naucily flexibiln€ reagovat na necekané situace a nachazet kreativni feseni 1

NS4

Po letech praxe a diky pozitivni zpétné vazbé od klientd si uvédomily, Ze je ¢as udélat dalsi
krok. Rozhodly se proto zalozit spolenost s ru¢enim omezenym. To jim umozni poskytovat
sluzby v SirSim rozsahu a na vyS$$i profesiondlni Urovni. Zaroven chté&ji zachovat osobni a
originalni ptistup ke kazdé akci. Tento krok vychazi z jejich dlouholeté spoluprace a spolecné
predstavy o idedlnich sluzbach. Zakladatelky chtéji, aby klienti dostali nejen kompletni servis,
ale 1 pocit, ze kazda udalost je pfipravena s péci a s dirazem na kazdy detail.

Diky svym zkuSenostem a odbornosti, kterou ziskaly, dokaZou zakladatelky poskytovat kvalitni
sluzby. Nabizeji kreativni feSeni na miru a pfistupuji ke kazdé akci osobné, ¢imz ji dodéavaji
jedine¢ny charakter. Spojeni zkuSenosti a odbornych dovednosti posiluje profesionalitu firmy
a zaroven buduje davéru klientl, nezbytnou pro stabilni rist a dlouhodobou udrzitelnost
spolecnosti.



Kazda z nich zaroven ptinési do firmy svou jedinecnou specializaci, které se vzajemn¢ dopliuji
a spolecné tvoii pevny zaklad pro rust spolecnosti:

e Marketing a komunikace — prvni spole¢nice ma dlouholeté zkusenosti v marketingu a
bude se starat o propagaci firmy i vztahy s vefejnosti.

e Graficky design a vizualni styl — druha spolecnice bude mit na starosti graficky design
a vytvaret vizualni tvar projekti, od tiskovin az po celkové estetické pojeti akci.

e Uctetnictvi a administrativni zazemi — tieti spolednice se specializuje na finance a

administrativu, takze bude zajiStovat ekonomické fizeni podniku a jeho bezchybny
chod.

Ziakladni udaje o spole¢nosti
Nazev spole¢nosti: Kousek raje, s.r.o.

Predmét podnikani: Provozovani kulturnich, kulturné vzdélavacich a zabavnich zafizeni,
potadani kulturnich produkci, zdbav, vystav, veletrhii, prehlidek, prodejnich a obdobnych akci

Pravni forma podnikani: Spolecnost s ru€enim omezenym (s.r.o.)
Predpokladané datum vzniku: 1.1.2026

Sidlo: Pisek

Spolecnici: Spolecnice 1, Spole¢nice 2, Spolecnice 3

Firma bude stit na pevnych zakladech, které tvofi kombinace jejich dlouhodobé praxe,
ziskanych znalosti a spole¢né vize zakladatelek. Jejich cilem je byt partnerem, na kterého se
klienti mohou spolehnout, a pfipravovat udalosti nejen profesiondlné, ale také originalné€ a s
diirazem na vizualni stranku. Kazda akce by méla klientlim zajistit nejen hladky priabéh, ale i
silny a nezapomenutelny zazitek.

Pro zajisténi hladkého chodu spolecnosti a efektivity vSech aktivit bude vyuZivan procesni
management, vcetn¢ procesnich map jednotlivych ¢innosti. Zvlastni diraz je kladen také na
fizeni lidskych zdrojl, aby tym spolupracoval efektivné a byl motivovany, coz podporuje
kvalitu sluZeb a spokojenost klientt.

Vize podniku

Vize spoleCnosti Kousek raje, s.r.o. je byt partnerem, na které¢ho se lidé radi obraceji pii
planovani svateb a firemnich akci. Kazda udalost bude pfipravena s profesionalitou, osobitosti
a citem pro detail, tak aby pfani a ptfedstavy klienti byly naplnény a pietvoreny ve skutecnost.
Spole¢nost chce budovat znacku, kterd neptedstavuje jen sluzby, ale pfinasi radost, jedine¢né
zazitky a vzpominky, na které se bude vzpominat s tsmévem jesté dlouho po akci.

Mise podniku

Mise spolecnosti je jasna — poskytovat komplexni a kreativni sluzby v oblasti organizace
spolecenskych akci. Zakladem je vzdy spokojeny klient, kterého firma stavi na prvni misto.
Toho chece dosdhnout osobnim pfistupem, dirazem na detail a bezproblémovym pritbéhem celé
akce. Diky zkuSenostem z marketingu 1 grafiky dokaze zajistit nejen hladkou organizaci, ale i
atraktivni prezentaci. Organizovani udalosti nevnimame jen jako poskytovani sluzby, ale
predevsim jako vytvareni atmosféry a jedinecnych okamzika, které ziistanou v paméti.



Hodnoty podniku

Spole¢nost Kousek raje, s.r.o. stavi své podnikani na téchto kli¢ovych hodnotach:

Individualni pristup — Kazdy klient i kazda akce jsou origindlni. Osobni piistup a
schopnost naslouchat jsou kli¢em k uspéchu.

Kreativita — Originalita a cit pro detail tvofi podstatu sluzeb. Kazda akce ma nést jasny
rukopis spolecnosti.

Spolehlivost a profesionalita — Dodrzovani termind, rozpoctl a vysokého standardu je
samoziejmosti. V prabéhu celé akce mohou klienti pocitat s dislednou péci a
spolehlivosti.

Preciznost — Drobnosti délaji celek. Kazdy graficky, organizacni ¢i komunikacni prvek
je zpracovan s maximalni péci.

Emoce a zazitek — Cilem neni jen akci zorganizovat, ale vytvofit okamzik, ktery v
lidech zanecha radost a nezapomenutelny dojem.



2 Podnikatelsky plan konkrétni organizace

Tato ¢ast prace se zaméfuje na jednotlivé analyzy, které podniku pomahaji ziskat jasné&jsi
prehled o klicovych faktorech ovlivitujicich jeho ¢innost. Na jejich zakladé je pak mozné 1épe
definovat marketingovou i finan¢ni strategii. K tomu jsou vyuzivané metody analyzy trhu a
hodnoceni vnéjsiho i vnitiniho prostfedi. Patii sem PEST analyza, Porteriv model péti sil a
SWOT analyza. Dale se provadi rozbor konkurence a zohlediiuje se marketingovy mix.

Podnikatelsky plan vychazi z provedenych analyz a ptedstavuje klicovy dokument. Nejen Ze
formuluje samotny podnikatelsky zamér, ale také urcuje smér jeho realizace a dlouhodobého
rozvoje. Zaroven obsahuje piehled prostredi, definici cilovych zakaznikti a konkurence.
Zahrnuje navrh marketingové a finan¢ni strategie. V praxi tak funguje jako néstroj planovani a
fizeni, ktery pomaha nejen podnikateli, ale 1 investortim, partnertim nebo finan¢nim institucim.
Jak upozoriiuje Srpova et al. (2020, s. 209), podnikatelsky plan bychom méli pfipravovat
pfedev§im sami pro sebe, abychom zjistili, zda jsou nase zdméry skute¢né realizovatelné. SlouZzi
jako opora pii rozhodovani a poméha udrzet véci pod kontrolou. Zaroven provazi podnikatele
v situacich, kdy zac¢inaji podnikat nebo fesi vétsi zmény, které ovlivni chod firmy dlouhodobé.

Podobné Svobodova a Andera (2017, s. 69) zdlraznuji, ze podnikatelsky plan pomdha uttidit
myslenky, dat jim konkrétni podobu a zvySit Sanci, ze se je podafi prevést do praxe
prostfednictvim analyzy trhu, popisu produktu a propoctu ndvratnosti investic. Finch (2022, s.
2) k tomu dodava, ze klicové je jasné¢ vymezit cilovou skupinu a predpokladanou reakci na
dokument. Elting (2022) pak pfipomind, Ze podnikatelsky pldn by mél vzdy vérné odrazet
skute¢ny umysl podnikatele, byt realisticky, ale zaroven dostatecné pruzny, aby reagoval na
zmény trhu.

Fotr et al. (2017, s. 23) dale uvadéji, Ze tvorba podnikatelského planu a strategickych
dokumentil je proces, ktery probihd v postupnych krocich. Ty vedou k formulaci strategii a
nastaveni ukazatell pro jejich kontrolu. DilleZitou roli pfitom hraje jasné definované poslani a
vize, které pomahaji udrzovat dlouhodoby smér firmy a sladit jednotlivé aktivity.

Na téchto obecné platnych principech stavi i podnikatelsky plan spole¢nosti Kousek rgje, s.r.o.,
ktera bude ptsobit jako eventova agentura zamétfena na organizaci svateb, firemnich vecirkt a
dal$ich spolecenskych akci. Cilem je vybudovat udrzitelny a konkurenceschopny podnik, ktery
dokaze pruzné reagovat na potieby klientl a zaroven systematicky posilovat svou znacku. Pro
uspésny vstup na trh je nezbytné dobfe porozumét podnikatelskému prostiedi. To znamena
sledovat vnéjsi faktory. Patfi sem napiiklad legislativni pozadavky, poptavka, preference
zakaznikl nebo technologicky vyvoj. Soucasné je potieba zhodnotit 1 vnitini moznosti firmy.
Mezi né patii tym, kapacity a dostupné zdroje.

Nasledujici kapitola se proto vénuje vyuziti analytickych nastrojii (napf. PEST analyza,
Porterova analyza, SWOT analyza), jejichZ cilem je zhodnotit soucasné postaveni spolecnosti
Kousek rjje, s.r.0., odhalit ptilezitosti a hrozby a ur¢it vhodnou strategii pro jeji budouci rozvoj.

2.1 Prostiedi podniku: vnitini a vnéjsi vlivy

Pro efektivni planovani rozvoje firmy je zasadni dobfe znat prostiedi, ve kterém podnik ptlisobi.
Fotr et al. (2017, s. 31) uvadi, Ze pravé analyza podnikatelského prosttedi je klicova pro urceni
pozice firmy na trhu, schopnost reagovat na zmény a pfedvidat vyvoj poptavky.



Prosttedi 1ze rozd€lit na dvé hlavni slozky:

e Externi: makroprosttedi (napf. legislativa, ekonomika), které firma ovlivnit nemtize, a
mezoprostiedi (napt. zékaznici, konkurence), které Ize ¢astecné ovlivnit marketingem.

e Interni— mikroprostiedi, které podnik fidi sdm, tedy tym, finance, technologie nebo
organizac¢ni strukturu.

Dobra znalost téchto faktori umoziuje firmé l1épe reagovat na vyzvy, vyuzivat piilezitosti a
minimalizovat rizika. Jakubikova a Janecek (2023, s. 102—103) upozornuji, Ze sledovani okoli
neni jednordzova ¢innost, ale melo by probihat kontinualné. Svobodova a Andera (2017, s. 70—
71) dopliuji, Ze systematicka analyza prostiedi patii mezi kli¢ové predpoklady dlouhodobé
udrzitelnosti podnikéni a efektivniho fizeni.

2.1.1 Charakteristika cilového trhu

Spole¢nost Kousek réje, s.r.o. bude piisobit na trhu sluzeb v Jiho¢eském kraji, se zamétenim
predevsim na mésto Pisek a jeho nejblizsi okoli. Tento region se vyznacuje stabilni poptavkou
po sluzbach spojenych s pofadanim svateb, firemnich vecirkil, vyro€nich oslav ¢i dalSich
spolecenskych akci. Nejvétsi zajem o tyto sluzby tradicné pfichazi na jate a v letnich mésicich,
kdy jsou idedlni podminky pro venkovni akce. Ale poptavka je i v pribchu roku, zejména pro
firemni a komorni soukromé udalosti.

Dilezitou roli pro rist dostupnosti a atraktivity regionu hraje nové dokoncené dalnice z Prahy,
kterd vyrazné zkratila dojezdovou vzdalenost. Tim umoznila lidem z hlavniho mésta a jeho
okoli snadnéji dosdhnout na nabidku sluzeb v Jiho¢eském kraji. Pro potencidlni klienty se tim
otevird zajimava alternativa k velkoméstskému prostiedi. Krat$i dojezd, ptiznivéjsi cenové
podminky a klidnéjsi prostfedi, nabizi moZnost uspotadat udalost bez stresu, s dostatkem
prostoru a esteticky pifijemnym zdzemim.

Konkuren¢ni vyhodou spole¢nosti Kousek raje je predevS§im kombinace osobniho a
individualniho pfistupu s propracovanym estetickym stylem a vizudlni konzistenci kazdé akce.
Firma dokaze oslovit nejen lokalni klientelu, kterd ocetiuje osobni kontakt a flexibilitu. Zaujme
také zakazniky hledajici originalni, inspirativni a uvolnénou alternativu k tradicnim a casto
pieplnénym svatebnim ¢i eventovym prostorim v okoli Prahy.

Diky zvySené dopravni dostupnosti se zaroveil otevird prostor pro rozsifeni zakaznické
zakladny. To umoziuje postupné budovani silné znacky s ptisobnosti i mimo samotny region.

Analyza zakaznika

Pro spravné nastaveni podnikatelského pldnu je nezbytné cilovou skupinu dobie znat,
porozumét jejim potifebam a ocekavanim. Zakaznici tvofi zadklad podnikéni. Jejich peclivé
zmapovani umoznuje vytvaret sluzby §ité na miru, které skutecné odpovidaji ptanim klienti.

Cilova skupina neni definovdna pouze vékem. Sluzby zahrnuji mladé pary planujici svatbu,
rodiny s détmi, dospé€lé, oslavujici vyznamna zivotni jubilea i1 star§i klienty, kteii chté;i
uspotadat mensi oslavu nebo setkani s blizkymi. Omezit se jen na jednu vékovou kategorii by
znamenalo zbyte¢né zuzovat okruh potencidlnich zdkaznika a ptehlédnout rozmanité potieby
jednotlivych segmentd.

Segmentace trhu je proto postavena nejen na geografickém hledisku. Zohledniuje naptiklad
dostupnost regionu a misto bydlisté klienti. Soucasné bere v ivahu 1 psychografické faktory,
tedy Zzivotni styl, hodnoty, oc¢ekavani a preference jednotlivych klientid. Takovy pfistup



umoziuje firm¢ nabizet sluzby skutecné Sit¢ na miru. Budovat dlouhodobé vztahy a vytvaret
jedinecné zazitky, na které budou klienti radi vzpominat.

Mezi hlavni cilovou skupinu patii:

¢ Snoubence hledajici kompletni svatebni servis — od pfipravy konceptu a designu az po
realizaci a koordinaci celé¢ho dne.

e Zakazniky, ktefi ocenuji osobni pfistup, diiraz na estetiku, cit pro detail a schopnost
vytvaret nezapomenutelnou atmosféru.

e Lidi hledajici inspirativni, piratelské a kreativni prostiedi pro své soukromé akce,
kde se citi pohodIné¢ a mohou zazit vyjimecny zazitek.

e Firmy a menS$i podniky, které chtéji zajistit origindlni, pfijemné a profesiondlné
piipravené prostiedi pro své firemni vecirky, teambuildingy ¢i vyro¢ni oslavy.

e Neziskové organizace a obce, které potiebuji koordinaci kulturnich a spole¢enskych
akcei s dirazem na plynuly pribéh a esteticky dojem.

Trendy a vyvoj v oboru

V poslednich letech lze v oblasti event managementu pozorovat nékolik zdsadnich trendt. Tyto
trendy vyznamné ovliviiuji zpiisob, jakym se planuji a realizuji svatby, oslavy ¢i firemni akce.
Jejich pochopeni je pro nové vznikajici spolecnost kli¢ové. Umozni to nabizet sluzby, které
odpovidaji aktudlnim ocekéavanim klientl a soucasné zajisti konkurenéni vyhodu.

e Osobni pristup k zakaznikovi — Klienti dnes vyZaduji origindlni piistup a
personalizované feSeni. Kazd4 akce méa mit jedine¢ny charakter, od konceptu a dekoraci
aZ po vizualni prezentaci, kterd vyjadiuje osobnost klienta. Profesionalni design a cit
pro detail nejsou jen doplikem, ale stdvaji se jadrem sluzby, které rozhoduji o
spokojenosti zdkaznika a o jeho rozhodnuti doporucit firmu dal$im lidem.

¢ Riist vyznamu online komunikace a marketingu — Socidlni sité, webové stranky a
digitalni prezentace hraji stale vétsi roli pfi vybéru dodavatele. Klienti se rozhoduji
podle vizudlni atraktivity, referenci, recenzi a schopnosti firmy komunikovat své
napady jasné€ a inspirativné. Firmy, které zvladaji efektivni online prezentaci a aktivné
vyuZzivaji socidlni kanaly, maji vyznamnou konkuren¢ni vyhodu.

e Zijem o udrzitelnost a ekologické prvky — Moderni zékaznici, pfedevsim mladsi
generace, ocenuji eticky a ekologicky pfistup pfi organizaci akci. V praxi to miZze
zahrnovat minimalizaci odpadu (zero waste), vyuziti lokalnich produkti, recyklovatelné
dekorace. Firmy, které dokazou tyto prvky propojit s kreativitou a vysokou kvalitou
sluzeb, ziskavaji diveéru a loajalitu klientii. Tato davéra je pro dlouhodoby rozvoj
znacky zéasadni.

Celkové lze fici, ze uspéch v oboru event managementu dnes nespociva jen v bezchybné
organizaci akci. Dulezité je také, aby klientim bylo naslouchdno, jejich potieby byly
pochopeny a jejich predstavy byly proménény ve skute¢né nezapomenutelné zazitky. Pokud
jsou tyto trendy sledovany a aktivné zacleniovany do prace, mohou byt sluzby spolecnosti
Kousek raje, s.r.0. poskytovany tak, aby byly nejen profesiondlni, ale také emocionalné poutavé
a vizudln€ inspirativni.

2.1.2 Makrookoli podniku a jeho analyza
Safrova Drasilova (2019, s. 69) upozoriiuje, Ze pro uspéch kazdého podniku je zasadni peélivé

identifikovat a zhodnotit vSechny faktory, které nemtze podnik piimo ovlivnit, ale které mohou
mit vliv na jeho ¢innost a vysledky. I zdanlivé nevyznamné prvky mohou vést k nepredvidanym



komplikacim nebo ztraté prilezitosti. Autorka zdlraziuje, ze pro systematické posouzeni
makroprostfedi je velmi uzitecnd PEST analyza, kterda umoznuje piehledné¢ zmapovat
politické, ekonomické, sociokulturni a technologické vlivy. Jejim cilem je zajistit, aby
podnikatel nepfehlédl zadnou oblast s potencidlnim rizikem ¢i pfilezitosti a mohl tak planovat
strategii firmy co nejefektivnéji.

Postupné byla tato metoda rozsifena o legislativni a environmentalni faktory, coz vedlo ke
vzniku podrobnéjsi PESTLE (nebo PESTEL) analyzy. Nékdy se k ni pfidavaji i etické aspekty,
¢imz vzniké tzv. STEEPLE analyza. Jak uvad¢ji Jakubikova a Janecek (2023, s. 108-109),
smyslem téchto nastroji neni hodnotit vS§echny prvky bez rozdilu, ale zamé¢fit se na ty, které
mayji skutecny dopad na fungovani podniku a mohou ovlivnit jeho budouci sméfovani. Spravné
provedena analyza makrookoli poméaha vc€as odhalit klicové trendy, hrozby a pfilezitosti, a
poskytuje firme spolehlivy zaklad pro strategicka rozhodnuti.

PEST analyza sleduje &tyfi zakladni oblasti (Safrova Dragilova, 2019, s. 69):

e P — Politicko-legislativni faktory: Sem patii politicka stabilita, danova politika,
zakony, mira korupce nebo clenstvi statu v mezindrodnich strukturdch. Tyto prvky
urcuji, v jakém pravnim a administrativnim rdmci firma podnika.

e E — Ekonomické faktory: Ovliviiuji celkovou ekonomickou situaci v zemi. Jde
napiiklad o vyvoj HDP, inflaci, uroven mezd, nezaméstnanost nebo fazi hospodaiského
cyklu. Tyto ukazatele maji dopad na kupni silu zdkaznik i naklady firmy.

e S — Sociokulturni faktory: Tato oblast se zaméfuje na demografické trendy, zivotni
styl, vzdélani nebo hodnoty spolecnosti. Pravé tyto faktory formuji spotiebitelské
chovani a preference zakaznik, coz je pro oblast sluzeb klicové.

e T — Technologické faktory: Zahrnuji technologickou turoven regionu, pfistup k
inovacim, uroven infrastruktury ¢i vladni podporu vyzkumu a vyvoje. V kontextu sluzeb
mohou ovlivnit napt. zptisob komunikace se zakazniky nebo efektivitu provozu.

Celkové je analyza makrookoli nezbytnym ndstrojem, ktery podnikiim umozZiuje 1épe se
orientovat v okolnich podminkach, minimalizovat rizika a vyuZzivat ptileZitosti k udrzitelnému
ristu. V ptipadé spolecnosti Kousek raje, s.r.o. je proto vhodné zaméfit se predevsim na ty
faktory, které vyznamné formuji podnikatelské prostiedi v Jiho¢eském kraji, a na jejich zakladé
planovat strategicky rozvoj firmy.

Politicko-legislativni prostiedi v Ceské republice je v soucasné dob& relativné stabilni,
nicméné 1 mensi zmeény v oblasti regulaci, hygienickych norem ¢i danové politiky mohou
vyznamné ovlivnit ndkladovou strukturu a zplsob organizace jednotlivych akci. Pro firmu
Kousek raje, s.r.0. je proto klicové sledovat legislativni vyvoj a pruzné se ptizpiisobovat novym
pozadavklim, aby byla schopna minimalizovat rizika a zaroven zachovat kvalitu poskytovanych
sluzeb.

Ekonomické faktory, které mohou ovliviiovat ¢innost podniku, zahrnuji pfedevs§im inflaci,
miru nezaméstnanosti, primérnou mzdu, tirokové sazby a hruby domaci produkt (HDP). Pokud
jsou tyto faktory ptiznivé, lidé maji vyssi kupni silu a mohou si dovolit investovat do zazitka,
coz vytvafi ptiznivé prostredi pro rist podnikani v oblasti eventovych sluzeb.

Podle udajii Ceského statistického ufadu (CSU) se Jiho¢esky kraj v roce 2023 zatadil mezi
regiony s ¢tvrtou nejnizs$i mirou nezaméstnanosti, coZ naznacuje stabilni ekonomické prostiedi.
Lze proto piedpokladat, ze tento region vytvaii vhodné podminky pro rozvoj podnikani v



oblasti pofadani soukromych 1 firemnich akci a zaroven podporuje poptavku po kvalitnich a
komplexné zajisténych sluzbach.

Sociokulturni trendy ukazuji rostouci zdjem klientd o originalni, esteticky sladéné a
individualizované udalosti. Stale vice se prosazuje preference personalizovaného pfistupu,
jedinecnych zazitkl a detaild, které podporuji autenticitu a atmosféru celé akce. Tento vyvoj je
v piimém souladu s nabidkou spole¢nosti Kousek raje, s.r.o., jez stavi na kreativité, osobnim
pfistupu a vysoké kvalité realizace.

Mezi hlavni sociokulturni faktory, které ovliviiuji poptavku po sluzbach v oblasti pofadani akci,
patii Zivotni Groven, spotfebni zvyklosti a demografické charakteristiky. Tyto faktory maji
zasadni dopad nejen na kupni chovéani zékaznikl, ale také na velikost samotné poptavky.
Svatebni a eventovy primysl je navic vyrazné citlivy na aktualni trendy — zakaznici jsou ochotni
investovat vyssi Castky do produkti a sluzeb, pokud odpovidaji moédnim, estetickym ci
zazitkovym standardiim.

Rostouci dliraz na personalizaci proto klade na organizatory pozadavek maximalni flexibility a
kreativity. Podnik, ktery dok4ze pruzné reagovat na meénici se preference a nabidnout feSeni
Sitd na miru, ziskdva nejen konkurenéni vyhodu, ale 1 ptilezitost budovat loajalitu zakaznikt a
vytvafet dlouhodobé udrzitelny vztah s cilovou skupinou.

Technologické faktory pfedstavuji vyznamny prvek, ktery zasadné ovliviiuje zptisob fungovani
podniki v oblasti sluzeb. Moderni technologie dnes umoziiuji nejen efektivnéj$i komunikaci s
klienty, ale také zjednodusuji samotnou organizaci a koordinaci jednotlivych zakazek. Online
rezervacni systémy, interaktivni formulare, digitalni katalogy sluzeb a vizualizace navrht
vyrazné zvySuji komfort klientli, zrychluji proces planovani a zlepSuji ptrehlednost celého
projektu.

Stejné tak vyuzivani modernich nastrojti pro projektové fizeni (naptiklad aplikace pro tymovou
spolupraci, planovani ukoll ¢i sdileni vizualnich navrhit) pfinasi vyssi efektivitu prace uvnitf
tymu a umoziuje pruzné reagovat na piipadné zmeény v pribchu piiprav akce. Z pohledu
zakaznika se tak zvySuje nejen rychlost a transparentnost komunikace, ale 1 celkovy dojem z
poskytované sluzby.

Neméné dileZzitou roli hraji také socidlni sité a digitalni marketing, které slouzi jako kli¢ovy
kanal pro budovani povédomi o znacce, prezentaci realizovanych projektt a ziskavani novych
klientl. Vizualné atraktivni obsah sdileny prostfednictvim platforem jako Instagram, Facebook
¢1 Pinterest dokaze oslovit cilovou skupinu efektivnéji nez tradi¢ni formy reklamy, a zdroven
pomaha budovat diivéru a emocni vazbu ke znacce.

Pro spolecnost Kousek raje, s.r.o. pfedstavuji technologické faktory pfilezitost, jak posilovat
svou konkurenceschopnost, pfinaSet klientim moderni a komfortni feSeni a zaroven budovat
profesiondlni image. Pribézné sledovani technologickych trendl a jejich promyslené
zaclenovani do firemni praxe umozni firmé pruzné reagovat na meénici se o€ekavani zdkaznikd,
drZet krok s vyvojem v oboru a upeviiovat svou pozici spolehlivého, kreativniho a dlouhodobé
udrzitelného partnera na trhu sluzeb v oblasti organizace spoleCenskych akci v JihoCeském
kraji.



2.1.3 Mikrookoli podniku a jeho analyza

Podle Safrové Drasilové (2019, s. 73) je pii hodnoceni podnikatelského prostiedi dilezité
sledovat krom¢ makroprostiedi také blizké okoli firmy, tzv. mikroprostiedi. To zahrnuje
faktory, na které mize podnik alespoini Castecné pusobit, 1 kdyZ je nema plné pod kontrolou.
Patfi sem zejména zékaznici, dodavatelé, konkurence, hrozba vstupu novych hract a substituéni
produkty. V praxi to znamena, ze podnikatel musi nejen znat své zakazniky a jejich preference,
ale zaroven sledovat, kdo a jak konkuruje na trhu, jaké jsou moznosti dodavatell a zda existuji
produkty ¢i sluzby, které mohou jeho nabidku nahradit.

Srpova et al. (2020, s. 216) upozoriiuji, ze podrobnd analyza konkurence je klicova pro
porozuméni postaveni jednotlivych firem na trhu a jejich strategiim. Hlavni konkurenty lze
hodnotit podle kritérii, jako jsou obrat, rast ¢i podil na trhu, pfi¢emz dulezity je také pohled
zakaznikd na jejich sluzby, ktery ovlivituje rozhodovani poskytovatelti kapitalu. V piipadé
spole¢nosti Kousek réje, s.r.o. se zakladatelky pfi analyze trhu zaméftily na podobné eventové
agentury v JihoCeském kraji. Zkoumaly, jak jsou vnimany zakazniky, jaké sluzby nabizeji a v
¢em mohou svou nabidku odlisit, aby byly jejich sluzby jedine¢né a atraktivni.

Vys$i pocet konkuren¢nich firem ptirozené zvysuje tlak na trhu, coz novym firmam ztézuje
prosazeni se a zaroven zvysuje riziko investice. K systematickému hodnoceni konkurenéniho
prostfedi se proto v praxi Casto vyuziva Porterova analyza péti sil, kterd poskytuje uceleny
ptehled o konkurenénich faktorech odvétvi a napomahd tvorbé efektivni strategie. Podle
Safrové Drasilové (2019, s. 76) je tento model zaloZen na predpokladu, Ze intenzita konkurence
zavisi na péti zdkladnich skupinach subjektl a na tom, jak mezi sebou vzajemné plisobi. Jde o
stavajici konkurenty, potencialni konkurenty, poskytovatele substitutli, dodavatele a zakazniky.
V nékterych odvétvich mize byt uzitetné zohlednit i vliv stdtu nebo firem nabizejicich
komplementarni produkty ¢i sluzby.

Svobodova a Andera (2017, s. 73) zduraziuji, Ze pravidelné vyhodnocovani téchto faktort
umoziuje firmdm rychle reagovat na zmény, identifikovat potencialni hrozby a posilovat
dlouhodobou konkurenceschopnost. V ptipadé¢ Kousku raje, s.r.o. to zahrnovalo sledovani
sezoénnich trendt, poptavky po stylovych svatbach a firemnich akcich, a soucasn€ pozorovéni,
jak konkurence reaguje na nové trendy v dekoracich, cateringu a tematickych konceptech.

PorterGiv model hodnoti pét klicovych konkurenénich sil:

e Intenzita konkurenéni rivality — urcuje, jak tvrd¢ soupeii soucasni hraci na trhu.
Vysoka rivalita se projevuje tlakem na snizovani cen, intenzivnim marketingem nebo
¢astymi inovacemi, coz ztézuje udrzeni ziskovosti.

e Hrozba vstupu novych konkurenti — vyjadiuje, jak snadné je pro nové podniky
vstoupit do odvétvi. Nizké bariéry vstupu, napfiiklad kapitdlové naroky, nedostatek
know-how ¢i legislativni podminky, zvySuji konkurenci a tlak na stavajici firmy.

¢ Vyjednavaci sila dodavateli — ¢im mensi je pocet dodavatell, tim vétsi maji moc
prosazovat vysSi ceny nebo méné vyhodné podminky. To muze pfimo ovlivnit
nakladovou strukturu firmy.

e Vyjednavaci sila odbératelii — zdkaznici, kteti maji na vybér z mnoha alternativ nebo
disponuji vysokou kupni silou, mohou tlacit na snizovani cen ¢i zvySovani kvality. To
omezuje moznosti firem vytvaret vy$s$i marze.



e Hrozba substitu¢nich produktii — alternativni vyrobky ¢i sluzby, které uspokojuji
stejnou pottebu zdkaznikl, predstavuji tlak na udrzeni konkurenceschopnosti. Cim

wewvr

dostupnéjsi a kvalitnéjsi substituty jsou, tim vice oslabuji pozici podniku na trhu.

Obrazek 1 Porterova analyza S sil

POTENCIALNI KONKURENTI

Hrozba vstupu novych
konkurentu

DODAVATELE ZAKAZNICI

STAVAJICI KONKURENTI
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kupuijicich

Vyjednavaci

sila zakazniku

SUBSTITUTY

Hrozba
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Zdroj: Vlastni zpracovani

V realné praxi Kousek raje, s.r.o. tyto principy aktivné vyuziva pti planovani své nabidky.
Sleduje ptimé konkurenty, jejich cenovou politiku a strukturu sluzeb a zdroven vyhledava
mezery na trhu. Diky tomu mohou zakladatelky ptizpiisobovat portfolio tak, aby ptisobilo
jedinecné, a zaroven drzely krok s konkuren¢nim prostiedim. Nasledujici Porterova analyza
péti sil ukazuje, jak I1ze tento model konkrétné aplikovat na podminky spolecnosti.

Porterova analyza péti sil — Kousek raje, s.r.o.

Spole¢nost Kousek raje, s.r.o. ptisobi v oblasti organizace svateb, firemnich vecirkt a dalSich
spolecenskych udalosti. Porterova analyza péti sil umoZziuje komplexné zhodnotit konkurencni
prostiedi, identifikovat ptilezitosti a zaroven odhalit potencialni hrozby, kter¢ mohou ovlivnit
strategické rozhodovani firmy.

1. Konkurence mezi stavajicimi firmami

Trh eventovych sluzeb je pomérné konkurencéni a plisobi v ném fada menSich agentur i
jednotlived. V regionu se setkame naptiklad se sluzbami Svatba Hlubokd nad Vltavou — Bc.
Terezy Kadlecové, Drapp-designu nebo Svatebniho salonu Adam. Konkurenti se mezi sebou
1181 hlavné rozsahem sluzeb, lokalitou, cenou a mirou, s jakou dokazi nabidku ptizpiisobit
klientovi.

V samotném Pisku ale zatim zZadna eventova agentura nepiisobi. Najdeme zde pouze jednotlivé
koordinatorky ¢i moderatorky, nikoliv plnohodnotné agenturni sluzby. To otevira prostor pro
vstup na trh a umoziuje Kousku réje, s.r.o. vyuzit vyhodu prvni firmy svého druhu v tomto
mesté.
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Silnou strankou Kousku rgje, s.r.p. je navic komplexni pfistup. Firma dokaze zajistit celou akci
od A do Z, od jednotného vizualniho stylu a estetického pojeti az po osobni komunikaci s
klientem. Diky tomu mtize zaujmout zakazniky, ktefi hledaji nejen profesionalni, ale i vizualné
atraktivni a osobité ladéné sluzby.

Za nejvyznamnéjsiho konkurenta lze povazovat Drapp-design, jenz se specializuje na dekorace
a kvétinovou vyzdobu svateb a spolecenskych akci. Ackoliv se jeho nabidka s ¢innosti nove
vznikajici spolecnosti ¢astecné piekryva, postrada komplexni vizudlni a grafické pojeti celé
udalosti. Prave tato komplexnost piedstavuje jednu z hlavnich konkuren¢nich vyhod.

2. Hrozba novych konkurenti

Vstupni bariéry do odvétvi event managementu jsou relativné nizké. Je to dané tim, Ze k
zalozeni men$i agentury neni potifeba vysoky pocatecni kapital ani specificka licence. To
znamena, ze novi hrd¢i mohou na trh vstoupit pomérné snadno, zejména v atraktivnich
segmentech, jako jsou svatby, firemni vecirky ¢i tematické akce. Tito novi konkurenti obvykle
pusobi lokalné, casto se zamétuji na specifické sluzby, a mohou tim do urcité miry ovlivnit
cenovou hladinu a dostupnost n¢kterych zdroji na trhu.

Kousek rije, s.r.o. bude snizovat toto riziko kombinaci n¢kolika opatfeni. Dlilezitou roli bude
hrat systematické budovani znacky, které zahrnuje prezentaci vizualné atraktivnich realizaci,
ziskavani pozitivnich referenci od klientl a dlouhodobou komunikaci se stavajicimi zadkazniky.
Dalsim prvkem je udrzovani stabilnich a divéryhodnych vztahi s klicovymi dodavateli, coz
zajist'uje spolehlivou spolupraci a vysokou kvalitu sluzeb. Diky t€émto kroktm si firma upevni
stabilni konkuren¢ni vyhodu a zvysi loajalitu klientt.

3. Vyjednavaci sila dodavateli

Pro kvalitu sluzeb agentury jsou klicovi dodavatelé, mezi néZ patii cateringové spolecnosti,
hudebnici, fotografové ¢1 pronajimatelé prostor. Jejich vyjednavaci sila je stfedni, jelikoz na
trhu je dostatek lokalnich poskytovatelli, nicméné u specializovanych partneri mize byt
kapacita omezend. Pokud dodavatelti neni dostatek, mohou uplathovat siln€j$i vyjednavaci
pozici a ovliviiovat ceny ¢i podminky.

Kousek rje tento potencialni problém minimalizuje spolupraci s vice dodavateli a uzavirdnim
dlouhodobych smluv. Tim firma zajiStuje nejen stabilitu poskytovanych sluZeb, ale také
flexibilitu, kterd ji umoznuje reagovat na individualni potfeby klientl a neocekavané situace pti
realizaci akci.

4. Vyjednavaci sila odbératelu

Zékaznici disponuji stiedni aZ vysokou vyjednavaci silou. Mohou vybirat z celé fady agentur
nebo si ¢ast sluzeb zajistit samostatné. Jejich rozhodovani ovlivituje nejen cena, ale 1 kvalita,
spolehlivost, reference a osobni doporuceni. Kli€¢ové poZadavky zahrnuji individudlni pfistup,
estetické provedeni a komplexni servis. Spole¢nost Kousek raje proto klade daraz na
personalizované sluzby a budovéani dlouhodobych vztahli se zakazniky, ¢imZ posiluje jejich
diivéru a loajalitu.

vvvvvv

jsou s prubéhem akce spokojeni, radi poskytnou pozitivni zpétnou vazbu, napisi recenzi a

11



doporuci firmu svym znamym nebo rodiné. To mé piimy vliv na ziskdvani nové klientely.
1 na ty méné¢ narocné, kterym je potieba pomoci se smérem a celkovou organizaci akce.
Zakaznici tak vyznamné ovliviiuji chod podniku, protoze pravé jejich poptavka urcuje vysi
zisku. Kli¢em je zajistit hladky prabéh sluzeb, vysokou uroven komfortu a profesionality, aby
byli klienti spokojeni a ochotni §ifit dobré reference. Pravé doporuceni a zpétna vazba tvori
zéklad pro rozvoj podniku a jeho povést na trhu. K tomu pfispiva piedevsim profesionalni
pfistup a kvalita poskytovanych sluzeb, které urcuji celkovy obraz spolecnosti.

5. Hrozba substitu¢nich produkti

Alternativou k vyuziti eventové agentury je samostatna organizace akci ze strany zdkaznikd.
Mohou vyuzit nabidky jednotlivych dodavatelti bez komplexniho servisu nebo aplikace a online
nastroje pro planovani. Tyto varianty mohou byt atraktivni zejména pro cenové citlivé
zakazniky a u mensich akci s omezenym rozpoc¢tem. Spole¢nost Kousek raje, s.r.o., proto
zdaraziuje ptidanou hodnotu profesiondlni organizace, Usporu €asu, eliminaci stresu, vyssi
uroven sluzeb a originalni vizualni koncepty, které substituty nemohou plné nabidnout.

Zavéreéné zhodnoceni

Porterova analyza ukazuje, Zze konkurence v oboru je silnd a pro nové firmy neni slozité se na
trh dostat. Pfesto ma Kousek rgje, s.r.o. dobré ptedpoklady, jak se prosadit. Jeji osobni pfistup
ke klientlim a dtraz na estetiku a kvalitu hraji pfi uspéchu firmy klicovou roli. Neméné dilezity
je také pevny a davéryhodny vztah s dodavateli, ktery zajiStuje spolehlivou spolupraci a
vysokou kvalitu sluzeb.

Velkou vyhodou je, Ze v Pisku zatim nepiisobi Z4dn4 jin4 eventova agentura. Pfima konkurence
ve mést¢ tedy neexistuje. V okolnich méstech ano, ale Pisek nabizi prostor pro vstup bez vétsich
piekazek. To posiluje Sance firmy na rychlejsi uchyceni na trhu a budovani povésti.

Hrozby v podob¢ vstupu novych konkurentd nebo substitu¢nich sluzeb firma fesi cilenou
strategii: systematickym budovanim znaCky, prezentaci UspéSné realizovanych projektd,
posilovanim povésti na trhu a zaméfenim na kvalitu a komplexnost nabizenych sluzeb. VSechny
tyto nastroji umozni firmé nejen udrZet si stavajici klienty ale zaroven i oslovovat nové.

Diilezitym aspektem je schopnost firmy flexibiln€é reagovat na ménici se podminky trhu. To
zahrnuje sledovani aktudlnich trendii v oblasti svateb a eventl. Tieba rostouci poptavku po
zazitkovych nebo ekologicky orientovanych akcich. Diky kombinaci kreativity, precizni
organizace a osobniho pfistupu dokaZe Kousek raje nejen udrzet svou konkurenceschopnost,
ale postupné také rozSifovat podil na trhu.

Celkové analyza potvrzuje, Ze firma maé redlné piedpoklady k dlouhodobému rozvoji a
posilovani své znacky, pokud bude pokracovat v systematickém ftizeni vztaht s klienty a
dodavateli, inovacich a dirazu na komplexni, esteticky propracované sluzby.

2.1.4 SWOT analyza

Vysledky PEST analyzy a Porterova modelu péti sil poskytuje pevny zaklad pro tvorbu SWOT
analyzy, kterd shrnuje pftilezitosti, hrozby, silné a slabé stranky podniku a zaroven urcuje
strategicky zdmér organizace, jak uvadi Fotr et al. (2017, s. 36). SWOT analyza patii mezi
nejcastéji pouzivané nastroje hodnoceni podnikatelského prostfedi, a to nejen diky své
prakti¢nosti, ale i schopnosti komplexné propojit interni a externi faktory podniku.
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Podle Sarsbyho (2016, s. 3) je oblibend pro svou jednoduchost, ptehlednost a Sirokou
pouzitelnost v riiznych fazich podnikani, od vstupu na trh az po pravidelné¢ vyhodnocovani
probihajicich aktivit. Analyza poskytuje podnikateli jasny a srozumitelny obraz o aktudlni
pozici firmy a zaroven upozoriiuje na rizika i pfilezitosti, které mohou ovlivnit jeji budouci
sméefovani.

Jak uvadéji Jakubikova a Janecek (2023, s. 113), SWOT analyza umoznuje nejen identifikovat
interni silné a slabé stranky podniku, ale také upozoriiuje na ptilezitosti a hrozby vyplyvajici z
vnéjsiho prostiedi. Dobie zpracovana SWOT analyza tak neni pouze seznamem fakti, ale stava
se praktickym ndstrojem pro planovani strategickych kroku, predvidani vykyvi trhu a reakce
na zmény konkurenéniho prostfedi. Podnikatel miize diky ni efektivné rozhodovat o prioritach,
alokaci zdrojii a planovani investic.

Safrova Drasilova (2019, s. 86) zaroven zdtirazituje, Ze kli¢ovym prvkem SWOT analyzy je jeji
zaverecna faze — vyhodnoceni. Pravé v této etapé dochdzi k formulaci doporueni a navrhu
konkrétnich krokt, které zjisténé skutenosti proménuji v prakticky vyuzitelné zavéry. Pokud
tato faze chybi, analyza se redukuje pouze na pouhy seznam faktori, ktery postrada potiebnou
vypovidaci hodnotu pro strategické fizeni.

Obrazek 2 SWOT analyza

POZITIVNI VLIV NEGATIVNI VLIV

S W

VNITRNi STRENGHTS WEAKNESSES
VLIVY
Silné stranky Slabé stranky
0 T
VNEJSi VLIVY OPPORUNITES THREATS
Prilezitosti Hrozby

Zdroj: Vlastni zpracovani

Firma Kousek raje, s.r.o. disponuje silnym zakladem, ktery tvoii zkuSenosti zakladatelek a
jejich rozsahlé kontakty v oboru. Vyznamnou konkurenc¢ni vyhodou podniku je schopnost
nabidnout komplexni sluzby zahrnujici nejen organizaci a koordinaci akci, ale také grafické a
vizualni zpracovani celé udalosti, véetné jednotného vizudlniho stylu a estetické konzistence
od néavrhu az po realizaci. Flexibilita mensiho podniku spolu s individudlnim pfistupem ke
klientim déle zvySuji atraktivitu spolecnosti na trhu a podporuji budovani dlouhodobych vztahi
se zakazniky.

SWOT analyza — Kousek raje, s.r.o.
Silné stranky (Strengths)

e Dlouholeté zkuSenosti zakladatelek v oboru event managementu

e Nabidka komplexniho servisu ,na kli¢*“ (koordinace, vyzdoba, catering, technické
zajisténi)

e Individualni ptistup ke klientiim a diiraz na personalizaci sluzeb
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e Silna vizualni identita a aktivni prezentace na socialnich sitich
e Flexibilita malé¢ho podniku, kterd umoziiuje rychlé pfizptisobeni pozadavkiim klienti

Slabé stranky (Weaknesses)

Kratka historie a omezené reference, coz miize snizovat divéru novych zakaznikt
Nutnost systematického budovani znacky

Nedostatek zkuSenosti s vedenim vlastniho podniku v oblasti administrativy a financi
Sezonnost poptavky, zejmeéna u svatebnich akci

Prilezitosti (Opportunities)

Rostouci z4jem o netradicni a zazitkové formy svateb a oslav v pfirodnim prostredi

e Spoluprace s mistnimi dodavateli, ubytovacimi zatizenimi a partnerskymi firmami
e Trend ,slow weddings* a rostouci poptavka po ekologicky Setrnych udalostech
e Moznost vyuziti dota¢nich programti na podporu rozvoje venkova
e Absence konkurence pfimo ve mésté Pisek.
Hrozby (Threats)

e Silna konkurence jiZ zavedenych agentur v regionu

e Ekonomicka nestabilita ovliviiujici ochotu klientl investovat do eventovych sluzeb
e Potencialni zmény v legislativé spojené s poradanim hromadnych akci

e Zavislost na pocasi pti venkovnich akcich bez trvalého zazemi

Shrnuti SWOT analyzy

Spole¢nost Kousek réje, s.r.o. ma pevné zéklady, které vychdzeji ze zkusenosti zakladatelek a
jejich Siroké sité kontaktli v oboru. Diky tomu dokéze nabidnout klientim nejen klasickou
organizaci a koordinaci akci, ale také komplexni vizudlni a grafické zpracovani celé udalosti.
Jednotny styl a esteticka konzistence od prvotniho ndvrhu az po samotnou realizaci predstavuji
silnou konkurenéni vyhodu. Flexibilita mensiho podniku navic umoZiiuje osobni a individualni
pristup, coz zvySuje atraktivitu firmy a podporuje budovani dlouhodobych vztaht s klienty.

Na druhou stranu podnik zatim ¢eli nékterym omezenim. Patii sem pfedevs$im kratka historie a
s ni spojeny nedostatek referenci, ktery miize komplikovat ziskavani novych zakazek. Vyzvou
je také sezonnost poptavky, typickd zejména pro svatebni a venkovni akce. Firma se rovnéz
musi zaméfit na efektivni finan¢ni fizeni a vyc¢lenéni prostfedki na systematické budovani
znacky, aby posilila svou viditelnost a divéryhodnost na trhu.

Prilezitosti vSak ukazuji znac¢ny prostor pro rast. Stale vice klient hled4 zazitkové, originalni
a ekologicky Setrné akce, coZ odpovidd hodnotdm a sméfovani spole€nosti. Dal§i moZnost
pfedstavuje spoluprace s mistnimi partnery, propojeni s regiondlni turistikou a vyuzivani
dotacnich titult, které mohou podpofit rozvoj podniku. Vyznamna ptilezitost je také fakt, ze ve
meésté¢ Pisek dosud neexistuje Z4dna eventovd agentura. To umoZiiuje vstoupit na trh bez
pfimych bariér a stat se prvnim poskytovatelem komplexnich sluZzeb v regionu.

Naopak hrozby ptichédzeji z vnéjsiho prostiedi, napiiklad konkurence novych subjektl na trhu,

makroekonomické nejistoty €1 neptiznivé povétrnostni podminky, které mohou ovlivnit
venkovni akce.

14



Celkové SWOT analyza ukazuje, ze nejvetsi pfidanou hodnotou spolecnosti je komplexni a
esteticky sladény servis s osobnim pfistupem, coz je zdkladnim pilifem jeji dals$i strategie a
rozvoje.

Doporuceni na zakladé SWOT analyzy

Aby firma posilila svou pozici a vyuzila pln€ svlij potencial, doporucuje se zaméfit na nékolik
klicovych oblasti:

e Budovani znacky a marketing — prezentace vizualn¢ atraktivnich realizaci
prostiednictvim socidlnich siti, webu i médii, doplnéna o reference spokojenych klientti
a spolupraci s mistnimi partnery, posili diivéryhodnost a povédomi o firme.

e Rozsifeni nabidky sluZeb — doplnéni portfolia o tematické balicky, online konzultace,
zazitkové workshopy ¢i firemni programy snizi zavislost na sezonnich zakézkach a
umozni oslovit §irsi spektrum zakaznik.

o Stabilni vztahy s dodavateli — dlouhodobé smlouvy a spolupréce s vice partnery zajisti
vy$si jistotu kvality, flexibilitu i stabilni ceny.

o Financ¢ni Fizeni a sezonni strategie — disledné planovani cash flow, aktivni marketing
v obdobich niz§i poptavky a vytvareni finan¢nich rezerv posili stabilitu firmy i v méné
vytizenych mésicich.

e UdrZeni konkuren¢ni vyhody — pravidelné sledovani trendil, inovace nabidky a
zduraznovani komplexniho a estetického ptistupu pomuze firmu odlisit od konkurence
a posilit jeji pozici na trhu.

Z toho vyplyva, Zze Kousek raje, s.r.o. ma velmi dobry ptedpoklad pro stabilni riist a budouci
rozvoj. Pokud dokéaZe systematicky posilovat svou znacku, efektivné reagovat na hrozby a
pruzné¢ vyuzivat nové prilezitosti, mize se stit vyhleddvanym partnerem pro potadani
soukromych i firemnich akci nejen v JihoCeském kraji, ale i mimo né;.

2.1.5 Marketingova strategie

Na zéklad¢ zjisténi ze SWOT analyzy je mozné formulovat marketingovou strategii, ktera
vyuziva silné stranky a pftilezitosti spolecnosti a zaroven omezuje dopady identifikovanych
slabin a hrozeb. Analyza zaroven poskytuje jasny piehled o internich kapacitach, které lze
vyuzit. Umoznuje také identifikovat vnéjsi faktory, na které je tieba se pfipravit, coz je pro
planovani konkrétnich krokt firmy klicové.

Podle Kotlera a Armstronga (2018, s. 38) marketingova strategie urcuje, kterym zékazniktim
bude podnik slouzit a jakym zplisobem pro né¢ vytvoii hodnotu. Karlicek et al. (2018, s. 21)
dopliuji, Ze jadro marketingové ¢innosti spo¢iva v budovani vztahti se zdkazniky a posilovani
jejich vazby ke znacce. SWOT analyza tedy nejen poskytuje teoreticky ramec, ale ptimo
inspiruje konkrétni taktické kroky, které umoznuji tyto vztahy budovat a udrzovat.

Svobodova a Andera (2017, s. 191) zdlraznuji, Ze spravné zvolend marketingova strategie ma
zésadni vyznam pro uspéch projektu. Jakubikova (2023, s. 179) navic upozoriuje, ze jeji
nedilnou soucasti je také peclivy vybér segmentt a cilovych trhii. Pravé tyto poznatky umoziiuji
firm¢ Kousek rgje, s.r.o. identifikovat, které skupiny klienti maji nejvétsi zjem o jeji sluzby a
jak je nejlépe oslovit.
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Praktickym ndastrojem pro realizaci marketingové strategie je marketingovy mix. Kotler a
Armstrong (2018, s. 38) jej definuji jako kombinaci Ctyt zakladnich prvka — produktu, ceny,
mista (distribuce) a propagace, znamych jako ,,4P*. Tyto sloZky spole¢né vytvareji, komunikuji
a dorucuji hodnotu zdkaznikiim. Kazdy z prvkd ma svou specifickou roli, av§ak pouze v jejich
vzajemné provazanosti mohou efektivné podporovat dosazeni stanovenych cili.

Karlicek (2018, s. 20) upozoriiuje, ze taktické marketingové kroky pfimo vychazeji ze
strategickych rozhodnuti a zahrnuji napiiklad stanoveni konkrétni podoby produktu, jeho
cenove politiky, distribuénich kanall a zplisobl propagace. V ramci 4P lze tyto slozky stru¢né
charakterizovat nasledovné¢:

e Produkt (Product): cokoliv, co uspokojuje potiebu nebo piani zakaznika — vyrobek,
sluzba, osoba, misto ¢i myslenka.

e Cena (Price): castka, kterou je zdkaznik ochoten zaplatit; jediny prvek mixu, ktery
generuje piijem.

e Misto (Place): zplsoby, jakymi se produkt dostava k cilovym zékaznikim.

e Propagace (Promotion): nastroje komunikace, kterymi firma informuje, ptesvédcuje a
pfipominé svou nabidku.

Marketingovy mix Kousek raje, s.r.o.:
Cena

Prvnim z konkrétné rozpracovanych prvki marketingového mixu je cenova politika. Cena
predstavuje kliCovy nastroj, kterym podnik nejen pokryva své naklady a vytvari zisk, ale
zaroven se vymezuje vic¢i konkurenci a odrazi kvalitu nabizenych sluzeb. V ptipadé¢ spolec¢nosti
Kousek raje, s.r.o. je cenova strategie nastavena tak, aby odrazela individualni pfistup,
komplexnost poskytovanych sluzeb a souc¢asné ztistala konkurenceschopna v ramci regionu.

Cenova politika vychazi z rozsahu nabizenych sluzeb, od dil¢ich konzultaci az po kompletni
organizaci akci na kli¢. Diraz je kladen na rovnovahu mezi cenovou dostupnosti a vnimanou
hodnotou, kterd vychazi z kvality, kreativity a osobniho pfistupu. Soucasti nabidky budou také
pfipravené cenové balicky na miru, které umozni klientiim vybrat si variantu odpovidajici jejich
predstavam i rozpoctu a poskytnou jim vétsi piehlednost a transparentnost pii rozhodovani.
Nize v tabulce je uvedena cenova nabidka firmy.

Tabulka 1 Nabidka sluZeb a orientac¢ni cenik — Kousek rije, s.r.o.
Nazev sluzby Popis Orientaéni cena
Zajisténi svatby na kli¢: pladnovani,

koordinace, vyzdoba, doporuceni od 35 000 K¢
dodavatelli

Kompletni
organizace svatby

Koordinator pfitomny na misté, dohled
nad cCasovym pldnem, komunikace od 12 000 K¢
s dodavateli

Koordinace
svatebniho dne

Navrh a realizace svatebni nebo
eventové vyzdoby podle preferenci od 8 000 K¢
klienta

Navrh a realizace
vyzdoby
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Firemni vefirek / Kompletni zajisténi akce: program,

spolecensky event  vyzdoba, catering, zabava 0d 20 000 K¢

Zﬂpujcefl l Fronajem vd fakora’m - sveny, S od 2 000 K¢ dle rozsahu
dekoraci ubrusy, kvétinové aranzma apod.

Konzultace Individualni schizky, casovy

a rozpoctovy plan, doporuceni mista 800 K¢ /hodina

a planovani akce o
P a dodavatelu

Darkové bali¢ky / Originalni baleni pro hosty (svatebni

vysluzky vysluzka, firemni déarky) od 150 K¢ /'ks

Zdroj: vlastni zpracovani

Produkt

Firma Kousek raje, s.r.o. nabizi komplexni sluzby v oblasti organizace svateb, firemnich
vecirki a soukromych oslav. Diiraz je kladen na individudlni ptistup, kreativitu a kvalitni
spolupraci s dodavateli.

Distribuce
Sluzby budou poskytovany v ramci jiznich Cech, a to formou osobnich konzultaci a online
komunikace. Firma vyuZije spoluprace s pronajimateli lokalit a svatebnich mist.

Propagace
Marketing bude zaméten hlavné na online propagaci — web, socialni sité a spolupraci s partnery.
Obsah bude vizudlné atraktivni a jednotny, aby posiloval znacku a divéru klientt.

2.1.6 Budovani znac¢ky

Budovani znacky patii mezi zasadni prvky marketingové strategie, zejména v odvétvi sluzeb,
kde zdkaznici hodnoti nejen samotny produkt, ale 1 zkuSenost a emoce spojené s jeho vyuzitim.
Jak uvadi Srpové (2020, s. 90), silnd znacka zdkaznikovi napovida, co mize od sluzby ocekavat,
a usnadiiuje mu rozhodovani o jejim vyuZiti.

Podle autorky dobré jméno a pozitivni reputace podporuji dlouhodobou loajalitu a zaroven
usnadnuji ziskavani novych klientd prostfednictvim doporuceni. Nazev znacky by mél byt
zapamatovatelny, odlisit se od konkurence a odpovidat charakteru firmy i potiebam cilového
trhu, pficemz je vhodné zohlednit také dostupnost domény a vyhnout se nazviim s negativnimi
¢i zavadéjicimi vyznamy.

Spolecnost by se méla v prvnich letech zaméftit predevSim na budovani povédomi o znaéce v
regionu, a to prostfednictvim konzistentni vizudlni identity, kvalitniho obsahu na socialnich
sitich a pozitivnich referenci od spokojenych klientd. Dulezité je udrzovat jednotny styl
komunikace a zdlraznovat hodnoty, které znacka reprezentuje — osobni pfistup, kreativitu a
spolehlivost. Firma by si zaroven méla postupné vytvaiet financni rezervy, které ji umozni
dlouhodobé¢ posilovat pozici na trhu a v budoucnu investovat do vlastnich prostor, ¢imz zvysi
svou nezavislost a daveéryhodnost.

2.2 Podminky a zpiisob zaloZeni organizace

Spolecnici se rozhodli pro zaloZeni spolecnosti s ru¢enim omezenym, kterd patii v ceském
prostiedi mezi nejcastéjsi formy podnikani. Volba pravni formy ovliviiuje rozsah odpovédnosti,
danové zatizeni, administrativni narocnost i zpusob fizeni firmy. Spolec¢nost s ru¢enim

17



omezenym je pravnickou osobou a za své zavazky odpovida celym majetkem, zatimco
spole¢nici ru¢i pouze do vyse nesplaceného vkladu zapsaného v obchodnim rejstiiku (§ 132
zékona ¢. 89/2012 Sb., obCansky zakonik).

Podle Vebera (2016, s. 101) patfi mezi vyhody s.r.o. nizké pozadavky na zékladni kapital (od
1 K¢&), relativné jednoduchy zptisob zalozeni a oddéleni soukromého a podnikatelského
majetku. Proces zahrnuje sepsani zakladatelské listiny ¢i spoleCenské smlouvy, notarsky zapis,
slozeni kapitalu a registraci u zivnostenského a rejsttikového tradu.

Nejvyssim organem s.r.o. je valna hromada tvotend spole¢niky, ktera rozhoduje o klic¢ovych
otazkach. Statutdrnim organem je jednatel jmenovany valnou hromadou. Pokud ma firma vice
jednatelii, miize kazdy jednat samostatné.

Podnikani spolecnosti s ruenim omezenym se fidi zejména zdkonem ¢&. 90/2012 Sb., o
obchodnich korporacich, a zakonem ¢. 89/2012 Sb., obCanskym zakonikem. Dodrzeni
legislativnich podminek je nezbytné pro legalni vznik i dlouhodobé fungovani spolecnosti.

Po ziskani Zivnostenského opravnéni se spolecnost zapisuje do obchodniho rejstiiku vedené¢ho
rejstiikovym soudem, ¢imz pravné vznikd. Nasleduje registrace k dani z pfijml na finan¢nim
ufadé¢ a pripadné i k dal§im povinnostem (DPH, zdravotni a socialni pojisténi). Tyto kroky je
nutné provést ve stanovenych lhutach, aby podnikani mohlo legalné fungovat.

Vyhody spole¢nosti s ru¢enim omezenym

Mezi hlavni vyhody této formy patii omezené ruceni spolecnikil, ktefi neruci za zavazky
spolec¢nosti osobnim majetkem nad ramec nesplacené¢ho vkladu do zakladniho kapitalu. Dale je
atraktivni nizky zdkonny pozadavek na minimalni zdkladni kapital, ktery ¢ini pouze 1 K¢, coz
vyrazn¢ snizuje vstupni bariéru do podnikdni. Vyhodou je také moznost snadné spravy podniku
jednim jednatelem, ptipadné rozsitfeni struktury podle potieb firmy. Nabizi dobry pomér mezi
podnikatelskym rizikem a pravni ochranou, ¢imz se stdva vhodnou formou 1 pro zacinajici
podnikatele. Navic umoziuje relativné jednoduchy vstup vice spole¢nikii a ipravu jejich prav
a povinnosti ve spolecenské smlouvé podle individuélnich potieb.

Nevyhody spolecnosti s ru¢enim omezenym

PrestoZze spoleCnost s ru€enim omezenym piedstavuje pro podnikatele atraktivni formu
podnikéni, je dilezité zvazit také jeji nevyhody. Zalozeni s.r.0. je spojeno s administrativnimi
a finan¢nimi néklady, zejména kvili povinnému zapisu do obchodniho rejstiiku, nutnosti
sepsani spoleCenské smlouvy a casté potrebé vyuziti notafskych sluzeb. Vyznamnou
nevyhodou je rovnéz povinnost vést podvojné ucetnictvi a zpracovavat ucetni zavérky, coz
piinasi zvySené ndklady na tcetni sluzby. Spole¢nost navic podléha dvojimu zdanéni. Nejprve
se zdanuje zisk pravnické osoby a nasledné vyplata podilid spole¢nikim. V piipadé vice
spole¢nikli mohou také vznikat komplikace ptfi rozhodovani, zejména pokud nejsou dobie
nastavena pravidla ve spolecenské smlouvé. Ukonceni podnikéni formou likvidace s.r.o. je
zdlouhavé a administrativné naro¢né, coZ mize byt problematické v ptipadé rychlého ukonceni
¢innosti

2.3 Podnikatelsky plan, jeho funkce, ucel a struktura

za¢inajici podnikatel uéinit je§té pied vstupem na trh. Safrova Drasilova (2019, s. 55) uvadi, Ze
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podnikatelsky plan neni pouze formalni dokument, ale prakticky nastroj, ktery pomaha
systematicky usporddat myslenky, vyjasnit si cile a identifikovat mozna rizika, jez by mohla
ohrozit tspéch podnikani.

Podle Fotra a kol. (2017, s. 29-30) jasn¢ formulované poslani a vize urcuji dlouhodoby smér a
strategické zaméteni podniku. Tyto dokumenty vymezuji rdmec pro strategické akce a
rozhodovani, nastavuji hranice budouciho rozvoje a zaroven slouzi jako motivacni néstroj,
ktery inspiruje zaméstnance i partnery k napliiovani podnikovych cili.

Vochozka akol. (2021, s. 259) dopliuji, Ze zpracovani podnikatelského planu je slozité, protoze
musi zahrnovat vSechny kli¢ové informace nezbytné pro Gspésné fizeni podniku. Aby byl plan
efektivni, musi byt nejen realisticky, ale také flexibilni a schopny reagovat na dynamiku trhu.

Pro nové vznikajici spolecnost ma podnikatelsky plan jasny smysl: slouzi jako mapa prvnich
let podnikani. Zakladatelé si diky nému ujasni, jaky je cil, jaké kroky je potfeba ud¢lat a jaké
ptekazky mohou nastat. Dokument poméaha nejen pfi planovani financi, ale i pii nastavovani
priorit — od marketingu pies spolupraci s dodavateli az po rozvoj znacky.

Struktura podnikatelského planu

Podnikatelsky plan se obvykle sklada z n¢kolika ¢asti, jejichz potradi ani podoba nejsou striktné
stanoveny. Jak uvadéji Svobodova a Andera (2017, s. 70-71), jeho strukturu je mozné
prizptsobit konkrétnim podminkam a ti¢elu — jinak bude vypadat plan uréeny investorovi, jinak
plan pro banku ¢i interni potfeby firmy. Autofi zaroven zdlraziuji, Ze podnikatelsky plan by
mél byt srozumitelny, pravdivy, realisticky, ptehledny a mél by zohlediiovat podnikatelska
rizika.

Titulni strana s predstavenim spolecnosti

Podle Safrové Drasilové (2019, s. 58) ma prvni dojem zasadni vyznam, a to nejen u osob, ale i
u dokumentii. Na titulni stran€ by proto nemél chybét ndzev projektu nebo podniku, jméno
autora €1 autoril, oznaceni, Ze se jedna o podnikatelsky plan, a pfipadn¢ misto a datum jeho
zpracovani. Doporucuje se pouzit jednotny typ pisma a maximalné dvé rizné velikosti. Pokud
JiZz podnik disponuje logem, je vhodné jej na titulni stran¢ uvést, ¢imz se podpoii vizualni
identita a zapamatovatelnost. Celkové grafické zpracovani titulni strany ma pisobit
profesionalné, upravené a piehledné.

Shrnuti

Shrnuti pfedstavuje strucny ptehled klicovych informaci a jeho cilem je vzbudit zdjem ctenare
o dalsi ¢ast dokumentu. Podle Fotry et al. (2017, s. 752) se tzv. realiza¢ni resumé zpracovava
uvadi Vochozka a kol. (2021, s. 268), je upoutat pozornost a vyvolat nadSeni pro projekt. M¢lo
by obsahovat popis hlavniho produktu nebo sluzby, jejich konkuren¢ni ptrednosti, cilové
zakazniky, oekavany objem prodeje, distribu¢ni kandly a kli¢ové finan¢ni ukazatele. Soucasti
mohou byt 1 potencidlni rizika a zplsoby jejich minimalizace. Dobie zpracované shrnuti
umoziuje investorovi rychle pochopit podstatu projektu a zvazit zajem o dalsi spolupraci.
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Udaje o vlastnicich firmy

Investofi, analytici i potencialni zaméstnanci maji zdjem znat osoby stojici za projektem. Jak
uvadi Safrova Drasilova (2019, s. 58), predstaveni zakladatelii by mélo byt struéné a zaméiené
na profesni profil. Hlavné vzdélani, pracovni zkuSenosti ¢i praxi a také osobni motivaci k
realizaci projektu. Naopak neni vhodné uvadét informace, které s podnikdnim piimo
nesouviseji. Stru¢ny profesni profil kazdého ¢lena tymu by mél byt obsazen v jednom odstavci.
event managementu. Dobie znaji obor, jeho trendy a klicové principy. Diky Siroké siti kontaktt
s dodavateli, spolupracovniky a dal$imi profesionaly dokézi Gspésné realizovat projekty a
poskytovat sluzby na vysoké trovni.

Popis podnikatelské ¢innosti

Tato ¢ast se zamétuje na charakteristiku nabizené¢ho produktu ¢i sluzby, jejich jedine¢nost a
ptilezitosti na trhu. Jak upozorfiuje Vochozka et al. (2021, s. 268), u sluzeb je nezbytné
vysvétlit, jak funguji, jaké ptinaseji zékaznikim vyhody a jakym zptisobem jsou poskytovany.
Podle Safrové Dragilové (2019, s. 60) by mé&l byt popis vystizny a srozumitelny, bez
nadbytecnych technickych detailti, aby mu porozuméli i tenafi bez odborného zazemi. Klicové
je zdiraznit ptidanou hodnotu pro zdkaznika a jasn¢ vymezit odliSnosti oproti konkurenci.

Firma nabizi kompletni sluzby ,,na klic* — koordinaci, dekorace, catering a technické zajisténi.
Zakladatelky kladou diiraz na osobni pfistup a esteticky sladéné akce. Sluzby jsou jasné
definované, srozumitelné a piinosné pro zdkaznika. Hlavni pfidanou hodnotou je jedinecny
zazitek, ktery klient nedostane jinde. OdliSnost od konkurence je patrna v kombinaci kreativity,
koordinace a kompletniho servisu.

Analyza trhu

Jak uvadéji Svobodova a Andera (2017, s. 81), analyza trhu zkouma pfedevsim tii zakladni
slozky: zadkazniky, konkurenci a dodavatele. Na trhu uspéjeme jen tehdy, pokud bude o nas
produkt nebo jeho inovaci skute¢ny zdjem. I podle Vochozka et al. (2021, s. 268) dulezité je
rozli$it celkovy trh a cilovy trh. Celkovy trh zahrnuje vS§echny moZzné uZivatele daného produktu
nebo sluzby. Zatimco cilovy trh piedstavuje konkrétni skupinu zakazniki, na kterou se podnik
zamé&fi. Investofi oCekavaji v podnikatelském planu jasné a podloZené informace o velikosti
trhu a jeho potencialu.

Uz pii samotném ndpadu na podnikdni by m¢l podnikatel premyslet o tom, jakou konkuren¢ni
vyhodu bude jeho produkt nebo sluzba mit. Mize jit napiiklad o vyhodnéjsi cenu, vyssi kvalitu,
nebo doplitkovy servis, ktery zdkaznik oceni. Aby podnikani vitbec mélo Sanci uspét, je nutné
ov¢étit, zda existuje dostatecné velky trh s redlnou kupni silou, kterd bude generovat zisk.

Cilovy trh tvoti lidé, ktefi hledaji originalni, estetické a profesionaln€ organizované akce.
Kousek raje ma konkurenci v okolnich méstech, ale v Pisku zatim Z4dna eventova agentura
nepusobi. To je vyznamna pfilezitost pro vstup na trh bez ptimych bariér. Trh s redlnou kupni
silou ukazuje, Ze o sluzby je zdjem a podnik miiZze generovat zisk.
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Marketingovy plan

Marketingovy plan je kli¢ovym nastrojem pro Gsp&$né uplatnéni podniku na trhu. Podle Safrové
Drasilové (2019, s. 59) by mél vychazet z ptredchozi analyzy trhu, konkurence a cilové skupiny.
Pomaha presné urCit zakaznicky segment, pochopit jejich preference, zivotni styl i ndkupni
chovani. Na zédklad¢ téchto zjisténi je mozné efektivné nastavit cenu, zplsob distribuce a
vhodnou formu propagace.

Marketingovy plan jako soucast podnikatelského planu zahrnuje nejen planovani, ale také
realizaci a kontrolu marketingovych aktivit. Strategie lze vytvaiet podle riznych piistupi. S
tim souhlasi i Svobodova a Andera (2017, s. 72), ktefi zddraznuji vyznam néastroje 4P a
prizkumu trhu pro tvorbu efektivni strategie. Plan by mél byt komplexni a zahrnovat nejen
strategii, ale také konkrétni realizaci a kontrolu marketingovych aktivit.

Marketing se dnes stale vice orientuje na digitalni prosttedi. Velky vyznam maji socialni sit¢ a
firemni web, které slouZzi jako hlavni komunikac¢ni kandly. Sdileni obsahu, ukazek prace nebo
ptibeht ze zdkulisi posiluje znacku a buduje vztah se zakazniky. Diky tomu se marketing stava
nejen prostiedkem propagace, ale i dlouhodobého budovéni divéry.

Financni plan

Finanéni plan pievadi podnikatelské zaméry do &iselné podoby. Podle Safrové Drasilové (2019,
s. 59-60) zahrnuje odhad pottebného kapitalu, nakladd, piijma i zisku. Tausl Prochazkova a
Jelinkova (2018, s. 46-49) dopliuji, ze zisk lze ovlivnit nejen ristem vynosl, ale takeé
optimalizaci nakladii. Realisticky sestaveny rozpocet se proto stava zakladem strategického
rozhodovéni. Dobfe navrZeny finan¢ni plan navic umoziiuje predvidat rizikové situace a vcas
na n¢ reagovat, ¢imz podporuje dlouhodobou stabilitu podniku.

Hodnoceni rizik

Kazdy podnikatelsky zamér s sebou nese rizika, ktera mohou ovlivnit jeho uspéch. Podle
Safrové Dragilové (2019, s. 60) je hlavnim problémem jejich opomenuti nebo podcenéni, coZ
mize vést k neocekdvanym finan¢nim ¢i provoznim problémim. Systematicka identifikace
rizik a ndvrh opatfeni k jejich minimalizaci zvySuji ditvéryhodnost podnikatelského planu jak
pro investory, tak pro interni tym.

Svobodova a Andera (2017, s. 101) doporucuyji rizika tfidit podle oblasti, kterymi se tykaji, tedy
personalni, provozni, prodejni, finan¢ni ¢i legislativni, a hodnotit jejich pravdépodobnost
vyskytu a potencidlni dopad. Srpova et al. (2020, s. 262) dopliuje, Ze vyznamnost rizikového
faktoru roste s jeho pravdépodobnosti vyskytu a intenzitou negativniho vlivu, coZ umoziuje
urcit, ktera rizika je tfeba feSit prioritné.

Podnikani spole€nosti Kousek raje s.r.o., zaméfené na organizaci akci, marketing a kreativni
sluzby, nese s sebou fadu rizik. Tato rizika mohou ovlivnit plynuly chod firmy i jeji finan¢ni
stabilitu. Pro pfehledné zhodnoceni byla rizika shrnuta v nasledujici tabulce, kde jsou clenéna
podle oblasti a zaroven ohodnocena z hlediska pravdépodobnosti vyskytu a dopadu.
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Tabulka 2 Analyza rizik

Pravdépo

dobnost Dopad Preventivni opatieni

Oblast rizika Popis rizika
Personalni Zavislost na nékolika Sdileni postupd, o
Klicovvch osobach dokumentace procest,

vy : Stiedni  Vysoky  plan nihradnich
nemoci, odchod o
spolupracovniki,

zakladatelek RPN -
stinovani a Skoleni
Provozni Nespravné nacasovani Detailni harmonogramy,
akci, technické Stfedni  alternativni dodavatelé,
problémy, Stredni az rezervni vybavent,
nedostupnost vysoky testovani pied akci
vybaveni
Prodejni / Monitoring trhu,
eI 0YSS Nizka poptavka, silna flexibilni nabidka sluzeb,
konkurence, Sttedni Stfedni  aktivni marketing,
neefektivni propagace budovani partnerskych
vztahl
Finan¢ni Kontrola rozpoctl a cash

Nedostatecny cash
flow, zpozdéné platby,  Stiedni Vysoky
neocekavané vydaje

flow, jasné platebni
podminky, finan¢ni

rezerva

Legislativni / Pravidelna kontrola

pravni Nedodrzeni ptedpist, ptedpisi, konzultace s
zmeény legislativy, Nizka Stiedni  pravnikem, vzdélavani
neplatné smlouvy zakladatelek v oblasti

prava a ucetnictvi

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z tabulky je patrné, ze nejvétsi rizika predstavuji persondlni a finan¢ni oblasti, kde mlize mit
problém vyrazny dopad na fungovéni spolecnosti. Provozni a marketingova rizika maji stfedni
az vysokou pravdépodobnost vyskytu, ale jsou dobie zvladnutelna vhodnymi preventivnimi
opatfenimi. Legislativni a pravni rizika se jevi jako méné pravdépodobna, avsak i zde je dllezité
prubézné sledovani zmén a konzultace s odborniky. Takovy systematicky pfistup umoziuje
spolecnosti Kousek raje nejen predchazet problémulim, ale také pruzné reagovat na nepiedvidané
situace a zajistit stabilni rtst a finan¢ni zdravi podniku.

Prilohy
Ptilohy doplnuji hlavni text o podrobné ¢i rozsahlé materidly, na které musi byt v textu

odkazovano. Podle Safrové Drasilové (2019, s. 60) je jejich idelem poskytnout podrobng;jsi
informace, aniz by byla naruSena plynulost hlavni ¢asti planu.
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Sestaveni podnikatelského planu patii mezi zasadni kroky kazdého nového podnikani. Protoze
pomaha jasné vymezit cile, strategii a konkrétni kroky, které je potfeba udélat. Slouzi jako
prakticky nastroj pro sniZeni rizik, usnadiiuje rozhodovani a zaroven zvysSuje daveéryhodnost
projektu viuc¢i partnerim ¢i investoriim. Nedilnou soucésti je finan¢ni plan, ktery ukazuje
skutecnou zivotaschopnost zaméru. Nejde jen o piehled Cisel, ale hlavné o to, zda podnik
dokéze pokryt své naklady, generovat zisk a zaroven si vytvofit prostor pro dalsi rozvoj. Diky
nému ma podnikatel moznost predvidat vykyvy, nastavit redlné cile a udrzet stabilitu i v méné
ptiznivych podminkach. Podnikatelsky a finan¢ni plén tak spole¢né tvoii pevny zaklad, na
kterém Ize stavét dlouhodobé udrzitelné podnikéani.
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3 Finan¢ni management a ekonomika organizace

Finan¢ni management tvoii zékladni pilit fungovani kazdého podniku. Efektivni prace s
finan¢nimi zdroji rozhoduje o tom, zda bude firma schopnéa dlouhodobé rist, udrzet si stabilitu
a obstat v konkurencnim prostiedi. Nejde jenom o sledovani pfijma a vydaju. Ale také o
promyslené planovani, kontrolu a rozhodovéani, které ovlivituje celkovou ekonomickou situaci
organizace.

Tato kapitola se zamétfuje na vyznam finan¢niho fizeni a jeho propojeni s hospodaiskymi
vysledky podniku. Ukazuje, jakym zplsobem lze prostfednictvim finan¢ni analyzy
vyhodnocovat silné i slabé stranky firmy, a zdroven zdaraziuje, pro€ je spravna sprava financi
nezbytnd pro dosazeni stability i budouciho rozvoje.

Podle Cernohorského (2020, s. 16) podnikové finance piedstavuji penézni vztahy spojené s
tvorbou, rozdélovanim a vyuZivanim financnich zdrojii podniku. Umoziuji kontrolovat a
efektivné vyuzivat prostiedky, které podnik ziskava zejména prodejem zbozi a sluzeb.

V névaznosti na to Vochozka a kol. (2021, s. 242) upozornuji, Ze finan¢ni fizeni je klicovou
funkci podniku. Zahrnuje rozhodovani o alokaci finan¢nich a investi¢nich zdroji a jejich
propojeni s konkurenéni strategii, coz ovliviiuje stabilitu a rast firmy. Tyto prostfedky nasledné
financuji provozni Cinnost, investice a rozvoj podniku. Spravné hospodaieni s financemi
zahrnuje sledovani piijmi a vydajii, optimalizaci ndkladl a zajiSténi likvidity. DileZitou
soucasti je také rozhodovani o investicich. Tyto kroky jsou nezbytné pro udrzeni solventnosti i
konkurenceschopnosti na trhu.

Na tuto problematiku navazuje také Knapkova a kol. (2017, s. 17), ktera zdlraziiuje vyznam
finan¢ni analyzy jako nedilné soucasti finan¢niho fizeni. Finan¢ni analyza poskytuje zpétnou
vazbu o tom, do jaké miry podnik plni své piedpoklady a cile, a zarovenn odhaluje oblasti, kde
dochazi k odchylkam nebo neoc¢ekavanym situacim, kterym se podnik snazi predchézet.

3.1 Finan¢ni plan

Rozhodovani o financich v za€inajici firme lze podle Srpové (2020, s. 102) rozdélit do
nékolika klicovych fazi. Tyto faze jsou zasadni pro planovani podnikatelské ¢innosti. Nejprve
je nutné stanovit pocatecni naklady. Ty souviseji se zahajenim podnikani a zahrnuji zejména
zfizovaci vydaje a zakladni kapital.

Nasledné se urcuji zdroje financovani a odhaduji ocekavané vynosy. Tyto udaje maji ptimy
vliv na névratnost investic a dlouhodobou udrZitelnost firmy. Vochozka et al. (2021, s. 260)
dodavaji, Ze pfi vstupu do podnikani hraji kli¢ovou roli zakladatelsky projekt a zakladatelsky
rozpocet. Tyto dokumenty slouzi nejen k internimu planovani, ale také jako dtlezity podklad
pro potencialni investory. Pro posouzeni finan¢ni situace se vyuzivaji tfi zakladni ucetni
vykazy (Knéapkovia et al., 2017, s. 21):

e Vykaz Cash flow, ktery sleduje pfijmy a vydaje penéznich prosttedkl a vypovida o
likvidité podniku.

e Vykaz zisku a ztraty (vysledovka), poskytujici piehled o vynosech, ndkladech a
vysledku hospodateni za urcité obdobi.

e Rozvaha, kterd zachycuje majetek, zadvazky a vlastni kapital k urcitému datu.
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Ruckova (2021, s. 9) zdaraznuje, Ze praveé ucetni vykazy tvoiti zakladni néstroj pro sledovani
finan¢niho zdravi podniku a poméhaji manazertim pfi spravném rozhodovani. Vochozka et al.
(2021, s. 32) doplnuji, Zze izolované hodnoty uctli samy o sob¢ nestaci — skute¢ny vyznam maji
az v porovnani s dalSimi ukazateli a v ¢ase. To umoziiuje odhalit trendy, posoudit finan¢ni
kondici firmy a identifikovat jeji slabiny 1 silné stranky.

Jak uvadi Safrova Dragilova (2019, s. 229), financovani podnikani Ize rozdglit na vlastni a cizi
zdroje. Vlastni kapital zajist'uje podnikateli plnou kontrolu nad firmou, ¢asto v§ak nemusi stacit
na pokryti vSech potieb. V takovém piipad¢ je mozné vyuzit externi financovani, naptiklad
formou kapitalového vstupu investora, bankovniho uvéru nebo vetejnych dotaci, zejména z
programi Evropské unie. Podle Svobodové a Andery (2017, s. 101) je vhodné sestavit finan¢ni
plan ve tfech variantich — pesimistické, realistické a optimistické. Tento pfistup umozituje
posoudit podnikatelsky zdmér v riznych podminkach a pfipravit si rezervy pro méné piiznivé
scénafe. Nedilnou soucasti planovani je také stanoveni bodu zvratu, ktery ukazuje, jakého
objemu prodeje musi firma dosahnout, aby pokryla své néklady.

Srpové et al. (2020, s. 219) dale upozoriiuji, Ze pro zahdjeni podnikatelské ¢innosti je nezbytné
sestavit zakladatelsky rozpocet. Ten slouzi k pfesnému vy¢isleni financnich prostiedki
potfebnych pro start. Je bézné, Ze v uvodni fazi naklady pievySuji vynosy a podnik hospodafi
se ztratou. Takovéa situace neni neobvykla, zasadni vSak je, aby byla ztrata fizend a kryta
vhodnymi zdroji financovéni. Rizika l1ze minimalizovat pe¢livym odhadem potieb a vytvoienim
dostatecnych financnich rezerv. Autofi rozlisuji tii hlavni skupiny vydaja, které je tieba pokryt
pii startu podnikani:

e zFizovaci vydaje (napf. poplatky za opravnéni k podnikani, notarské sluzby),

e investicni vydaje (napf. nakup nemovitosti, rekonstrukce, stroje a zafizeni,
automobily),

e provozni vydaje (napf. zdsoby, mzdy a odvody, energie, voda, pohonné hmoty,
reklama, mobilni sluzby ¢i dal$i provozni naklady do doby, nez podnik za¢ne generovat
stabilni pfijmy).

Nov¢ vznikajici spole¢nost bude zaloZena tfemi spolecnicemi. Tyto Zeny jiZ maji pfedchozi
zkuSenosti s podnikanim jako fyzické osoby. Vzhledem k rostoucimu zdjmu o poskytované
sluzby v oblasti planovani a realizace svateb a spolecenskych akci se rozhodly své podnikani
ptevést do formy spole€nosti s ru¢enim omezenym. Tato pravni forma jim poskytuje lepsi
moznosti budouciho rozvoje. Napiiklad usnadiuje ziskdvani externiho financovani a
navazovani dlouhodobych smluvnich vztahli. Zakladatelky planuji financovat vznik firmy z
vlastnich zdrojt, které budou pouzity na zalozeni spolecnosti i na jeji pocatecni rozjezd.

Pro ovéteni téchto predpokladi byl sestaven zakladatelsky rozpocet zahrnujici hlavni pocatecni
investice. Nékladové a vynosové polozky umozni odhadnout pfedpokladany hospodaisky
vysledek. Vypolty jsou zpracovany ve tifech scénafich: optimistickém, realistickém a
pesimistickém. Soucasti finan¢niho vyhledu je také vypocet bodu zvratu, tedy minimalniho
poctu zakazek potiebnych k pokryti ndklada a dosazeni zisku.

Tabulka nize uvadi odhadované pocatecni investice potfebné k zalozeni spolecnosti a rozjezdu
jeji ¢innosti.
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e Pocatecni investice.

Tabulka 3 Zakladatelsky rozpocet (odhadované hodnoty)
Predpokladana ¢astka (K<)

ZaloZeni spole¢nosti (notar, poplatky) 10 000

Pronajem kancelare, internet, sluzby (3 mésice) 30 000

Kancelarské vybaveni 80 000
Dekoracni vybaveni a inventar 50 000
Marketing a propagace 30 000

Zdroj: vlastni zpracovani

Z tabulky 3 je patrné, ze na zacatku podnikani je nutné pocitat s nékolika klicovymi vstupnimi
investicemi. Mezi prvni polozky patii zalozeni spolecnosti, které zahrnuje poplatky za zapis do
obchodniho rejstiiku a notéaiské sluzby ve vysi 10 000 K¢. Dalsim nakladem je pronajem
kancelafe a internet na prvni tfi mésice, ktery €ini pfiblizn€ 30 000 K¢. Firma bude sidlit v
mensich a cenové dostupnych prostorach, coz je vyhodné zejména v pocatecni fazi.

Vyznamnou polozkou rozpoctu tvoii kancelarské vybaveni (stoly, Zidle, pocitace, tiskdrna) s
odhadovanymi naklady 80 000 K¢. Klicovou investici je také dekoracni vybaveni a inventar,
které budou vyuZivany opakované pfi realizaci svateb a jinych akci. Jedna se napfiiklad o
textilie, svicny ¢i tematické dopliiky v celkové hodnoté 50 000 K¢.

Z hlediska propagace bude firma investovat do marketingu a reklamy ptiblizné 30 000 K¢. Tyto
naklady zahrnuji tvorbu webovych stranek, vizualni identitu znacky (logo) a tisk propagacnich
materialii. Celkové vstupni ndklady tedy ¢ini 200 000 K¢&. Tyto prostfedky budou kli¢ové pro
uspésné nastartovani firmy a zajisténi hladkého rozbehu sluzeb v oblasti organizace svateb a
event.

Zakladni kapital spolecnosti Kousek raje, s.r.o. bude stanoven ve vysi 300 000 K¢. Dve ze tii
spole¢nic vlozi své penézité vklady ve vysi 100 000 K¢ kazda formou hotovostniho vkladu.
Tteti spolecnice splni sviij vklad nepenézitym vkladem, a to pfevedenim osobniho automobilu
v ocenéné hodnoté 100 000 K¢ do majetku spolecnosti. Z uvedeného vyplyva, Ze pocatecni
investice ve vysi 200 000 K¢ budou plné pokryty z vlastnich zdroji zakladatelek, bez potieby
externiho financovani.

3.1.1 Zahajovaci rozvaha spolec¢nosti

Jak jiz bylo uvedeno v teoretické ¢asti, zahajovaci rozvaha poskytuje piehled o majetku, s nimz
podnik vstupuje do své Cinnosti, a zaroven ukazuje, odkud tento majetek pochazi — zda z
vlastnich nebo cizich zdroji. Zachycuje stav aktiv a pasiv k datu vzniku spole¢nosti a slouzi
jako vychozi bod pro nasledné financ¢ni fizeni. Nize je uvedena zahajovaci rozvaha pro nové
vznikajici firmu.



Tabulka 4 Zahajovaci rozvaha k 01.01.2026

Zahajovaci rozvaha k 01.01.2026

Aktiva Pasiva
Dlouhodoby majetek Vlastni kapital
Hmotny majetek 100 000 Zakladni kapital 300 000
ObéZna aktiva Cizi zdroje

PenéZni prosttedky 200 000
Ostatni aktiva Ostatni pasiva
Celkem 300 000 Celkem 300 000
Zdroj: vlastni zpracovani

Rozvaha k 1. 1. 2026 ukazuje, Ze spolec¢nost vstupuje do podnikani s aktivy v hodnoté 300 000
K¢, které jsou pln€ kryté vlastnim kapitdlem. V zacatcich tak firma nestoji pied Zadnymi
zavazky vuci bankam ¢i investorim. To ji dava solidni vychozi pozici a jistotu, Zze se muze
naplno vénovat budovani znacky a rozSifovani svych sluzeb, aniZ by byla svazana tlakem
pravidelnych splatek.

3.1.2 Vykaz zisku a ztraty

DalSim krokem ve finan¢nim planu je urceni fixnich a variabilnich nakladd. Fixni naklady
budou minimalizovany diky skutecnosti, Ze zakladatelky disponuji odbornymi znalostmi v
oblasti grafiky, marketingu a cetnictvi, a proto neni nutné tyto sluzby zajistovat externimi
dodavateli. Potfebné cinnosti budou pokryvany interné, coz pfispiva k vyrazné Uspofe
provoznich vydaju. Dal§im nékladovym faktorem jsou kancelaiské prostory, které se podaftilo
ziskat za zvyhodnénych podminek, pficemz jejich poloha i dostupnost parkovani predstavuji
pridanou hodnotu. Variabilni ndklady budou ur¢ovany zejména poctem realizovanych akci v
daném obdobi. Dale zavisi na specifickych pozadavcich jednotlivych klientl, které se mohou
lisit podle charakteru a rozsahu zakazky.

Tabulka 5 Fixni naklady

Nakladova polozka Mésicni ¢astka (K¢)

Pronijem kancelare 5000 K¢

Marketing (sprava webu, socialni sité, reklama) 4 000 K¢

Administrativa (a¢etnictvi, pravni sluzby) 3500 K¢
Telefon, internet 2 500 K¢
Pojisténi 1 000 K¢
Dalsi provozni niaklady (energie, voda) 2 000 K¢
Celkem 18 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Jak je vidét z tabulky 5, na zacatku podnikani nebudou mésicni fixni ndklady ptilis vysoké (18
000 K¢), coz je pro firmu velka vyhoda. Tento stav by mél pretrvat, dokud si podnik nevybuduje
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pevnéjsi misto na trhu a neziska stalou klientelu. Do téchto nékladii spada pfedev§im pronajem
kanceléiskych prostor, energie, ucetni a administrativni sluzby, marketing a pojisténi. Velkou
usporou, jak jiz bylo feceno, je skutecnost, Ze zakladatelky dokdzou ¢ast téchto sluzeb zastoupit
samy. Diky zkuSenostem zakladatelek z oblasti Gi€etnictvi, grafiky a marketingu neni nutné
vyuzivat externi dodavatele. To umoziuje firmé& usettit vyznamné ¢astky, které by jinak tvofily
velkou polozku rozpoctu.

Do budoucna se ale pocita s tim, Ze s ristem firmy pfijde 1 rozSifeni podnikéani, naptiklad
pofizeni vlastnich prostor nebo zaméstnavani dalSich pracovnikd. To sice povede ke zvyseni
fixnich nakladt, ale zaroven to bude znamenat, Ze se firma posouva dal a stabilné roste. Proto
je dalezité s témito vydaji pocitat uz pti dlouhodobém finan¢nim planovani.

Provozni néklady podniku pfedstavuji pravidelné vydaje, které je nutné hradit bez ohledu na
aktualni pocet realizovanych zakazek. Mezi tyto néklady patfi zejména fixni naklady, jako jsou
najemné, platby za energie, internetové sluzby a dal$i nezbytné vydaje spojené s chodem
kancelafe. V tabulce 6 jsou uvedeny odhadované mési¢ni a ro¢ni fixni néklady, vcetné jejich
o¢ekavaného vyvoje v horizontu ti let. UvaZzuje se s 15 % meziro€nim nartstem, ktery odrazi
ptirozeny rust cen i predpokladané rozSifovani aktivit spolecnosti. Tento piehled slouzi jako
dilezity podklad pro finan¢ni pldnovani, tvorbu cenové politiky a nastaveni strategie rlstu
firmy. Odhad je uveden v tabulce nize:

Tabulka 6 Odhadované fixni mési¢ni a ro¢ni naklady

1. rok 2. rok 3. rok

Nékladova polozka mésic rok mésic rok mésic rok

Pronajem 5000 60000 5750 69 000 6612 79 344
kancelare

Marketing (web, 4000 48000 4 600 55200 5290 63 480
sité, reklama)

Administrativa

(ietni, pravni 3500 42000 4025 48 300 4 629 55 548

sluzby)

2500 30000 2875 34 500 3306 39672
1 000 12 000 1150 13 800 1323 15 876
2 000 24 000 2300 27 600 2 645 31 740

Sl 15000 216000 20700 248400 23805 285660
(més./rok)

Zdroj: vlastni zpracovani

Variabilni naklady v podnikatelském planu maji orientacni charakter, protoze jejich vySe
zavisi na konkrétnich pozadavcich klientt a spotiebé materialu pfi realizaci jednotlivych akci.
Odhad vychazi ze zkuSenosti zakladatelek s organizaci svateb, firemnich vecirkli i menSich
rodinnych udalosti a odpovida realné spotiebé u podobnych typti eventt. Do této kategorie patii
zejména naklady na dekorace, kvétinovou vyzdobu, prondjem technického vybaveni, catering
¢i dopravu. Vyhodou je, Ze spolecnost jiz disponuje ¢asti potiebného inventaie z predchozi
¢innosti (napf. ubrusy, potahy na zidle, dekorativni dopliiky), ¢imz se snizuje pocatecni financni
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zatéz. Nové vzniklé ndklady se tak vztahuji pfedevsim k polozkdm spojenym s konkrétnimi
zakdzkami, coz umoziuje vysokou flexibilitu a pfizpiisobeni nabidky individudlnim pfanim
klientii. Tabulka 7 uvadi orientaéni primérné néklady na realizaci jednotlivych typl akci:

Tabulka 7 Variabilni naklady (ndklady na jednu akci)

Typ akce Primérné naklady na
realizaci (K¢)

Svatebni akce 30 000 K¢

Firemni vecirek 20 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Z tabulky je patrné, ze naklady se lisi podle typu a narocnosti akce. Variabilni nadklady
predstavuji pfedevs§im vydaje spojené s konkrétni realizaci, jako dekorace, kvétiny, catering,
technické vybaveni ¢i doprava. Diky vyuziti vlastniho inventafe a individualnimu pfistupu k
zakazkam lze vydaje optimalizovat a soucasné zajistit vysokou kvalitu poskytovanych sluzeb.

Pro vypocet celkovych ro¢nich naklada byly pfipraveny tfi scénare — pesimisticky, realisticky
a optimisticky. Kazdy z nich zahrnuje vstupni ndklady, pravidelné provozni vydaje a variabilni
naklady spojené s realizaci jednotlivych akci. Rozdéleni vychézi z predpokladaného poctu akci
v jednotlivych letech. Podrobné rozpracovani jednotlivych variant je uvedeno v Piiloze 1
(pesimisticky scénar), Ptiloze 2 (realisticky scénar) a Ptiloze 3 (optimisticky scénafr). Tento
piistup poskytuje uceleny pohled na mozné sméry vyvoje, umoznuje flexibilné reagovat na
zmény poptavky a zaroven usnadiiuje planovani finanéni strategie spolec¢nosti v prvnich tfech
letech jeji ¢innosti.

Tabulka 8 Odhadované ro¢ni niaklady — Pesimisticka varianta
Pesimisticka varianta Rok 1 Rok 2 Rok 3
Vstupni naklady 200 000 K¢
Provozni naklady 216 000 K¢ 248 400 K¢ 285 660 K¢
Naklady na realizaci akei [REZIIRIVIN € 530 000 K¢ 590 000 K¢
Celkem 816 000 K¢ 778 400 K¢ 875 660 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka €. 8 znazoriiuje pesimistickou variantu, kdy se spole¢nosti nepodaii pln¢ vyuzit své
kapacity a pocet realizovanych zakazek zlstane nizsi. V tomto scénaii se predpoklada, ze v
prvnim roce firma zorganizuje 10 svateb a 5 dalSich akci, ve druhém roce 13 svateb a 7 akci a
ve tfetim roce 15 svateb a 7 akei.

Celkové naklady v prvnim roce vyrazné ovliviiuji vstupni investice potfebné k zahajeni ¢innosti
ve vys§i 200 000 K¢. V nésledujicich letech se tento jednordzovy vydaj jiz neprojevuje a naklady
rostou zejména v souvislosti s mirnym narGstem poptavky a s vyS$imi vydaji na realizaci
jednotlivych akci. Ve tfetim roce dosahuji celkové naklady castky 875 660 K¢&.

Tento scénaf predstavuje konzervativni variantu vyvoje, kterd mlze nastat pifi pomalejSim
rozvoji podniku. Slouzi proto jako diilezity podklad pro finan¢ni planovani, nastaveni obezietné
strategie a tvorbu rezerv v pripad¢ niz§iho objemu zakazek.
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Tabulka 9 Odhadované ro¢ni naklady — Realisticka varianta

Realisticka varianta Rok 1 Rok 2 Rok 3
Vstupni naklady 200 000 K¢

Provozni naklady 216 000 K¢ 248 400 K¢ 285 660 K¢
Naklady na realizaci akei [IIN €V 1 050 000 K¢ 1 300 000 K¢
Celkem 1216 000 K¢ 1 298 400 K¢ 1 585 660 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Realisticka varianta z tabulky 9 zobrazuje standardni vyvoj podniku, pfi némz se postupné
daii napliovat planovany pocet akci a firma efektivné hospodaii se svymi zdroji. V prvnim roce
se predpoklada realizace 20 svateb a 10 dalSich akci, ve druhém roce 25 svateb a 15 akci a ve
tietim roce 30 svateb a 20 akci.

Néklady jsou vypocitany s ohledem na tento objem zakéazek a zahrnuji nejen vstupni investice,
ale také pravidelny rist vydaji na provoz a organizaci jednotlivych udélosti. V prvnim roce
dosahuji celkové naklady 1 216 000 K¢, pficemz 200 000 K¢ tvoti jednorazové vstupni néklady
a 800 000 K¢ naklady na realizaci akci. Ve druhém roce jiz vstupni investice odpadaji a celkové
naklady ¢ini 1 298 400 K¢, coZ je dusledek vyssiho poctu zakazek a mirného nartistu provoznich
vydajii. Ve tietim roce dosahuji celkové naklady 1 585 660 K¢, kdy se projevi jak rostouci
poptavka, tak i vy$si ndklady spojené s organizaci 50 akci.

Tento scénaf je povazovan za nejpravdépodobnéjsi, nebot’ vychazi z dosavadnich zkuSenosti
zakladatelek a reflektuje redlné moznosti rustu podniku v regionu. Soucasné poskytuje
spolehlivy zaklad pro finan¢ni pldnovani a tvorbu strategie, kterd zajisti stabilni rozvoj a
postupné budovani silné pozice na trhu.

Tabulka 10 Odhadované ro¢ni naklady — Optimisticka varianta

Optimisticka varianta Rok 1 Rok 2 Rok 3
Vstupni naklady 200 000 K¢

Provozni naklady 216 000 K¢ 248 400 K¢ 285 660 K¢
Naklady na realizaci akci [SBAUNIIIR €Y 1450 000 K¢ 1 700 000 K¢
Celkem 1 616 000 K¢ 1 698 400 K¢ 1 985 660 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Optimistickd varianta z tabulky 10 pfedstavuje scénai dynamického rozvoje spolecnosti,
zalozeny na predpokladu ziskdni vys$Siho poctu klientli a maximalniho vyuziti kapacit. V
prvnim roce se poc€ita s realizaci 30 svateb a 15 dalSich akci, ve druhém roce se objem zakazek
zvy$i na 35 svateb a 20 akcei a ve tfetim roce se ocekava 40 svateb a 25 akci. Tento rist odrazi
piedpokladané zvySeni poptavky a tispéch marketingovych aktivit spolecnosti.

S rostoucim poctem akci se zvySuji 1 variabilni ndklady na jejich realizaci, a to rychleji nez v
pesimistické ¢i realistické varianté. V prvnim roce dosahuji celkové naklady 1 616 000 K¢, z
¢ehoz 1 200 000 K¢ tvoti naklady na samotné akce a 200 000 K¢ predstavuje vstupni investice
do provozu. Ve druhém roce ¢ini celkové naklady 1 698 400 K¢ a ve tfetim roce se zvySuji na
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1 985 660 K¢, kdy se naplno projevuje efekt rozSifeni klientské zakladny a schopnost
spolecnosti zvladnout vétsi pocet projektii pii zachovani vysoké kvality sluzeb.

Optimistickd varianta ukazuje moznost rychlé expanze podniku a budovani silné znacky
prostfednictvim rostouciho poctu realizovanych svateb a spolecenskych udalosti. Vyssi naklady
jsou v tomto scéndii kompenzovany ocekdvanym nartistem vynosd, coz ¢ini tento vyvoj
atraktivni pfilezitosti, pokud se ptedpokladany riist poptavky skutecné potvrdi.

¢ Odhadované vynosy

Na zaklad¢ dosavadnich zkuSenosti zakladatelek 1ze ocekavat, Ze primérny vynos z jedné
svatebni akce bude pfiblizné 70 000 K¢. U jinych spolecenskych udélosti, jako jsou firemni
vecirky nebo soukromé oslavy, se primérna Castka pohybuje okolo 50 000 K¢&. Tyto castky
predstavuji vychozi zéklad pro odhad budoucich pfijmu a slouzi jako prakticky podklad pro
finan¢ni planovani.

Stejné jako v ptripadé nakladi budou i zde vypocitany tii varianty vyvoje — pesimisticka,
realisticka a optimistickd. Podkladem pro tyto vypocty je pocet svateb a dalSich akci, ktery je
pouzit 1 pfi kalkulaci nakladii. Diky tomuto propojeni je zajisténo, Ze vysledné hospodareni
nebude zkreslené a nabidne co nejpiesnéjsi pohled na moZny vyvoj financni situace.

Takto sestaveny model zarovenl umoZiiuje porovnat rizné scénafe vyvoje, a tim usnadiluje
planovani strategie, rozhodovani o investicich a efektivni nastaveni cenové politiky v prvnich
letech podnikani.

Tabulka 11 Odhadované ro¢ni vynosy — Pesimisticka varianta

Rok Pocet Vynosna  Jiné Vynos  Vynosy ze Vynosy Celkové

svateb 1 svatbu akce nal svateb z vynosy
(K¢) velirek (K¢) vefirki (K<)
) k) gy (K9
10 70 000 5 50 000 700 000 250000 950 000
13 70 000 7 50 000 910000 350000 1260 000
15 70 000 7 50000 1050000 350000 1400000

Zdroj: vlastni zpracovani

Pesimisticka varianta vynost z tabulky 11 ptredpoklada, Ze se v prvnim roce podaii zorganizovat
pouze 10 svateb a 5 jinych spolec¢enskych akci, coz ptedstavuje celkovy vynos ve vysi 950 000
K¢&. V dalSich letech je zapocitan mirny rist poptavky, kdy ve druhém roce firma dosahuje
vynost 1 260 000 K¢ pii realizaci 13 svateb a 7 jinych akci. Ve tfetim roce se pak ocekava
uskutecnéni 15 svateb a 7 akci s celkovym vynosem 1 400 000 K¢.

Tento scéndf predstavuje minimalni variantu vyvoje, kdy se podniku podaii ziskat jen omezeny
pocet zakazek. I presto vSak firma dokdze generovat stabilni piijmy, coz ukazuje, ze jeji model
je odolny i vici nepfiznivym okolnostem na trhu. I pfi niz§im objemu realizovanych akci je
mozné udrZet plynuly chod spole¢nosti a zajistit ekonomickou stabilitu uz od samotného startu.
Tento scénaf tak potvrzuje, Ze podnik je pfipraven reagovat na neekané situace a flexibilné se
piizpusobit realité poptavky.
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Tabulka 12 Odhadované ro¢ni vynosy — Realisticka varianta

Rok  Pocet Vynos na Jiné Vynos Vynosyze Vynosyz  Celkové
svateb 1 svatbu akce nal svateb vecirki vynosy

(K9 vedirek (K9 (K9 (K9
(ks) (ks) (K?)

20 70 000 10 50000 1400000 500000 1900000

2. rok 25 70 000 15 50000 1750000 750000 2500000

30 70 000 20 50000 2100000 1000000 3100000

Zdroj: vlastni zpracovani

Realisticka varianta z tabulky 12 ukazuje scénaf, ktery vychazi z postupného napliiovani
kapacit firmy a stabilniho ristu poptavky po jejich sluzbach. V prvnim roce se pocita s realizaci
20 svateb a 10 dalSich spolecenskych akei, coz odpovida celkovému vynosu 1 900 000 K¢.
Druhy rok pfindsi nartst na 25 svateb a 15 akci s vynosem 2 500 000 K¢ a ve tfetim roce firma
planuje uspotadat 30 svateb a 20 akci, coZ ptredstavuje celkovy vynos 3 100 000 K¢.

Tento scénaf odrazi redlné moznosti rozvoje agentury a vychazi nejen ze zkuSenosti
zakladatelek, ale 1 z potencidlu regionalniho trhu. Ukazuje, Ze pti efektivnim fizeni a spravném
nastaveni cenové politiky je mozné béhem néekolika let dosahnout stabilniho ristu pfijmi. A
také postupné si vybudovat pevné postaveni mezi konkurenci.

Tabulka 13 Odhadované ro¢ni vynosy — Optimisticka varianta

Rok  Pocet Vynos Jiné Vynos Vynosyze Vynosyz  Celkové

svateb nal akce nal svateb vecirki vynosy
svatbu K vefirek (K<) (K<) (K<)
xky & Ky
30 70 000 15 50000 2100000 750000 2850000
35 70 000 20 50000 2450000 1000000 3450000
40 70 000 25 50000 2800000 1250000 4050000

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 13 ptfedstavuje optimistickou variantu, ktera vychazi z predpokladu rychlejsi expanze
firmy a vysokého z4jmu ze strany klienti. V prvnim roce se pocita s realizaci 30 svateb a 15
dalsich spolecenskych akci, coz odpovida celkovému vynosu 2 850 000 K¢. Nasledujici obdobi
prinési dalsi rist — ve druhém roce je kalkulovéano s 35 svatbami a 20 akcemi s vynosem 3 450
000 K¢ a ve tfetim roce az s 40 svatbami a 25 akcemi, které zajisti celkovy vynos 4 050 000
K¢.

po personalizovanych a na klienta zamétenych akcich je jeho dosaZeni mozné. Samoziejmé
bude tieba pIn¢ vyuzit kapacity podniku. A v ptipad¢ potieby zapojit i externi spolupracovniky.
Diky tomu by se agentura mohla rychle etablovat a posilit svou pozici na trhu. Je dilezité
zam¢éfit se na cilenou propagaci a dbat na spokojenost klientt, ktefi budou poskytovat pozitivni
recenze a doporucovat firmu dal. To by vyrazné podpotilo budovani dobré povésti a silné
znacky v oblasti eventovych sluzeb.
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3.1.3 Vysledek hospodareni

Vysledek hospodaieni ptedstavuje klicovy ukazatel, ktery ukazuje, zda podnik v daném
ucetnim obdobi vytvafi zisk, nebo naopak generuje ztratu. Jak uvadi Knapkova et al. (2017, s.
41), jedna se o rozdil mezi celkovymi vynosy a celkovymi naklady podniku. Pro jeho vypocet
plati jednoduchy vzorec:

Vysledek hospodateni = vynosy — niklady 1)

Pozitivni hodnota ukazuje, Ze podnik byl schopen pokryt veskeré naklady svymi vynosy a
zaroven vytvorit prebytek v podobé zisku. Ten lze vyuzit k dal§im investicim, rozvoji firmy,
nebo k vyplaté dividend. Naopak negativni hodnota signalizuje, ze firma hospodafi se ztratou,
coz muze vést k problémlm s financovanim provozu a ohrozit jeji dlouhodobou stabilitu.

Nize, v tabulce 14, je uveden ptehled odhadovaného vysledku hospodatfeni pro tfi varianty
podnikani — pesimistickou, realistickou a optimistickou, za prvni tfi roky provozu. Detailni
vypocty jsou k dispozici v ptilohach 4 az 6. Tento piehled umoziuje porovnat, jak se odlisné
scénafe projevi na finan¢ni kondici podniku a slouzi také k planovat strategii a tvorbu rezerv.

Tabulka 14 Vysledek hospodareni pied zdanénim u jednotlivych variant

Vysledek hospodareni

134 000 K& 481 600 K& 551 340 K&

Realisticka varianta 684 000 K¢ 1201 600 K¢ 1514 340 K¢

Optimisticka varianta 1 234 000 K¢ 1 751 600 K¢& 2 064 340 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Z uvedené tabulky vyplyva, Ze podnik Kousek rije, s.r.o. dosahuje kladného hospodatského
vysledku jiz v prvnim roce fungovani, a to ve vSech tfech scénatich. To potvrzuje, ze zalozeni
spolecnosti je ekonomicky smysluplné a Ze podnikatelsky zdmér mé potencial generovat zisk
od samého pocatku.

Pesimistickd varianta pocitd s tim, Ze podnik ziskéd jen omezeny pocet zakazek. I piesto ale
dokaze jiz v prvnim roce pokryt veSkeré ndklady a vytvofit zisk. Tato skute¢nost je velmi
dilezita, protoze ukazuje, ze firma je schopna fungovat stabilné i v méné ptiznivych
podminkach, kdy se ji nepodafi ziskat tolik zakdzek, kolik by si pfedstavovala. V praxi to
znamena, ze podnik neni existencné zavisly pouze na optimalnim vyvoji poptavky, ale ma jistou
odolnost vii¢i vykyvim na trhu.

Realistickd varianta pocita v prvnim roce s hospodaiskym vysledkem pied zdanénim ve vysi
684 000 K¢. Tato ¢astka vychazi z organizace 20 svateb a 10 dalSich akcei a pfedstavuje solidni
zéklad pro rozjezd podnikéani. Ve druhém roce se vysledek zvySuje na 1 201 600 K¢ a ve tietim
roce na 1 514 340 K¢&. Tento nartst neni jen disledkem vétSiho poctu akei, ale také toho, ze
firma postupné ziskava veétsi jistotu v fizeni projektd, 1€pe vyuziva své kapacity a efektivnéji
hospodaii s ndklady. D4 se fict, Ze jde o scénaf ,,zdravého rastu®, kdy podnik krok za krokem
posiluje svou stabilitu a vytvaii si pevné finan¢ni zdzemi pro dal$i rozvoj, aniz by se vystavoval
nadmérnému riziku.

Optimisticky scénaf ukazuje, kam az se muze podnik dostat v ptipad¢€, Zze se podafi rychle
rozsifit povédomi o znacce a piildkat velky pocet klientti. Pfi usporadani 30—40 svateb rocné a
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vysSim poctu dalSich akci se vysledky hospodateni mohou dostat nad hranici dvou milioni
korun ro¢né. Takovy vyvoj je sice ambiciozni, ale neni neredlny. Dosdhnout ho Ize diky
rostouci poptavce po origindlné€ pojatych a personalizovanych akcich. Tento scénai zaroven
naznacuje, Ze pii pfiznivém vyvoji by podnik mohl uz po né¢kolika letech zvazovat nejen
posileni svého tymu a marketingu, ale také investice do vlastnich prostor. Ty by mohly byt v
budoucnu rozsifeny i o ubytovaci kapacity, coz by vyrazné¢ zvysilo atraktivitu nabidky a posililo
konkurenceschopnost agentury na regionalnim trhu.

3.1.4 Bod zvratu

Bod zvratu, jak uvadi Vochozka et al. (2021, s. 267), pfedstavuje kriticky okamzik rentability,
situaci, kdy se celkové trzby rovnaji celkovym nakladim. Jinymi slovy, podnik si na sebe prave
vydéla, ale jesté negeneruje zisk. Tento stav nastava tehdy, pokud se prodejni cena rovna
pramérnym nékladiim na jednotku produkce, které zahrnuji jak slozku fixni, tak variabilni.

Ukazatel bodu zvratu je velmi uZite¢ny v praxi. Pomaha ur¢it minimalni hranici vykonu, pii niz
firma jeSté neprodélava, a slouzi tak jako opora pfi rozhodovani o nastaveni cen nebo
planovaném objemu zakazek.

Na zaklad¢ sestavenych variant finanéniho planu vychazi, ze podnik Kousek réje, s.r.o. bude
od samého zacatku vykazovat kladny hospodaisky vysledek. To znamend, Ze hranici bodu

zvratu piekro¢i pomérné brzy, coz je pro zacinajici firmu velmi pozitivni signal.

Vypocet bodu zvratu podle Vochozky et al. (2021, s. 267) se provadi podle vztahu:

Fixninaklady

2)

Bod zvratu =
Cena za jednotku—Variabilni naklady na jednotku

Nejprve se vypocita bod zvratu pouze pro svatby. Diky tomu je jasn¢ vidét, kolik akci tohoto
typu musi firma uspotadat, aby pokryla své néklady. Stejny postup je nasledné aplikovan také
na ostatni spolecenské udalosti, coz umoziiuje oba vysledky vzajemné¢ porovnat.

Bod zvratu — svatby:

e Fixni ro¢ni ndklady: 216 000 K¢
e Cena za jednu svatbu: 70 000 K¢
e Variabilni néklady na jednu svatbu: 30 000 K¢

216 000

———=15,4
70 000-30 000

Bod zvratu =

Firma musi tedy zorganizovat minimaln¢ 6 svateb ro¢né, aby pokryla své ndklady a dosahla
bodu zvratu.
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Bod zvratu — ve€irky/narozeniny:

e Fixni ro¢ni naklady: 216 000 K¢
e (ena za jeden vecirek/narozeniny: 50 000 K¢
e Variabilni ndklady na jeden vecirek/narozeniny: 20 000 K¢

216 000

—=17,2
50 000-20 000

Bod zvratu =

Po zaokrouhleni smérem nahoru je tedy potieba realizovat minimalné 8 akci ro¢né, aby firma
dosahla na bod zvratu.

Kombinovany bod zvratu

Protoze podnik Kousek raje, s.r.o. pocitd s tim, ze ptiblizn€¢ 70 % zakazek budou svatby a
zbylych 30 % riizné jiné akce, jako narozeninové oslavy nebo firemni vecirky, byl vypocitan
kombinovany bod zvratu. Ten vychazi z vazeného primeéru zisku na jednu akci a poskytuje tak
realngjsi predstavu o tom, kolik zakézek firma pottebuje uskutenit, aby pokryla své naklady.
Tento ukazatel je uZitecny pii planovani, protoze firmé pomahd odhadnout, jaké tempo
realizace akci je tfeba udrzet, aby podnik zlstal stabilni a mohl se dal rozvijet.

1. Zisk ze svatby (trZzba — variabilni néklady): 70 000 K& — 30 000 K¢ = 40 000 K¢
2. Zisk z vecirku (trzba — variabilni naklady): 50 000 K¢ — 20 000 K¢ =30 000 K¢
3. VaZeny primérny zisk na jednu akci:

(0,7x40 000) + (0,3x30 000) = 28 000+9 000 = 37 000 K&

216 000
=5,8
37000

Kombinovany bod zvratu =

Kombinovany bod zvratu vySel po zaokrouhleni na Sest akci. Abychom ale zachovali planovany
pomér 70 % svateb a 30 % ostatnich udalosti, musime tento vysledek jesté rozdélit:

Pokud 6 akci = 70 % svateb + 30 % vecirkt:
e Svatby (70 %): 6 % 0,7 = 4,2 - zaokrouhleno 5 svateb
e Vecirky (30 %): 6 x 0,3 = 1,8 - zaokrouhleno 2 vecirky

V piepoctu to vychazi na 4,2 svatby a 1,8 veCirku. S desetinnymi ¢isly ale v praxi pracovat
nejde — bud’ svatba je, nebo neni. Proto je potfeba obé hodnoty opét zaokrouhlit nahoru. Diky
tomu dostavame vysledny ptehled: pét svateb a dva vecirky ro¢né.

Celkovy pocet akci se tak zvysi z ptivodnich Sesti na sedm, coz odpovida realné potiebé pokryt
vSechny néklady. Tento vysledek je zaroven realisticky a ukazuje, Ze pokud se podafi zajistit
stabilni poptavku, ma podnikatelsky zamér pevny zéklad a dlouhodobé udrzitelnou perspektivu.
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Vypocet bodu zvratu navic poskytuje prakticky néstroj pro planovani a fizeni podnikani a jasné
urcuje minimalni pocet akci potiebnych k zajisténi stability firmy.

3.1.5 Vykaz cash flow

Vykaz cash flow podle Knapkové et al. (2017, s. 51-52) je diilezitym nastrojem pro sledovani
finan¢ni stability nejen u zavedenych firem, ale také u nove vznikajicich podnikti. Umoziiuje
ziskat piehled o penéznich tocich, tedy o piijmech a vydajich v konkrétnim ¢asovém obdobi, a
zaroven objasiiuje diivody téchto pohybii. Jak uvadéji Svobodova a Andera (2017, s. 96), jedna
se o klicovy tcetni dokument, ktery je obzvlasté dulezity v pocatecnich fazich podnikani, kdy
je vhodné jej sestavovat na mésicni bazi. Tim lze v€as odhalit nedostatek prostfedki a pfijmout
opatfeni.

Vykaz cash flow se také vyuziva pro finan¢ni planovani, fizeni likvidity ¢i hodnoceni
schopnosti podniku dostdt svym zavazkiim. VIckova (2020, s. 127) dopliuje, ze vykaz
zachycuje zmény v objemu penéznich prostfedkil a jejich ekvivalentl, jako jsou hotovost,
zustatky na uctech nebo prosttedky na cesté. Diky témto informacim Ize 1épe vyhodnotit nejen
kazdodenni provozni stabilitu podniku, ale také jeho pfipravenost financovat budouci investi¢ni
zamgery.

Podle Cizinské (2018, s. 76-77) se vykaz cash flow nejéastéji ¢leni do tfi oblasti — na pen&zni
toky z provozni, investi¢ni a finan¢ni ¢innosti.

e Provozni ¢innost predstavuje hlavni vydélecné aktivity podniku, které by mély
dlouhodob¢ zajistovat pfiliv penéz na thradu nédkladl, trokl, ndjemného nebo
dividend. Jde o klicovy zdroj vnitiniho financovéni, typicky tvofeny piijmy od
zakazniki za poskytované vyrobky ¢i sluzby.

e Investi¢ni ¢innost zahrnuje piedevsim vydaje a piijmy spojené s pofizenim nebo
prodejem dlouhodobého majetku, uvéra a pijcek, a poskytuje tak dilezitou informaci o
tom, do jaké miry podnik sméfuje prostiedky do budouciho ristu.

¢ Financ¢ni ¢innost se pak vztahuje k pohybtim ve vlastnim i cizim kapitalu a Casto tuzce
souvisi praveé s ¢innosti investi¢ni. Do této oblasti spadaji naptiklad pfijmy z Gvéra,
pujcek, emise cennych papirti ¢i naopak vyplaty dividend.

Struktura vykazu cash flow tedy umoziuje detailné sledovat, jak podnik ziskava a vyuZiva své
finan¢ni prostfedky. To nasledné poskytuje cenny podklad nejen pro hodnoceni jeho stability,
ale 1 pro planovani dalsiho rozvoje.

Sestaveni vykazu je mozné dvéma metodami — piimou a nepiimou. Pfima metoda pracuje s
konkrétnimi piijmy a vydaji, zatimco metoda nepiimé vychazi z vysledku hospodateni, ktery
se upravuje o nepenézni operace a zmeény rozvahovych polozek (Srpova, 2020, s. 143). Vybér
metody zéavisi na dostupnosti dat a potiebach tcetni jednotky, pfi¢emz nepfima metoda je v
praxi vyuzZivana Castéji.

U nové vznikajici spolecnosti pfedstavuje vykaz cash flow dllezity nastroj pro sledovani
finan¢ni stability, zejména v prvnich letech podnikdni. I kdyZ finan¢ni analyzy ukazuji, ze
podnik bude ziskovy jiz od prvniho roku, je nutné priibézné sledovat penézni toky. To umozituje
v€as reagovat na sezénni vykyvy poptavky a zajistit dostatek prostiedki na pokryti vSech
zavazkl.

Provozni cash flow bude tvofen zejména piijmy z realizovanych svateb, oslav a firemnich
vecirk. Na strané vydaji se objevi predev§im fixni naklady, které v pocatku podnikéani
dosahuji ptiblizné 18 000 K¢ mésicné. Do této Castky patii prondjem kancelarskych prostor,
energie, ucetni a administrativni sluzby, marketing a pojisténi. Vyznamnou usporou je, ze
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zakladatelky maji odborné znalosti v G€etnictvi, grafice a marketingu, takze ¢ast sluzeb mohou
zajistit intern€ a tim minimalizovat naklady na externi dodavatele.

Investi¢ni cash flow v prvnich letech nepfedpoklada zasadni kapitalové vydaje. Strategickym
cilem firmy je vSak v budoucnu potizeni vlastnich prostor, coz by posililo nezavislost podniku
a umoznilo rozsifeni nabizenych sluzeb. Tento krok bude mozny az po vytvoteni dostate¢nych
finan¢nich rezerv, které vzniknou pravé diky pozitivnimu provoznimu cash flow.

Ve financni oblasti 1ze ocekavat, Ze v pocatecnich letech nebude nutné vyuzivat externi zdroje,
protoze podnik dokaze pokryt své fixni ndklady i v pesimistickém scénéii. V budoucnu se vSak
vyuziti bankovniho financovani nelze zcela vyloucit, zejména pokud bude pldnovana investice
do vlastnich prostor nebo rozsiteni nabidky sluzeb.

Pro lepsi ptehled o penéznich tocich je v nasledujici tabulce uveden plan provozniho cash flow
pro realistickou variantu podnikéni, ktery zahrnuje ptredpoklddany pocet svateb a dalSich
spolecenskych akci v pribéhu prvniho roku. Tento piehled umoziuje sledovat o¢ekavané
pfijmy a vydaje, a tim ziskat prakticky néstroj pro fizeni finan¢ni stability podniku.

Tabulka 15 Vykaz cash flow — realisticka varianta (1. rok podnikani)

h

Provozni
CF (K¢
Investiéni
Finanéni
CF (K¢)
elkové
F (K¢)
Zustatek
penézZnic
prostiedk

Meésic

(ON®

30000 18000 12000  -200 000 -188000  -188 000
30000 18000 12000 0 12 000 -176 000
40000 18000 22000 22000 -154 000
80000 18000 62000 62 000 -92 000

102 000 10 000
142 000 152 000
142 000 294 000
142 000 436 000
122 000 558 000
42 000 600 000
12 000 612 000
72 000 684 000

120000 18000 102 000
160 000 18000 142000
160 000 18000 142000
160 000 18000 142000
140 000 18000 122000
60 000 18000 42000
30000 18000 12000
0 3 90000 18000 72000

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 15 ukazuje realisticky plan cash flow pro prvni rok fungovani podniku Kousek raje,
s.r.0. V tomto obdobi je naplanovano 20 svateb a 10 vecirkl. Piijmy z akci uvedené v tabulce
jiz zohlednuji Cisté trzby po odecteni variabilnich nakladt. Tyto naklady ¢ini 30 000 K¢ na
jednu svatbu a 20 000 K¢ na ostatni akce. Takovy zpisob zobrazeni zajiStuje piehlednost a
poskytuje redlny pohled na provozni cash flow podniku.

Z ptehledu vyplyva, Ze provozni cash flow je po cely rok kladné, coz znamend, Ze podnik
dokaze pokryt své fixni naklady (18 000 K¢ mésicn€) a zaroven vytvaret financni rezervy.
Nejvyssi pfirtstky jsou zaznamenany v mésicich s vys$s§im poctem svateb, zejména v kvétnu,
cervnu a srpnu, coz reflektuje sezonni charakter tohoto typu podnikani.
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Investi¢ni a finan¢ni cash flow jsou v prvnim roce nulové, jelikoZ podnik nepléanuje kapitalové
vydaje ani vyuziti externiho financovani. Jedinym dodate¢nym vydajem jsou ztfizovaci naklady
ve vysi 200 000 K¢, které jsou odecteny v prvnim mésici fungovani podniku. Celkové cash
flow se tak rovna provoznimu cash flow snizenému o tyto pocatecni vydaje a kumulovany
zustatek penéznich prostiedkli postupné nartistd, ¢imz podnik vytvari rezervy pro piipadné
sezdnni vykyvy 1 budouci investice.

Planované piijmy z akci v kombinaci s pravidelnym sledovanim cash flow umoziuji firmé
efektivng fidit likviditu a budovat stabilni finanéni zaklad pro dalsi rozvoj. Podnik je tak jiz v
prvnim roce schopen generovat pozitivni cash flow a postupné zvySovat své rezervy, coz
potvrzuje zivotaschopnost a dlouhodobou udrzitelnost zaméru.

Vykaz cash flow proto nebude slouzit pouze ke sledovani aktualni likvidity, ale i jako prakticky
nastroj pro strategické planovani a rozhodovani. Kumulované rezervy umozni podniku pruzné
reagovat na sezonni vykyvy poptavky — naptiklad prostfednictvim najiméni externich
pracovnikii v obdobi s vys$§im poctem akci. Zaroveii mohou byt tyto rezervy vyuzity k
investicim, jako je pofizeni vlastnich prostor, rozsifeni portfolia sluzeb, ndkup vybaveni ¢i
marketingové aktivity podporujici rust a zviditelnéni znacky.

Sledovani cash flow navic poskytuje diileZité podklady pro fizeni lidskych zdroji a planovani
marketingovych aktivit. Pfehled o nejsilnéjSich mésicich usnadnuje rozhodovani o posileni
tymu kmenovymi zaméstnanci nebo zapojeni externich spolupracovnikli tak, aby byla
zachovana vysoka kvalita sluzeb. V oblasti marketingu pak vykaz nabizi redlny ramec pro
planovani kampani a optimalni alokaci prostiedkt v obdobich, kdy mohou mit nejvétsi efekt.

Celkove Ize tici, Zze vykaz cash flow predstavuje pro Kousek rje, s.r.o. nejen ucetni nastroj, ale
1 prakticky managementovy néstroj. Podniku umoziiuje propojit teoretické poznatky o financni
stabilit¢ s konkrétnimi rozhodnutimi v oblasti investic, lidskych zdroji a marketingu. Diky
tomu podporuje dlouhodoby rist, udrZitelnost firmy a strategické planovani rozvoje podnikani.

3.2 Financ¢ni analyza

Finan¢ni analyza je nezbytnou soucasti strategického planovéani a rozhodovéani v kazdém
podniku. Poskytuje piehled o hospodateni firmy, odhaluje jeji silné a slabé stranky a umoziuje
identifikovat oblasti vyZadujici zlepSeni. Spravné provedend analyza pfispiva k
transparentnimu a informovanému rozhodovani, snizuje rizika spojena s financnim fizenim a
napomaha efektivnimu vyuZivani zdrojt.

Podle Rickové (2021, s. 9) je smyslem finan¢ni analyzy ptipravit podklady pro kvalitni
rozhodovani o fungovani podniku. Jedna se o dulezity nastroj, ktery umoznuje komplexné
posoudit finan¢ni situaci firmy. Jak uvadi Knapkova et al. (2017, s. 17), cilem analyzy je
zhodnotit finan¢ni stav podniku nejen z interniho pohledu, ale poskytuje také dualezité
informace externim zajemctm, napfiklad investorim, bankdm nebo obchodnim partnertim.
Vochozka (2020, s. 32-33) dale rozliSuje interni uzivatele, mezi néz patii napiiklad vedeni
firmy, a externi uzivatele, mezi které fadime stat, banky ¢i investory. Z toho diivodu je nezbytné
vystupy finanéni analyzy ptizpisobit konkrétni cilové skupiné.

Za klicové zdroje informaci se povazuji zejména vnitropodnikové ucetni vykazy, vyrocni
zpravy a také oficidlni ekonomické statistiky. Mezi ucetni vykazy podle Knapkova et al. (2017,
s. 18) patii zejména rozvaha, vykaz zisk a ztrat, cash flow, ptehled o zménach vlastniho
kapitalu a ptiloha k uc¢etni zavérce.
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Pro celkové posouzeni hospodareni firmy se ve financni analyze pracuje jak s absolutnimi, tak
s pomérovymi ukazateli. Absolutni ukazatele se podle Ruckové (2021, s. 46—47) rozdéluji na
horizontalni a vertikalni analyzu. Horizontalni analyza sleduje, jak se konkrétni polozky méni
v ¢ase, naptiklad mezi jednotlivymi u¢etnimi obdobimi. Na zakladé toho Ize urcit bud’ absolutni
rozdil v penéznich jednotkach, nebo procentualni zménu. Vertikalni analyza naopak porovnava
podil jednotlivych polozek v ramci jednoho obdobi, typicky jako procento z celkového objemu
aktiv Ci trzeb.

Dale autorka uvadi, Ze pomérové ukazatele pak vzajemné propojuji hodnoty z hlavnich ucetnich
vykazi, tedy rozvahy, vysledovky a ptehledu o penéznich tocich. Pomahaji rychle posoudit,
jak si podnik vede naptiklad z hlediska likvidity, rentability nebo zadluzenosti. Tyto ukazatele
jsou povazovany za zékladni néstroj pro zhodnoceni finan¢niho zdravi firmy.

U nové vznikajictho podniku je financni analyza specificka tim, ze neni mozné cerpat z
historickych dat. Jak uvadi Vochozka et al. (2021, s. 197), v pocatecnich fazich podnikani je
vhodné zaméfit se predevSsim na vertikdlni analyzu rozvahy a sledovat absolutni hodnoty
zakladnich finan¢nich ukazateli, jako jsou rentabilita, likvidita nebo zadluzenost, a to ve vztahu
k celkovym aktiviim. Tyto hodnoty je vhodné vyhodnocovat v kratSich ¢asovych intervalech,
napiiklad mési€n€ nebo ctvrtletn€. Teprve s postupem casu, kdy se vytvoii dostatecnd datova
zakladna, je mozné zacit pracovat i s pomérovymi ukazateli, které poskytnou podrobnéjsi obraz
o finan¢ni stabilité a vykonnosti podniku.

Pro firmu Kousek raje, s.r.o., je finan¢ni analyza velmi dilezita pro planovani a strategicka
rozhodnuti. To plati zejména vzhledem k sezénnimu charakteru podnikani, které je zavislé na
aktualni poptavce po svatebnich a spole¢enskych akcich. Pravidelné sledovani absolutnich a
pomérovych ukazateli umozZni zakladatelkdm prib&ézné hodnotit finan¢ni zdravi firmy.
Zaroven pomaha efektivné vyuzivat vzniklé rezervy, fidit penézni toky a planovat investice ¢i
zajisténi potiebnych kapacit.

Takovy pftistup propojuje teoretické principy finan¢ni analyzy s praktickym fizenim a vytvari
konkrétni ukazatele rentability, likvidity a zadluZenosti. Tyto ukazatele poskytuji jasny prehled
o vykonnosti podniku a jeho schopnosti udrzet se konkurenceschopné

3.2.1 Ukazatele rentability

Ukazatele rentability patfi mezi klicové nastroje finanéni analyzy, protoZe umozZiuji
vyhodnotit, jak efektivné podnik naklada se svymi prostiedky a jaky zisk z nich generuje.
Obecné plati, ze ¢im vyssi hodnota rentability, tim 1épe. Firma tak vykazuje vyssi zisk vici
vlozenym prosttedkiim, a jeji ¢innost je efektivngjsi (Cernohorsky, 2020, s. 416).

Rentabilita se pocitd jako pomér zisku k urc€ité zdkladn€. Tou mohou byt naptiklad celkova
aktiva, vlastni kapital, trzby nebo ndklady. Podle Kalouda (2019, s.34) mezi nejCastéji
sledované ukazatele patii: rentabilita aktiv (ROA), rentabilita vlastniho kapitadlu (ROE) a
rentabilita trzeb (ROS). Sledujeme-li vyvoj téchto ukazatell v Case, ziskavame piehled o
ekonomické vykonnosti firmy a zaroven uzitecny podklad pro rozhodovani o dalsim sméfovani
podnikéni.

Rentabilita vlastniho kapitalu

Ukazatel rentability vlastniho kapitalu, oznacovany zkratkou ROE (Return on Equity),
ukazuje, jaky zisk firma dokaZze vytvofit z prostiedkil, které do ni vlozili jeji majitelé. Podle
Cizinské (2018, s. 214) se pti vypoétu vychazi z &istého zisku po zdanéni (EAT). Pravé tento
zisk je realné ureny pro majitele — maze byt vyplacen ve formé podilu na zisku nebo dividend.
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cisty zisk (EAT
ROE = > zisk (EAT) (3)

vlastni kapital

Rentabilita trZzeb

Rentabilita trzeb (ROS — Return on Sales) patii mezi zékladni ukazatele efektivity podnikani.
Jak uvadi Scholleova (2017, s. 177), vyjadiuje, kolik korun zisku podnik vytvoii z jedné koruny
trzeb. Tento ukazatel tedy méfi, jak efektivné firma naklada se svymi trzbami a jak velkou ¢ast
z nich dokéze pteménit v hospodatsky vysledek.

zisk

ROS

4)

B trzby

Rentabilita aktiv

Rentabilita aktiv (ROA — Return on Assets) se 1i8i od ukazatele rentability vlastniho kapitalu
tim, Ze zohlediuje nejen vlastni, ale i cizi zdroje financovani. Do vypoctu se proto zahrnuji i
uroky jako néklad, ktery odrazi cenu zaptjceného kapitalu. Podle Scholleové (2017, s. 177)
patii ROA mezi klicové ukazatele ziskovosti firmy. Udava, kolik zisku podnik vygeneruje na
kazdou korunu investovanou do aktiv.

Nejcastéji se pocita jako podil zisku pred troky a zdanénim (EBIT) k celkové vysi aktiv. Diky
tomu Ize porovnavat firmy puasobici v riznych danovych reZimech. ROA je navic uZite¢ny pfi
rozhodovani o financovani — pokud je vys$si nez urokova sazba z uvér, mize byt vyhodné
vyuzit externi kapital

EBIT

A= (5)

aktiva

3.2.2 Ukazatele likvidity

Ukazatele likvidity slouzi k posouzeni, zda ma podnik dostatek prostiedkti na uhradu svych
kratkodobych zavazkl. Vyjadiuji, jak snadno dokédze pfeménit aktiva na hotovost a tim zajistit
plynuly provoz. Dostatecnd uroven likvidity je jednou ze zédkladnich podminek financni
stability, protoZe i ziskovy podnik se mize dostat do vaznych problémt, pokud neni schopen
vcas plnit své zavazky.

Podle Ruckové (2021, s. 58) miiZze nedostatek likvidity vyrazné omezit rozvoj firmy, zptsobit
problémy s platbami a v krajnim ptipadé vést az k ipadku. Naopak pftili§ vysoka likvidita byva
znamkou toho, ze podnik nevyuziva efektivné své volné prostfedky, které by mohly byt
investovany napiiklad do rozvoje, marketingu ¢i inovaci.
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Cizinska (2018, s. 205) rozliuje tfi zékladni stupné likvidity — béznou, pohotovou a hotovostni.
Tyto ukazatele poskytuji podrobnéjsi pohled na to, zda firma dokaze pokryt své zavazky v
ruznych Casovych horizontech a za raznych piedpokladii (napt. po zapocteni zasob ¢i pouze s
vyuzitim hotovosti).

Pro nové vznikajici podniky, které asto ¢eli vys§Simu riziku vykyvt v ptijmech a zavislosti na
sezonni poptavcee, je sledovani likvidity obzvlast’ dalezité. Pravidelna kontrola téchto ukazatela
umoziuje v¢as odhalit mozné problémy s penéznimi toky, ptedejit neschopnosti hradit zavazky
a zéaroven lépe rozhodovat o vyuziti volnych financnich prostredkii. Likvidita tak piedstavuje
klicovy ukazatel finan¢niho zdravi, jenz je nezbytny pro dlouhodobou udrzitelnost a rtst firmy.

Bézna likvidita
BézZna likvidita ukazuje, zda je podnik schopen uhradit své kratkodobé zadvazky za ptedpokladu,
ze vSechna jeho obéznd aktiva proméni v hotovost. Pro zajisténi platebni schopnosti se

doporucena hodnota pohybuje podle Rackova (2021, s. 62) mezi 1,5-2,5 a da se vypocitat podle
vzorecku nize:

Obéina aktivita
Bé&nd likvidita 6
< Kratkodobé zavazky ( )

Pohotova likvidita

Pohotova likvidita vyjadiuje schopnost podniku splacet kratkodobé zavazky bez zapocteni
zasob, které predstavuji neyméné likvidni slozku obéznych aktiv. Jak uvadi Vochozka (2021, s.
197), optimalni hodnota tohoto ukazatele se pohybuje v rozmezi 0,7 azZ 1. Hodnota niZsi nez
0,7 signalizuje riziko problémt s thradou kratkodobych zavazki, zatimco hodnota vyssi nez 1
miZze znamenat, Ze podnik drzi pfili§ mnoho prostfedkli v malo vynosné podobé.

Pohotovou likviditu 1ze spoéitat dle vzorce nize (Cizinska, 2018, s. 205):

Obézna aktivita—Zasoby

Pohotovd likvidita = @)

Kratkodobé zavazky

Hotovostni likvidita

Hotovostni likvidita vyjadifuje schopnost podniku okamzit¢ splacet své zavazky pouze s
vyuzitim nejlikvidngjSich prostfedki, tedy penéZnich prostiedkt a kratkodobych finanénich
aktiv. Jak uvadi Knépkova et al. (2017, s. 95), optimalni hodnota tohoto ukazatele se pohybuje
mezi 0,2 a 0,5. Vys§i hodnota miiZze signalizovat neefektivni vyuziti volnych financ¢nich
prosttedkil. Je vyjadfena nasledujicim vztahem (Cizinska, 2018, s. 205):

Penéini prosttredky+Kratkodoby finantni majetek

Hotovostni likvidita =

®)

Kratkodobé zavazky
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3.2.3 ZadluZenost

Ukazatele zadluzenosti nam ukazuji, v jakém poméru podnik financuje svou ¢innost z vlastnich
a cizich zdrojl. Jak uvadi Knapkova et al. (2017, s. 87), vyssi podil ciziho kapitdlu zvysuje
riziko, protoze podnik musi své zavazky splacet bez ohledu na aktualni finan¢ni situaci nebo
vyvoj trzeb. Ptili§ vysoké zadluzenost tak muize ohrozit stabilitu firmy a omezit jeji schopnost
ziskat dalsi externi zdroje.

Na druhou stranu, jak uvadi Scholleova (2012, s. 80), je mozné za urcitych okolnosti zvysit
vynosnost vlastniho kapitalu tim, Ze se pro financovani podniku vyuzije cizi kapital. Tento jev
se oznacuje jako finan¢ni péka, tedy situace, kdy rentabilita vlastniho kapitalu roste, pokud
vynosnost aktiv prevysuje cenu ciziho kapitalu. Vyhodou vyuziti ciziho kapitalu je rovnéz tzv.
dailovy §tit, protoze troky z uvérl predstavuji danové uznatelny ndklad a snizuji tak zaklad
dané. Prestoze finan¢ni paka mize vyznamné podpofit rast rentability, zaroven zvySuje i miru
rizika. Klicové je proto nalézt vyvazeny pomér mezi vlastnim a cizim kapitdlem, ktery umozni
rozvoj podniku pfi zachovani pfimétené stability a finan¢ni bezpecnosti.

Celkova zadluZenost

Jednim ze zakladnich ukazateli je celkova zadluZenost, kterd vyjadiuje podil ciziho kapitalu na
celkovych aktivech. Vyssi hodnota znamena, Ze podnik je vice zavisly na véfitelich, coz zvySuje
jejich riziko. Optimalni vySe tohoto ukazatele zavisi na odvétvi a velikosti podniku, nicméné
dlouhodobé by neméla presahovat hranici, kdy podnik ztraci schopnost bezpecné splacet své
zavazky.

Doplnujicim ukazatelem je urokové kryti, které vyjadiuje, kolikrat je zisk pted uroky a
zdanénim (EBIT) vyssi neZ urokové naklady. Vyssi hodnota znamena vétsi rezervu pro véfitele
a niz8i riziko platebni neschopnosti. Jak uvadi Ruckova (2021, s. 72-74), hodnota tohoto
ukazatele by méla byt minimalné kolem 3, aby podnik vykazoval dostate¢nou schopnost splacet
své zavazky 1 pfi poklesu ziskovosti. Celkova zadluZenost vypocita se nasledujicim vzorcem
(Cizinska, 2018, s. 206):

Cizizdroje
Celkova zadluZenost = 9
& ¢ Celkovi aktiva ( )

V ramci finan¢ni analyzy spole¢nosti Kousek réje, s.r.o. jsou sledovany pouze dva ukazatele:
rentabilita aktiv (ROA) a rentabilita vlastniho kapitalu (ROE). Tento vybér byl zvolen zamérmng,
protoze podnik je teprve na zacatku své ¢innosti a zatim nema stabilni trZzby ani dlouhodobou
historii hospodaieni. Hodnotit naptiklad rentabilitu trzeb (ROS) by v této fazi nebylo dostatecné
kapitalem, ktery do ni zakladatelé vlozili, a zda prostiedky investované do majetku skute¢né
pfinaseji odpovidajici vynos.

Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE) ukazuje, zda se penize vlozené zakladateli zhodnocuji
a do jaké miry se jejich investice promitd do Cistého zisku po zdanéni. Tento ukazatel je pro
majitele 1 pfipadné investory klicovy, protoze ptfimo urcuje, jakou névratnost mohou od firmy
oc¢ekavat.

Rentabilita aktiv (ROA) sleduje, jak efektivné podnik vyuziva vSechny své zdroje — nejen
vlastni kapital, ale i pfipadné cizi financovani. V praxi to znamena, zda se majetek, do kterého
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firma investovala, skutecné proméiuje v odpovidajici zisk. Pro zacinajici podnik, ktery
hospodati s omezenymi prostiedky, je tento pohled obzvlast’ vyznamny.

Vysledky ukazatelt ROE a ROA (viz tabulky niZe) ukazuji, Ze Kousek raje, s.r.o. dosahuje
solidni urovné rentability jiz v prvnich letech fungovani. Hodnoty se navic postupné zvysuji v
zavislosti na zvoleném scéndii vyvoje (pesimistickém, realistickém nebo optimistickém). To je
pozitivni signal, ze podnikdni ma zdravy zdklad a realny potencial k rastu i dlouhodobé
udrZitelnosti.

Tabulka 16 Finan¢ni analyza — Pesimisticka varianta (ROE, ROA)

Zisk pred Zisk po
zdanénim zdanéni (K¢) ROE (%) ROA (%)
(K&)
1. rok 134 000 108 540 36,18 36,18
2. rok 481 600 390 096 130,03 130,03
3. rok 551 340 446 585 148,86 148,86

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 16 popisuje pesimistickou variantu, ve které se vychazi z opatrného scénate poptavky a trzeb.
Uz v prvnim roce firma dosahuje zisku po zdanéni 108 540 K¢, coz znamena, Ze vlozené prostredky
zacinaji pfinaset navratnost i pti nizkém objemu zakazek. Ukazatele ROE a ROA (36,18 %) potvrzuji
efektivni vyuziti kapitalu a aktiv, i kdyZ rist je zatim postupny. Ve druhém a tfetim roce rentabilita
vyrazné stoupa, coz naznacuje, Ze i pii opatrném scénati se podnik postupné stava stabilni a ziskovy.

Tabulka 17 Finanéni analyza — Realisticka varianta (ROE, ROA)

Zisk pred Zisk po
zdanénim zdanéni (K¢) ROE (%) ROA (%)
(K&
1. rok 684 000 553 440 184,48 184,48
2. rok 1201 600 973 296 324,43 324,43
3. rok 1514 340 1226 615 408,87 408,87

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 17 ukazuje realistickou variantu, tento scénaf odpovidd ocekavanému standardnimu vyvoji
firmy. Zisk po zdanéni se v prvnim roce vySplhal na 553 440 K¢, coz znamena rychlejsi zhodnoceni
vlozeného kapitalu. ROE a ROA pies 180 % ukazuji, Ze podnik efektivné vyuziva své prostiedky a
postupné zvysuje vynosy. V dalSich letech se trend zvySovani rentability pokracuje, coz potvrzuje, Ze
firma pfi realistickém scénati dokaze dobie reagovat na poptavku a systematicky rist.

Tabulka 18 Finanéni analyza — Optimistick4 varianta (ROE, ROA)

Zisk pred Zisk po
zdanénim zdanéni (K¢) ROE (%) ROA (%)
(K&)
1. rok 1234 000 999 540 333,18 333,18
2. rok 1751 600 1419 796 473,27 473,27
3. rok 2 064 340 1671115 556,98 556,98

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 18 zobrazuje optimistickou variantu, v které¢ se predpoklada s vysokou poptavku a ideélni
prub¢h zakazek. Jiz v prvnim roce Cini zisk po zdanéni témét milion korun (999 540 K¢), s ROE a ROA
pres 330%, coZz znamena velmi vysokou navratnost kapitalu. V dalSich dvou letech tento trend
pokracuje a hodnoty rentability dosahuji az 556 %, coz ukazuje zna¢ny potencial firmy v piipadé, Ze se
vSechny predpoklady naplni. Pfesto je dobré mit na paméti, ze jde o optimisticky scénaf, a proto je
rozumné sledovat i realisticky ¢i pesimisticky vyvoj.

Vyvoj ukazatelli rentability potvrzuje, Ze spole¢nost Kousek raje, s.r.o. je schopna dosahovat
zhodnoceni kapitélu i aktiv jiz od pocatku svého fungovani. Stabilné€ kladné hodnoty ve vSech scénatich
ukazuji, Ze podnikatelsky model je nastaven spravné a ma potencial dlouhodobé udrzitelnosti. Vysledky
zaroven naznacuji prostor pro dalsi rozvoj a posileni konkurenceschopnosti firmy na trhu.

Na zékladé provedenych vypoctt ukazatelil rentability je mozné posoudit finan¢ni vykonnost podniku
Kousek réje, s.r.o. jiz v prvnich tfech letech jeho fungovéni. Pro nové vznikajici firmu je zasadni, ze od
samého pocatku dosahuje kladnych hodnot rentability, a to i pfi méné piiznivém vyvoji. Tento fakt
ukazuje nejen na spravné nastaveni obchodniho modelu, ale také na efektivni vyuzivani dostupnych
zdroju. V optimistickych variantdch pak vysledky potvrzuji moznost rychlejsi navratnosti investic a
vytvareni rezerv pro dalsi rozvoj.

Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE) vychazi ve vSech variantach pozitivné, coz znamena, Ze vlozeny
kapital majitelek se od pocatku zhodnocuje. V pesimistické variant¢ dosahuje ROE v prvnim roce
hodnoty v jednotkach procent, ptesto je vSak kladna — a to je u noveé zalozené firmy piiznivé zjisténi.
Ve stiedni varianté se ukazatel pohybuje jiz od zacatku na velmi solidni irovni a postupné roste, coz
odrazi efektivni vyuziti kapitalu a schopnost podniku generovat odpovidajici zisk. Pfi pfiznivéjSim
vyvoji pak ROE vykazuje vyrazny nartist, ktery by v praxi znamenal rychlou navratnost investic a
vysokou atraktivitu pro piipadné investory.

Rentabilita aktiv (ROA) potvrzuje, Ze spolecnost dokaze efektivné vyuzivat nejen vlastni kapital, ale i
celkova aktiva vloZena do podnikani. Hodnoty ROA maji vzestupnou tendenci a ukazuji, ze prosttedky
investované do dlouhodobého i ob&zného majetku se zhodnocuji. Pfi méné ptiznivém vyvoji je sice
rentabilita aktiv niz$i, ale stile kladna, coz znamena, Ze podnik nevytvaii ztratu ani v horSich
podminkach. Ve sttednim scénafi se ROA vyviji stabilné a dlouhodobé udrZzitelné, zatimco pfi vySsim
poctu akci a posileném marketingu by se majetek vyuzival nadprimérné efektivng.

Celkove lIze tici, Ze vysledky ukazatelit ROE a ROA pro Kousek raje, s.r.0. potvrzuji zivotaschopnost a
perspektivu podnikatelského zdméru. Firma dosahuje kladného zhodnoceni kapitalu i aktiv jiz od
pocatku svého fungovani, a to bez ohledu na variantu vyvoje. Tento fakt vyznamné podporuje
ekonomickou smysluplnost zaloZeni spolecnosti a vytvari prostor pro jeji dalsi rist a pfipadné rozsiteni
podnikatelskych aktivit.
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4 Procesni management

Efektivni fizeni organizace dnes jiz nelze predstavit bez dlirazu na procesy, které v ni probihaji.
Procesni management se zamétuje na systematické planovani, organizovani a kontrolu vSech
¢innosti, které prispivaji k dosazeni stanovenych cili. Tento ptistup umoziiuje nejen zajisténi
hladkého pribéhu jednotlivych aktivit, ale také optimalizaci jejich vzajemného propojeni a
maximalizaci hodnoty, kterou organizace poskytuje svym zékaznikiim. Kapitola se zaméiuje
na teoretické principy procesniho fizeni a jejich praktické uplatnéni v rdmci nové vznikajici
firmy Kousek raje, s.r.o., ¢imz propojuje teorii s realnym podnikatelskym prostredim.

Blazek (2014, s. 12) uvadi, ze vyraz management je casto povazovan za ¢esky ekvivalent slova
fizeni. AvSak pojem fizeni je podstatné SirSi. Zatimco fizeni se mize uplatiiovat v riznych
typech systémt, technickych, biologickych ¢i spolecenskych, management je specifickou
formou fizeni, ktera se zamétuje vyhradné na organizace.

Procesni management piedstavuje kliCovy nastroj pro efektivni fungovani organizace. Podle
Masina (2020, s. 15) jde o systematické fizeni jednotlivych procest, které maji jasné definované
vstupy, vystupy, odpovédnosti i zdroje. Dulezitym aspektem je nejen to, jak procesy funguji
samostatné, ale predevsim to, jak se navzdjem propojuji a vytvaieji hodnotu pro zdkaznika.
Masin (2020, s. 133) rovnéz zdlraziuje dulezitost pravidelného méfeni a zlepSovani vykonnosti
procestl, zejména v dynamickém a konkurenénim prostiedi, kde schopnost rychlé reakce na
zmény rozhoduje o udrzeni konkurenceschopnosti.

4.1 Plan a fizeni procesi

Podle Svozilové (2011, s.18) popisuje fizeni procesti jako c¢innost vyuZivajici znalosti,
dovednosti, metody a nastroje za ucelem popisu, méfeni, fizeni a zlepSovani procesu. Tyto
¢innosti maji vést k efektivnimu naplnéni pozadavkl zdkaznika a k optimalizaci kazdodenniho
provozu. Procesni fizeni vychdzi ze strategického fizeni a soucasné vyuziva dal$i metody,
napfiiklad projektovy management pro fizeni konkrétnich zlepSovacich iniciativ.

Mezi hlavni vyhody procesniho fizeni podle zdroje Neurorestart (2023) patii:

e ZlepSeni kvality — standardizace procesti vede ke zvyseni konzistence a tim i kvality
vystupt;

o Uspora ¢asu — efektivnéjsi procesy omezuji zbyte¢né ¢innosti;

» Flexibilita — organizace se 1épe pfizptisobuje zménam na trhu.

Véchal et al. (2013, s. 22-23) pfistupuji k fizeni procesii z hlediska informacnich tokt a ¢lenéni
fidicich Cinnosti. Proces fizeni vnimaji jako soubor c¢innosti zaloZenych na pfijimani,
zpracovani a pfedavani informaci. Toto fizeni lze strukturovat dvéma zpisoby:

e Horizontalni €lenéni se zaméfuje na vztah mezi fidicim a fizenym systémem a
obsahuje tii faze:

- Planovani — stanoveni cild, vybér vhodné varianty, asové rozvrzeni;
- Organizovani — vytvafeni vazeb mezi lidmi a zdroji;

- Operativni fizeni — realizace planovanych ¢innosti.
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o Vertikalni ¢lenéni sleduje obsah fizeni a identifikuje Ctyti faze cyklu fizeni:
- pfijeti informace;
- rozhodovani;
- ovliviiovani;
- kontrola.

Masin (2020, s.23) k tématu planovani piidava dal§i pohled. RozliSuje mezi b&znym
planovéanim, typickym pro netrzni ekonomiky, a strategickym planovanim, které je kli¢ové pro
trzn¢ orientované prostedi. Zatimco v prvnim ptipadé jde predevsim o plnéni danych kvot, v
trznich podminkach musi planovani vychazet z dikladné analyzy okoli 1 vnitinich moZznosti
organizace.

Z hlediska ¢asového horizontu Masin (2020, s. 23) rozliSuje:
e Dlouhodobé planovani (7-19 a vice let);
e Stiednédobé planovani (2-5 let);
e Kiratkodobé planovani (do 1 roku).
Z hlediska urovné tizeni pak:
o Strategické planovani;
o Taktické planovani;
e Operativni planovani.

Autor zaroven upozoriiuje, ze tyto typy planovani nelze mechanicky spojovat s ¢asovym
horizontem — napfiklad strategické rozhodnuti mize mit 1 kratkodoby charakter, pokud
vyznamn¢ ovlivni sméfovani organizace.

Planovaci proces podle Masina (2020, s. 23) zahrnuje nasledujici kroky:
1. Analyza vnitinich zdroju a vnéjSiho prostiedi (napt. SWOT analyza);
2. Stanoveni cilii organizace;
3. Urceni postupli k dosazeni téchto cili;
4. Piifazeni potfebnych zdrojt k jednotlivym kroktm.

V ramci planovani a fizeni procesu je dulezité rozliSovat jejich zékladni typy. Tucek (2014,
s. 31-35) uvadi tti skupiny: hlavni, podptrné a fidici. Hlavni procesy, jako je naptiklad vyroba,
prodej nebo poskytovani sluzeb, ptimo vytvaieji hodnotu pro zdkaznika. Podpiirné procesy,
naptiklad nakup, sprava IT nebo fizeni lidskych zdroja, tuto hodnotu neptinédseji ptimo, ale
vytvareji podminky pro fungovani hlavnich procest. Vzhledem k jejich opakovatelnosti a
standardizaci byvaji dasto vhodné k outsourcingu. Ridici procesy, jako je strategické planovani,
fizeni kvality nebo controlling, zajiSt'uji stabilitu, vykonnost a koordinaci celé organizace.

Masin (2020, s. 34) uvadi, Ze procesni fizeni znamena odklon od klasické hierarchie smérem k
propojeni ¢innosti napfi¢ firmou, kde hlavnim cilem je spokojenost zdkaznika. Tento pfistup
zvysuje flexibilitu, zkracuje reakéni dobu a klade vétsi diraz na spolupraci a sdileni informaci
mezi pracovniky. Dilezita je koordinace procest napfic¢ celou organizaci, nejen optimalizace
jednotlivych oddéleni.

Podle Svozilové (2011, s. 135) pro analyzu soucasného stavu a pro navrh budouciho fingovani
procesu vhodnym nastrojem je procesni mapa. Jeji prehlednd struktura pomaha identifikovat
slabd mista, duplicitni ¢innosti nebo neefektivni vazby mezi jednotlivymi ¢astmi systému. Diky
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tomu lze 1épe definovat cile zlepSeni a navrhnout konkrétni zmény. V praxi se vyuziva také pro
Skoleni zaméstnancti, jako vizudlni pomicka pro pochopeni jejich role v ramci celkového
procesniho toku. Dobfe zpracovana procesni mapa tak slouzi nejen k optimalizaci, ale i1 k
budovani sdileného porozuméni napfi¢ organizaci.

Na procesni fizeni pak navazuje pribézné zlepsovani, které podle Hucky (2017, s. 79-80)
spo¢iva v ne¢kolika zakladnich krocich: popis stavajiciho stavu, stanoveni méfitelnych
ukazatell, sledovani provozu, vyhodnoceni vystupti a ndvrh konkrétnich opatreni. Cilem téchto
kroki je zvysit efektivitu a odstranit identifikované nedostatky v rdmci jednotlivych
podnikovych procest

Dulezitou soucasti zlepSovani je monitorovani a méfeni vykonnosti procesti. Masin (2020,
s. 62) uvadi, ze tim lze posoudit, zda procesy dokazou naplnit ocekavani zakaznikl na kvalitu.
Mg¢tit lze bud’ vystupy procest, nebo jejich vnitini ukazatele, jako je efektivita ¢i Casova
naroc¢nost. Pokud se tyto hodnoty ¢asto méni, snizuje se spolehlivost méteni, a proto je dilezita
stabilita v Case.

Celkov¢ lze fici, Ze systematické planovéni a fizeni podnikovych procest vytvari zakladni
ramec pro efektivni fungovani organizace. Umoziiuje l1épe koordinovat Cinnosti, zvySovat
kvalitu vystupt a pruzné€ reagovat na zmény v okoli. Prave tyto schopnosti jsou zasadni zejména
pro malé a nové vznikajici podniky, které se musi rychle etablovat na trhu a zaroven efektivné
vyuzivat dostupné zdroje. V nésledujici ¢asti prace bude popsan konkrétni postup, jak lze
procesni fizeni zavadét v praxi.

4.2 Postup zavadéni procesniho Fizeni

Pro nové€ vznikajici firmu, jako je Kousek rdje, s.r.o., je zavedeni procesniho fizeni skvélou
ptilezitosti nastavit vSe efektivné uz od samého zacatku. Tento ptistup poméha ujasnit, kdo co
ve firm¢ déla, zjednodusit organizacni strukturu a soustfedit se na to, co je pro zékazniky
opravdu dulezité. Diky tomu se sndze predchazi zmatkiim, neefektivnimu provozu ¢i duplikaci
prace, coz jsou problémy, které Casto trapi za¢inajici podniky. Jasné nastavené procesy a jejich
navaznosti navic podporuji udrZeni vysoké kvality sluZeb, coz je v oblasti event managementu,
kde zélezi na kazdém detailu a zdkaznickém zéazitku, naprosto zasadni.

Zavedeni procesniho fizeni ve firmé Kousek réje, s.r.o. by mélo probihat postupné, krok za
krokem, aby vSechny procesy davaly smysl a byly snadno pouzitelné pro kazdého ¢lena tymu.

1. Definice poslani a cili firmy

Prvnim krokem je jasné si ujasnit, pro¢ firma existuje a ¢eho chce dosahnout. U Kousku rje,
s.r.0. to znamena poskytovani kvalitnich, zdzitkové orientovanych sluzeb, které budou
zakazniky vnimany jako prémiové, ale pfitom cenové dostupné. Jde o to, aby kazdy ve firmé
veédel, na co se soustiedit a jakym smérem smétuje jeji rozvo;j.

2. Identifikace a popis kliCovych procesii

Jakmile je poslani a cile jasné stanovené, je potfeba vymezit procesy, které maji nejveétsi vliv
na jejich naplnéni. U nové firmy se jedna o nékolik hlavnich oblasti:
e Hlavni procesy: vyvoj a tvorba produkti/sluzeb, komunikace se zdkazniky, marketing

a prodej, samotna realizace akci. Tyto procesy pfimo ovliviiuji spokojenost klient a
kvalitu sluzeb.
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e Podpiirné procesy: nakup materialu, sprava IT, uCetnictvi a administrativa, péce o tym.
Podptirné procesy zajist'uji, aby hlavni procesy mohly probihat hladce a bez zbyte¢nych
komplikaci.

e Ridici procesy: strategické planovani, kontrola kvality a sledovani vysledkd. Tyto
procesy pomahaji udrzet vse pod kontrolou, zajist'uji, ze firma plni své cile a ze se jeji
¢innost neodchyluje od planovaného sméru.

Takto nastaveny ptehled procesti umoziuje firmée fungovat efektivné od samého zacatku, s
jasnym piehledem, kdo za co odpovida a jak jednotlivé ¢innosti na sebe navazuji.

3. Mapovani procesu a stanoveni odpovédnosti

Dalsim krokem je popsat jednotlivé procesy tak, aby bylo jasné, co se kde déje a kdo za co
odpovida. K tomu se hodi nastroje jako procesni mapy nebo diagramy, které ukazuji klicové
vstupy a vystupy. Vysledkem je ptehledné schéma, které poméha nejen pii kazdodennim fizeni
firmy, ale také pti zaskolovani novych kolegti — kazdy hned vidi, kdo co mé na starosti a jak
jednotlivé kroky na sebe navazuji.

4. Nastaveni ukazatelii vykonnosti a jejich sledovani

Aby procesy mély smysl, je potieba je méfit. Diky jasn¢€ definovanym ukazatelim muze firma
vc¢as odhalit problémy nebo naopak objevit moznosti, jak néco zlepsit. Naptiklad u prodejniho
procesu lze sledovat dobu, kterou trva uzavieni objednavky, spokojenost zakaznikli nebo
ucinnost marketingovych kampani. Takto ziskana data poskytuji prakticky ptehled o tom, zda
firma funguje tak, jak ma, a kde je prostor pro rust.

5. PrubéZné vyhodnocovani a zlepSovani

Procesni fizeni neni jednorazova aktivita. Firma by méla pravidelné kontrolovat, jak jednotlivé
procesy funguji, vyhodnocovat ziskana data a podle potieby provadét apravy. Takovy pfistup
pomaha zvySovat efektivitu, kvalitu sluzeb a spokojenost klientti, a zdroven umoziuje reagovat
na nové vyzvy a ménici se potieby zakaznikd.

Procesni mapa a udrZeni konkurenceschopnosti

Procesni mapa ,,Realizace akce* ukazuje kroky od poptavky klienta po vyuctovani a archivaci:

e Poptavka od klienta — vstup: e-mail/telefon; odpovédna osoba: marketing; vystup:
zaznam poptavky.

e Konzultace s klientem — vstup: poptavka; odpovédna osoba: marketing; vystup:
navrh konceptu.

e Navrh programu a dekoraci — vstup: pozadavky klienta; odpovédna osoba: graficky
design; vystup: vizualni navrh a program.

o Kalkulace nakladi a harmonogram — vstup: navrh programu; odpovédna osoba:
ucetnictvi; vystup: rozpocet a ¢asovy plan.

e Schvaleni klientem — vstup: kalkulace a navrh; odpovédna osoba: klient; vystup:
potvrzeny program a rozpocet.

e Priprava materialu a dodavateli — vstup: schvaleny program; odpovédné osoba:
graficky design/marketing; vystup: pfipravené materialy.

e Realizace akce — vstup: pfipravené materialy; odpovédné osoby: vSechny
zakladatelky; vystup: dokoncend akce.

e Hodnoceni a zpétna vazba — vstup: dokoncend akce; odpovédna osoba: marketing;
vystup: zpétna vazba a poznatky pro zlepSeni.
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e Vyucétovani a archivace — vstup: dokoncena akce; odpovédna osoba: ti¢etnictvi;
vystup: finanéni zavérka a archivace dokumenti.

Diky této procesni map¢ je mozné:

e jasn¢ ptifadit odpovédnosti a kontrolovat jednotlivé ¢innosti;

e sledovat klicové ukazatele vykonnosti (KPI), naptiklad spokojenost klienti nebo
dodrzZeni harmonogramu,

¢ identifikovat slaba mista a provadét priabézné zlepSovani procesu;

e 7zajistit kontinuitu a stabilitu, 1 kdyz tym v pocatku tvofi pouze zakladatelky, a planovat
budouci rozsiteni firmy o nové pracovniky nebo externisty.

Tato struktura propojuje teoretické principy procesniho fizeni s praktickym fungovanim malé
eventové firmy. Uz od samého pocatku tak podporuje organizovanou, transparentni a kvalitné
orientovanou praci.

Udrzeni konkurenceschopnosti

Pro zacinajici firmu je dulezité nejen zavést procesni fizeni, ale také vytvofit podminky pro
dlouhodobou konkurenceschopnost. To zahrnuje naptiklad:

o flexibilitu a schopnost rychle reagovat na zmény v poptavce;
e duraz na kvalitu poskytovanych sluzeb;
o efektivni vyuzivani dostupnych zdroji;

o aktivni zapojeni zpétné vazby od zékazniku.

Diky dobfe nastavenému procesnimu fizeni mize Kousek raje, s.r.o. od samého zacatku
fungovat efektivné. Setii naklady a pruzné reaguje na potieby trhu. Tento systematicky p¥istup
zaroven umoziuje firmé poskytovat sluzby s vysokou ptidanou hodnotou a s ohledem na
zakaznicky prozitek. To pfedstavuje vyznamnou konkurenéni vyhodu pravé pro nové vznikajici
podnik. Efektivni procesy navic usnadiiuji koordinaci tymu, snizuji riziko chyb a umoziuji
rychlejsi zavadéni novych sluzeb ¢i Gprav podle aktualnich potieb klientt.

Kromé¢ optimalizace vnittnich procest je dulezité sledovat konkurenci a nové trendy v oboru.
Nemén¢ dulezité je, neustdle vyhodnocovat zkuSenosti a zpétnou vazbu od klientd. Pravidelné
hodnoceni zpétné vazby pomaha zlepSovat kvalitu sluZzeb. Podporuje také budovani dlouhodobé
loajality klientd. Kombinace dobfe fungujicich procesti, systematického fizeni a otevienosti
vuc¢i inovacim umoziiuje firmé budovat stabilni a pevnou pozici na trhu. Postupné si tak
vybuduje reputaci spolehlivého a moderniho poskytovatele sluzeb.

Zavérem lze fict, ze udrZet si konkurenceschopnost souvisi s efektivnim fizenim vnitinich
¢innosti, orientaci na zdkaznika a schopnosti rychle reagovat na zmény. Procesni fizeni neni jen
technicky nastroj — je spi§ strategickou platformou, kterd podporuje rist a stabilitu firmy
Kousek rije, s.r.o. Diky systematickému piistupu k procesim ma podnik lepsi podminky pro
planovani rozvoje. Dokdze zvladat sezonni vykyvy a postupné rozsifovat nabidku sluzeb, aniz
by ohrozil kvalitu nebo spokojenost klientt.
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5 Management lidskych zdroji

Management lidskych zdroji pfedstavuje jednu z klicovych oblasti fizeni podniku, nebot prace
s lidmi zasadné ovliviiuje jeho fungovani, stabilitu i dlouhodoby rozvoj. V soufasném
podnikatelském prostiedi, které se vyznacuje vysokou dynamikou a rostouci konkurenci, je
nezbytné vénovat persondlnim otazkam strategickou pozornost. Lidské zdroje nepiedstavuji
pouze nakladovou polozku, ale pfedevsim klicové aktivum, které v sob& nese potencial k
inovacim, riistu a budovani firemni identity.

Na tuto skute¢nost poukazuji i Urbancova a Vrabcova (2023, s. 27), podle nichz organizace,
které dokazou rozpoznat a aktivné reflektovat potifeby svych zameéstnanci i uchazecu o
zaméstnani, mohou efektivnéji vyuzivat lidsky potencidl a tim dosahovat vyssi produktivity.
Soucasné¢ si tim zvySuji loajalitu zaméstnanct, zlepSuji svou reputaci a posiluji
konkurenceschopnost na trhu prace. Moderni fizeni lidskych zdroji proto nepiedstavuje pouze
prostfedek ke zvySeni provozni efektivity, ale stava se strategickym nastrojem k budovani
pozitivniho image a dlouhodob¢ udrzitelnosti organizace.

Podle Srpové et al. (2020, s. 129) je nezbytné vénovat velkou pozornost vybéru schopnych a
motivovanych zaméstnancii, nebot’ zejména v zacinajicich firmach zavisi prosperita a budouci
rozvoj na kvalité a nasazeni jednotlivct. Z tohoto diivodu je dilezité mit jasné definovanou
ptedstavu o pracovnich mistech a pozadavcich, které budou na zamé&stnance kladeny.

Vyznam lidskych zdroji jako zasadniho faktoru uspéchu organizace je v dneSnim
konkuren¢nim prostfedi nezpochybnitelny. Podniky potfebuji nejen dostatek pracovni sily, ale
predev$im kompetentni a motivované zaméstnance, kteti jsou schopni napliiovat stanovené
cile. Jak uvadi Sikyt (2016, s. 14-15), vykonnost zamé&stnance je podminéna jeho schopnostmi
a motivaci, tedy zpiisobilosti a ochotou vykondvat svéfenou praci. Individudlni vykon se
nasledné promitd do celkovych vysledki organizace. Lidsky faktor je proto jednim z hlavnich
determinantt efektivniho fungovani internich procesti i celkové vykonnosti a stability podniku.

5.1 Plan zajiSténi lidskych zdroji

Plan zajisténi lidskych zdroja ptedstavuje kliCovy nastroj, jehoz cilem je vybavit organizaci
potiebnym mnozstvim kvalifikovanych a motivovanych zaméstnanct. Tento plan by mél byt
uzce propojen nejen s podnikatelskymi cili, ale také s dalSimi persondlnimi procesy, zejména s
fizenim vykonu, rozvojem zaméstnancli a systémem odménovani. Jak uvadéji Urbancova a
Vrabcova (2023, s. 49), systémové propojeni téchto oblasti vyrazné prispiva ke stabilité a
konkurenceschopnosti organizace.

Soucasti efektivniho planovani lidskych zdroji je rovnéz rozvoj firemni kultury, ktera zdsadné
ovliviiuje motivaci, loajalitu 1 celkovy vykon zaméstnancti. Podle Bartadka (2023, s. 28) je pro
budovani Gspésné organizace nezbytné firemni kulturu neustale rozvijet. Autor zdiiraziuje, ze
kultura se projevuje tim, Ze zaméstnanciim je svéfovana prace odpovidajici jejich schopnostem
a zajmim, kterou vykonavaji v prostiedi podporujicim spolupraci a otevienou komunikaci.
Vysledkem je nadstandardni vykon a spokojenost jak zaméstnanctli, tak celé organizace.
Firemni kultura tak umoziiuje rozvijet a vyuzivat lidsky potencidl prostfednictvim motivace,
spoluucasti na cilech podniku a ochoty aktivné ptispivat k jeho rozvoji.
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Armstrong (2015, s. 45) definuje fizeni lidskych zdroji jako soubor ¢innosti zamétenych na
ziskavani, rozvoj, motivaci a udrzeni pracovnikll. Planovani persondlnich kapacit je ptitom
jednim ze zakladnich krokt, ktery podminuje efektivni nabor, vzdélavani, hodnoceni vykonu 1
fizeni talentl. Autor dale upozornuje, Ze moderni ptistup k personalistice zahrnuje také prvky
spolecenské odpovédnosti, podporu mezigeneracni spoluprace, diverzity a digitalizace, ¢imz
reflektuje $irsi spolecensky a kulturni kontext.

Na vyznam propojeni strategickych cilii organizace a planovani lidskych zdroji upozoriuje
rovnéz Sikyt (2016, s. 14), podle nghoz je hlavnim ukolem personalistiky zajistit dostatek
schopnych a motivovanych pracovniki, ktefi pfispivaji k dosahovani stanovenych vysledki.
Tento proces byva zpravidla v kompetenci vedoucich pracovniki, piipadné probiha za podpory
personalniho utvaru ¢i externich poskytovateltt HR sluzeb.

Podle Sikyie (2016, s. 27) zahrnuje komplexni systém personélnich &innosti zejména:

vytvareni a analyzu pracovnich mist;

planovani lidskych zdroji;

obsazovani volnych pozic;

fizeni vykonu a hodnoceni zaméstnanct;

systém odménovani;

vzdélavani a rozvoj zaméstnanci;

pécCi o zaméstnance;

a vyuzivani personalnich informacnich systémd.

Tento piehled ukazuje, Ze planovani lidskych zdroji neni izolovanym procesem, ale soucasti
SirSiho systému fizeni lidi v organizaci.

Armstrong (2015, s. 48) na to navazuje vyctem hlavnich cila fizeni lidskych zdroji, mezi néz
fadi:

podpora dosazeni strategickych cilti prostfednictvim HR strategie;

rozvoj vykonnostn¢ orientované kultury;

zajisténi kvalifikovanych, talentovanych a loajalnich pracovniki;

vytvareni pozitivnich pracovnich vztahli zalozenych na daveéte;

a prosazovani etického pfistupu k fizeni lidi.

Tyto cile potvrzuji, Ze moderni personalistika musi kombinovat efektivni provozni fizeni se
strategickym rozmérem a piispivat tak k dlouhodobému ristu a stabilité podniku.

Odbornd literatura se shoduje, ze planovani lidskych zdroji by nemélo byt izolovanym
procesem, ale naopak tvofit propojeny celek s dal§imi personalnimi ¢innostmi. Uzce souvisi se
strategickym smétfovanim organizace, jeji firemni kulturou i celkovou adaptabilitou. V¢asné a
kvalitni pldnovani pfispiva nejen k plynulému provozu, ale i k dlouhodobému rozvoji a
konkurenceschopnosti podniku.

Zavérem lze konstatovat, Ze efektivni planovani a fizeni lidskych zdroji je kli€ovym prvkem
kazdé organizace bez ohledu na jeji velikost. Kombinace strategického piistupu, systémového
propojeni persondlnich ¢innosti a rozvoje firemni kultury vytvaii pevny zéklad pro stabilitu,
vykonnost a udrzitelnost. Pro mensi podniky ptfedstavuje dobfe nastaveny plan lidskych zdroja
nejen organizacni oporu, ale také néstroj umoznujici pruzné€ reagovat na zmény a vyuzivat noveé
prilezitosti.
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Planovani lidskych zdroju ve spole¢nosti Kousek raje, s.r.o.

V piipadé spolecnosti Kousek raje, s.r.o. je planovani lidskych zdroji v pocatecni fazi tizce
spjato se zakladatelkami. Firma vznikd jako projekt tii spole¢nic, které si na zac¢atku vystaci s
vlastnimi kapacitami. Diky dlouholeté odborné praxi kazda z nich dokéaze pokryt klicové oblasti
fungovani podniku.

e Jedna ze spolecnic ma zkusenosti v oblasti marketingu a bude zodpovédna za propagaci
a komunikaci s vefejnosti, coz zahrnuje tvorbu marketingovych kampani, spravu
socialnich siti a vyhledavani obchodnich pfilezitosti.

¢ Druha spoleénice se profesn¢ vénovala grafickému designu. V rdmci podniku bude mit
na starosti vizudlni stranku projektti — od navrhii tiskovin az po estetické zpracovani
udalosti. Soucasti jeji prace bude také tvorba vizudlni identity znacky a spoluprace s
externimi dodavateli.

e Treti spoleCnice ma praxi v ucetnictvi a administrativé. Bude zajiStovat ekonomické
zazemi firmy, vedeni uCetnictvi a celkovou administrativni spravu. Kromé toho se bude
vénovat piipravé financnich analyz a podkladd pro rozhodovani.

Velkou vyhodou je, ze zakladatelky spolupracuji jiz delsi dobu. Dobfe se znaji nejen po
pracovni strance, ale maji 1 zkuSenost se zvladdnim osobnich krizi. Vzijemna divéra a
provétené pracovni vztahy tak tvoii pevny zdklad firemni kultury a budouciho rozvoje
spolecnosti.

I pfes odborné zkuSenosti a sehrany tym je tieba se pfipravit na situace, kdy se podnik zacne
rozvijet a pocet zakazek zacne rist. V téchto pifipadech bude podnik potiebovat pomoc
externich spolupracovniki, ktefi budou najiméni podle aktualni potieby. Jde o konkrétni
zakazky nebo vétsi projekty, coZ umozni zachovat kvalitu sluzeb a flexibiln€ reagovat na
rostouci poptavku.

Proces planovani ve spolecnosti zahrnuje nékolik krokt:

1. Analyza potieb pracovniki — vychazi z predpokladaného poctu zakéazek v
jednotlivych obdobich roku. Napiiklad v hlavni svatebni sezoné je nutné zajistit
kapacity pro organizaci az nékolika akci tydné.

2. Specifikace pozadavki — pro kazdou pracovni roli (projektovy manaZzer, koordinator
svatebniho dne, administrativni pracovnik, dekoratér) jsou vymezena pottebnd kritéria
— vzdélani, praxe, dovednosti a osobnostni predpoklady.

3. Rozdéleni roli mezi kmenovy tym a externisty — zdkladni organizacni a
administrativni ¢innosti budou zaji§tovat kmenovi zaméstnanci, zatimco specifické
odborné profese budou doplnény externimi dodavateli.

4. Plan naboru a Skoleni — plan obsahuje casovy harmonogram, kdy a jak budou
pracovnici oslovovani, a jakym zplisobem probéhne jejich Skoleni.

5. Rozpocet nakladi — propojeni persondlniho planu s finanénim rozpoctem, ktery
zohlediuje jak fixni ndklady na mzdy kmenovych zaméstnanci, tak variabilni naklady
spojené s externi spolupraci.

Vysledkem tohoto procesu bude personalni plan ve formé tabulky, ktery jasné urci, kolik lidi,

v jaké kvalité¢ a s jakymi pozadavky je v jednotlivych obdobich roku zapotiebi. Dokument
zéaroven stanovi odhad nakladii na jejich zajisténi Ci pfipadné doskoleni. Tento plan bude slouzit
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nejen pro interni potfeby vedeni, ale i jako podklad pro investory a banku v pfipad¢ zadosti o
uver.

5.2 Rizeni lidskych zdroji

Rizeni lidskych zdrojii navazuje na planovéani a podle Dvofaka (2019, s. 121) zahrnuje veskeré
aktivity spojené se ziskavanim, rozvojem, motivaci a hodnocenim zaméstnancti. Jeho hlavnim
cilem je zajistit, aby pracovnici nejen spliiovali pozadavky dané pozice, ale zaroven byli
motivovani a schopni piispivat k dlouhodobému ristu a stabilité organizace.

Jak jiz bylo uvedeno v piedchozi kapitole, v pocatecni fazi podnikéni nebude spolecnost
Kousek rije, s.r.o0. potfebovat zaméstnavat dalsi pracovniky. Veskeré klicové ¢innosti (fizeni a
strategické vedeni firmy, marketing, graficky design, administrativa i1 ucetnictvi), si
zakladatelky rozdéli mezi sebe podle svych odbornych zkusSenosti a silnych stranek. Tento
ptistup piinasi nékolik zdsadnich vyhod. Odpada nutnost navySovat rozpocet o mzdové naklady
Ci zajistovat externi sluzby, coz umoziuje minimalizovat fixni vydaje a pracovat efektivné jiz
od samotného zacatku.

Zaroven zUstava zajisténa vysokd mira flexibility a rychlosti pti rozhodovani, protoze vSechny
klicové kompetence jsou soustiedény v rukou zakladatelek. Kazda z nich disponuje
dlouhodobou praxi v odliSnych oblastech, od marketingu a grafického designu pies organizaci
akei az po ekonomickou spravu, coz zajistuje kvalitni pokryti vSech potieb firmy vlastnimi
kapacitami. Diky provétené spolupraci, vzajemné divéie a zkusenostem z piedchozich projektii
mohou efektivné nastavit interni procesy a soustfedit se na rozvoj podniku.

Do budoucna se vSak predpoklada, Ze s riistem objemu zakéazek a roz§ifovanim nabidky sluzeb
bude nezbytné posilit kapacity tymu o nové pracovniky €1 externi spolupracovniky. V piipadé
narlstu poctu realizovanych akci, zfizeni vlastnich prostor nebo realizace vétSich projekti firma
zvazuje zapojeni externisti formou dohod o provedeni prace (DPP) ¢i dohod o pracovni
¢innosti (DPC). Jiz nyni proto spole¢nost promysli ramcovy plan Fizeni lidskych zdroji, ktery
umozni pruzng reagovat na noveé pozadavky trhu a souc¢asné¢ zachovat stabilitu 1 vysokou kvalitu
poskytovanych sluzeb.

Konkrétni kroky Fizeni lidskych zdroji v Kousek rije, s.r.o.:

1. Identifikace budoucich personalnich potieb

V ptipadé expanze se pocita s rozsifenim persondlnich kapacit o nékolik klicovych pozic. V
prvni fadé ptjde o koordindtora akci, ktery mize byt zapojen externé nebo na zakladé DPP. Za
tuto pozici bude odpovédna zakladatelka povéiena realizaci akei. Dalsi predpokladanou roli je
asistent/ka klientského servisu, pravdépodobné na Casteny ivazek, za jehoz Cinnost ponese
odpovédnost vedouci marketingu. V obdobich zvySené poptavky se pocita s pomocnou silou
pro dekorace a pfipravné prace, zajiSténou formou brigadnické vypomoci, za kterou bude
odpovidat koordinator akci.

2. Stanoveni kvalifika¢nich pozadavki

Na kazdou pracovni pozici budou stanoveny jasné pozadavky, aby bylo uz od zacatku ziejmé,
co se od daného Cloveka ocekava. Diraz bude kladen pfedevsim na zkuSenosti v oblasti event
managementu, zakaznického servisu a administrativy. Vedle odbornych znalosti budou dtilezité
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1 klicové kompetence, jako jsou dobré komunikacni dovednosti, samostatnost, peclivost a smysl
pro detail. Ten hraje zasadni roli hlavné pti dekora¢nich ¢innostech, kde i malic¢kosti rozhoduji
o vysledném dojmu. Samoziejmosti je také zakladni orientace v IT a schopnost pracovat s
béznymi kancelarskymi programy. O kone¢né nastaveni pozadavki se vzdy postaraji vedouci
jednotlivych oblasti, kteti nejlépe védi, co jejich prace vyzaduje.

3. Skoleni a adaptace

Kazdy novy spolupracovnik projde adaptacnim procesem, aby se rychle zorientoval a citil se
jisté. Tento proces bude rozdélen na dvé Casti: teoretickou a praktickou.

e Teoreticka ¢ast probéhne béhem prvniho tydne. Novi kolegové se seznami s firemni
kulturou, standardy poskytovanych sluzeb, bezpecnostnimi pravidly i s organizaci
prace.

e Prakticka ¢ast bude probihat formou stinovani zkusengjSich kolegii pfi pfipravé a
realizaci akci. Teprve poté prejde novy ¢len tymu k samostatné praci, ale i v tomto
obdobi bude mit vzdy k dispozici podporu zkuSenéjsich.

Externi spolupracovnici obdrzi struény manuél s hlavnimi pozadavky a projdou Skolenim
zamétenym piedevsim na komunikaci s klienty a feSeni krizovych situaci. Diky tomu se rychle
zacleni a budou schopni odvést praci v pozadované kvalit¢. Za adaptaci a Skoleni budou
odpovidat ptimo zakladatelky, kazda ve své odborné oblasti.

4. Rozvoj a vzdélavani

Uceni a riist nejsou jednorazové kroky, ale dlouhodoby proces. Proto bude rozvoj zaméstnanct
1 externich spolupracovnikll probihat priitbézné€. Plan zahrnuje:

e pravidelnd Skoleni zamétena na meékké dovednosti (komunikace, tymova spolupréce,
feSeni konfliktd),

e odborna Skoleni reflektujici aktudlni trendy v event managementu,

e vyuzivani e-learningovych kurzi, mentoringu a systematického ptredavani know-how
ze strany zakladatelek.

Minimaln€ jednou ro¢né probéhne revize vzdélavacich potieb, aby Skoleni vzdy odpovidala
aktualni situaci. O organizaci a koordinaci Skoleni se postara vedouci tymu.

5. Hodnoceni vykonu

Aby si firma udrzela vysoky standard sluzeb, bude vykon spolupracovniki pravidelné sledovan
a vyhodnocovan. Hodnotit se bude nejen kvalita odvedené préace, ale i1 spolehlivost a
dochvilnost. Dililezitou soucasti hodnoceni bude také zpétna vazba od klienti, ktera je v oblasti
event managementu neocenitelnym zdrojem informaci.

U novych spolupracovnikli probéhne hodnoceni po kazdé akci. Dale se planuje mésicni
vyhodnocovani klicovych ukazatelii (KPI) a ¢tvrtletni individudlni rozhovory zamétené na
rozvoj. Vysledky hodnoceni budou peclivé zaznamenany do personalni databaze a vyuzity pti
rozhodovéani o kariérnim postupu, odménach nebo dalSich moZznostech vzdélavani. 1 zde
ponesou odpovédnost zakladatelky.
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6. Systém odménovani

Odmeénovani bude koncipovano transparentné a motivacné. Zakladni slozku budou tvofit fixni
castky za realizované akce. Ty budou doplnény o vykonové bonusy, napiiklad za pozitivni
zpétnou vazbu od klienta nebo za kvalitni a v€asné splnéni zakazky. Soucésti motivacniho
systému budou také teambuildingové akce a moznost dlouhodobé spoluprace na dalSich
projektech.

Veskeré odmény a bonusy budou systematicky zaznamenavany do interni evidence mezd a
odmeén. Za spravné vedeni této evidence bude odpovédna persondlni manazerka firmy. Jeji
povinnosti je zajistit piesné zaznamenavani odmeén, kontrolu spravnosti vypocta, aktualizaci
motivacnich kritérii a pravidelnou komunikaci s tymem ohledn€¢ odmén a bonust.

7. Volba formy spoluprace

S ohledem na flexibilitu a ndkladovou efektivitu bude preferovana spoluprace na zékladé¢ DPP
nebo DPC, pfipadné externi dodavatelské vztahy. V budoucnu se nevylu€uje ani zaméstnani na
caste¢ny uvazek, pokud to budou vyzadovat provozni potieby a rust zakazek.

8. Plan nastupnictvi

I pfes relativné maly tym se uvazuje o dlouhodobém planovani nastupnictvi. Pozornost bude
vénovana identifikaci osob se schopnosti postupné pfevzit vedeni projektii nebo odpoveédnost
za specifické oblasti, naptiklad klientsky servis ¢i provozni fizeni. Tim bude zajiSténa
kontinuita a minimalizovano riziko personalnich vypadki.

Zavér
Jak je vidét, strategické tizeni lidskych zdroji hraje ve spolecnosti Kousek raje, s.r.o. velmi
dillezitou roli. Na zacatku se firma spoléhé hlavné na préaci svych zakladatelek. Kazda z nich

ma zkuSenosti, diky kterym dokaze pokryt klicové oblasti podnikani. I pfesto se ale uz od
zacatku mysli na budoucnost.

Predpoklada se, Ze nastane chvile, kdy pocet zakazek zac¢ne riist. Nebo pfijde obdobi, kdy bude
nutné reagovat na poptavku rychleji, nez zvladne zakladni tym. V takovych piipadech bude
potieba zapojit nové lidi. A pravé proto je dobré byt pfipraveni, mit promyslené, jak nové
pracovniky ziskat, zaClenit do tymu a jak jim dat moznost rist. Jen tak si firma dokaze udrzet
kvalitu sluZzeb na vysoké urovni i v dob¢, kdy se bude rozvijet.

Diilezitou soucasti této strategie je také vzdélavani. Stejné tak i oteviena komunikace a sdileni
zkuSenosti. Tyto prvky tvoii zaklad firemni kultury. A pravé firemni kultura je tim, co dokaze
vytvorit loajalitu, podporuje vyssi pracovni vykon. Pomahd zajistit stabilitu celé firmy do
budoucna.

Da se tedy fict, ze tizeni lidskych zdrojl je pro spole¢nost Kousek raje, s.r.o. jednim z hlavnich
pilifd uspéchu. Umoziiuje zvladat kazdodenni provozni tikoly, pruzné reagovat na zmény na
trhu a zaroven budovat motivovany a spolehlivy tym.
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6 Marketingovy plan

Marketingovy plan je klicovym néstrojem pro fizeni a rozvoj podniku, protoze umoziuje
systematicky promyslet, jak oslovit zadkazniky, zaujmout je a udrzet jejich loajalitu. Diky nému
ma firma jasnou predstavu o svych cilech, strategii a konkrétnich krocich, které je tieba
realizovat, a zaroven dokaze 1épe reagovat na zmény na trhu. Jak uvadéji Kotler a Armstrong
(2018, s. 85), ispésna marketingova strategie vyzaduje nejen peclivou analyzu a planovani, ale
hlavné efektivni realizaci a kontrolu vysledkii. Plan shrnuje aktualni situaci, vymezuje hrozby
a prilezitosti, stanovuje cile, strategii, akcni kroky a rozpocet. Zaroven poskytuje navod, jak
teoretické zameéry pietavit do praktickych aktivit, které skute¢né ptinaseji vysledky.

Karlicek (2018, s. 18) navazuje tim, Ze o Uspéchu podnikani rozhoduje schopnost vytvofit a
dorucit zdkaznikovi hodnotu, ktera je pro n¢j skutecné relevantni. Hodnota je chapéana jako mira
naplnéni potieb a prani cilovych zadkaznikii. Pro jeji vytvofeni je nezbytné, aby byli zakaznici
dobfe znami a aby bylo porozumeéno jejich problémiim a motivacim. Bez tohoto pochopeni neni
mozné vytvorit smysluplnou marketingovou komunikaci ani nabidku, kterd by zakazniky
zaujala a pfiméla je k nakupu.

Podle Mothersbaugha (2020, s. 8) maji marketingova rozhodnuti, kterd jsou zaloZena na
explicitni teorii spotfebitelského chovani, ptedpokladech a vyzkumu, vétsi pravdépodobnost
uspéchu nez rozhodnuti zaloZzend na intuici ¢i domnénkach. Tim je firmé umoznéno ziskat
konkuren¢ni vyhodu a snizit riziko neuspéchu.

U spolecnosti Kousek rgje, s.r.o., kterd se specializuje na potadani svateb, soukromych oslav a
zéazitkovych akci, je marketing chapan nejen jako nastroj pro podporu prodeje, ale predevsim
jako zpusob, jak budovat divéru a dlouhodobé vztahy s klienty. Sluzby firmy jsou tzce
propojené s emocemi a vyznamnymi Zivotnimi okamziky, a proto je kli¢ové komunikovat
upiimné, spolehlivé a transparentné. Pozitivni reference, silny vizualni dojem a osobni pfistup
jsou nezbytné pro to, aby znaCka pusobila pfirozené a byla klientim blizka, coz zaroven
podporuje jejich loajalitu.

Tato Cast prace se dale vénuje marketingovému mixu, identifikaci cilovych zakaznikt, volbé
vhodné strategie a vybéru efektivnich komunikaénich kanalfi, v¢etné online marketingovych
nastrojii. Cilem je poskytnout prakticky a realisticky ptehled aktivit, diky kterym miize Kousek
raje, s.r.o. oslovit spravné zadkazniky a budovat silnou, divéryhodnou znacku v oblasti
zazitkovych sluzeb.

6.1 Marketingovy mix

Jednotlivé Casti marketingového mixu lze nastavit tak, aby co nejlépe odpovidaly potiebdm
firmy a moznostem, které ma k dispozici. Je dulezité si jasn¢ definovat, co firma piesné nabizi,
komu je nabidka urcena, za jakou cenu je pro zdkazniky atraktivni, jak se k nim dostane a jak s
nimi bude komunikovat. Marketingovy mix spolecnosti Kousek raje, s.r.o. lze shrnout
nasledovné:

Produkt (Product)

Hlavnim produktem spolecnosti jsou komplexni sluzby v oblasti organizace svateb, firemnich
vecirki, soukromych oslav i dalSich spoleCenskych udalosti ,,na kli¢*. Firma poskytuje
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kompletni servis od prvotni konzultace pies koordinaci a vyzdobu az po catering a doprovodny
program.

Velky diraz je kladen na osobni pfistup — kazdy klient ma své piedstavy a sny. Naplnéni téchto
predstav je pro firmu prioritou. Diky tomu vznikaji feSeni, ktera jsou jedine¢na a pfesné
odpovidaji pozadavkim zdkaznikli. Nedilnou soucasti sluzeb je také kreativita, kvalitni
dekorace a spoluprace s provéfenymi dodavateli. Vybér dodavateli vzdy respektuje
individualni potieby i rozpocet klienta.

Cena (Price)

Cenova strategie vychazi z miry personalizace a rozsahu poskytovanych sluzeb. Ceny odrazeji
kvalitu a komplexnost servisu. Hlavnim principem je férovy pomér ceny a hodnoty. Klienti si
mohou vybrat mezi ptfipravenymi balicky sluzeb nebo si sestavit individudlni nabidku ptesné
podle svych piedstav.

Dilezita je transparentnost a srozumitelnost cenové nabidky. Zakaznik vzdy piesné vi, co za
svou cenu ziskd. Tento pfistup posiluje divéru a eliminuje skryté naklady. Zaroven pomaha
snizit stres, ktery je s planovanim akci Casto spojen. Pfipravené balicky, napiiklad zakladni
vyzdoba, svatba nebo oslava na kli¢, budou detailné rozepsany nize v marketingovém planu.

Distribuce (Place)

Sluzby budou poskytovany piedeviim v jiznich Cechach, coZ je region s velkym potencialem
diky mnozstvi kradsnych lokalit. Firma zatim nebude disponovat vlastnim prostorem. Misto toho
bude spolupracovat s penziony, hotely, statky a specidlnimi svatebnimi arealy.

Pro klienty to znamena $irs$i vybér mist, kde si mohou svou udélost usporadat. Soucasné ziskaji
jistotu, Ze jim firma pomtize vybrat lokalitu, kterd nejlépe odpovida jejich ptredstavam.
Distribuce sluzeb bude kombinovat osobni schlizky a online konzultace. Tento pfistup Setii ¢as
klientd a umoznuje firmé komunikovat i s témi, kdo se nemohou dostavit osobné.

Propagace (Promotion)

Cilova skupina hleda inspiraci hlavné online, a proto bude propagace zamétena piedev§im na
digitalni kanaly. Zakladem budou webové stranky s piehlednou nabidkou sluzeb a ukazkami
realizovanych akci. Neméné dilezité jsou socidlni sité, zejména Instagram a Facebook, kde
vizualng atraktivni obsah nejlépe pienasi atmosféru sluzeb.

Doplni je blog s tipy a inspiraci a spoluprace s partnery — fotograty, vizazisty ¢i hudebniky.
Marketingovou komunikaci povede jedna ze spoluzakladatelek, ktera bude zajiStovat spravu
webu, socidlnich siti a jednotny vizualni styl znacky. Klienti tak maji moznost kontaktovat
nejen profesiondlni firmu, ale 1 konkrétni osobu. Tento osobni ptistup posiluje divéryhodnost
a blizkost znacky

6.2 Marketingova komunikace, strategie a plan

Marketing malého podniku nemusi nutné znamenat vysoké finanéni investice. V jeho zacatcich
Casto rozhoduje spiSe osobni pfistup, diivéra a schopnost vyuzit existujici vztahy. Kontakty s
ptateli, znamymi, kolegy nebo lidmi z profesni sit€¢ se mohou stat jednim z nejvétSich zdrojh
podpory. Jak uvadi Safrova Drasilova (2019, s. 22), pravé socialni kapital byva pro za¢inajici
podnikatele Casto cennéj$i nez samotné finance. Diky osobnim vazbam Ize ziskat doporuceni,
reference i praktickou pomoc formou vymeény sluzeb, coz snizuje poc¢atecni naklady a soucasné
posiluje daveéryhodnost znacky. Pro novou firmu, ktera stavi na osobnim pfistupu a autenticité,
je tento zpisob komunikace zcela pfirozeny.
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Aby byla marketingova strategie funk¢ni, musi byt nejen vhodné zvolena, ale i realisticka a
proveditelna. Jak upozoriuji Jakubikova a Janecek (2023, s. 88), proces jeji tvorby zahrnuje
situacni analyzu, stanoveni konkrétnich cilii, navrh programd, sestaveni rozpoctu a nasledné
vyhodnocovani vysledki. V tomto kontextu je dilezitym nastrojem marketingovy vyzkum,
ktery pomaha Iépe pochopit zadkazniky a jejich o¢ekavani. Podle Tahala a kol. (2017, s. 18) se
vyzkum vyuziva zejména tehdy, kdyz je tfeba fesit konkrétni marketingovy nebo produktovy
problém, ptipadné ziskat uceleny piehled o trhu.

Marketing ale neni jen cestou, jak oslovit nové zakazniky. Jak zdaraznuje Karlicek (2018, s.
21), klicovou roli hraje i budovani vztaht s témi stdvajicimi. Pravé divéra a loajalita zakazniki
jsou zékladem dlouhodobého rastu. Podobné Kotler a Keller (2016, s. 32) upozoriiuji na
vyznam emocni vazby mezi znackou a klientem — a to zejména v oblasti sluzeb, kde rozhoduji
zazitky a osobni zkuSenost. Firma Kousek raje, s.r.o. proto planuje kombinovat online
prezentaci s ucasti na lokalnich akcich, jako jsou svatebni veletrhy, a také s propagaci v
regionalnich médiich. Tim posili nejen svou viditelnost, ale i osobni kontakt s lidmi, coz
odpovida jejim hodnotam: osobni piistup, smysl pro detail a ptirozend krasa prostiedi.

Na tyto zaklady navazuje konkrétni komunikacni strategie, kterd vychdzi z marketingového
mixu a soustfedi se hlavné na online prostfedi. Nejvétsi diraz bude kladen na socidlni sité,
zejména Instagram a Facebook, které¢ jsou pro cilovou skupinu v oblasti svateb a soukromych
akcei klicové. Vizudlné atraktivni obsah, redlné ukézky uskute¢nénych akci a pozitivni reference
od klienti budou hlavnimi néstroji pro budovani znacky a posilovani jeji divéryhodnosti.

Marketingovy plan Kousek raje s.r.o.

Marketingovy plan je pro spolecnost velmi dulezity. Slouzi jako jasny pruvodce tim, jak firma
komunikuje se zdkazniky, buduje znacku a rozviji své sluzby. Pomahd pievadét vize do
konkrétnich krokli a zaroven poskytuje piehled cild, strategii a planovanych aktivit. Tato
kapitola popisuje marketingové cile, vymezuje cilové zdkazniky, pfedstavuje produktovou
strategii a pifidanou hodnotu firmy. Zaroven nastifiuje pfistup k cenam, distribuci a
komunika¢nim kanalim.

Marketingové cile

o Béhem dvou let zvysit povédomi o znacce a vytvofit jasnou a snadno rozpoznatelnou
identitu mezi zdkazniky v JihoCeském kraji.

o Do péti let zajistit vlastni prostory, které umozni rozsifeni nabidky sluzeb a posili
profesiondlni image spolecnosti.

e Vybudovat pevnou zakladnu spokojenych klientd, kteti se budou radi vracet
a doporucovat firmu dal.

Cile jsou tedy nastaveny nejen smérem k ristu, ale i k upevnéni dobrého jména znacky a
budovani dlouhodobych vztahli se zdkazniky.

Cilovy zakaznik

Zakazniky nelze vymezovat pouze podle véku. Poptavka po soukromych akcich se pfirozené
tyka lidi v riznych zivotnich fazich. Mezi klienty tak mohou byt mladé pary planujici svatbu,
rodiny s détmi, dospéli slavici zivotni jubileum nebo lidé ve star§im veku, ktefi chtéji uspotradat
komorni oslavu ¢i setkani s blizkymi. Omezeni na jednu konkrétni vékovou skupinu by
znamenalo zbyte¢né zuzovat okruh zékazniki a ptichazet o dalsi ptilezitosti.
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Cilovymi zakazniky pfitom nemusi byt jen jednotlivci nebo pary. Mezi klienty mohou patfit
také firmy nebo mensi podniky, které hledaji organizitora a koordinatora pro komorni
teambuildingy ¢i vanoc¢ni vecirky.

Segmentace je proto postavena predevSim na geografickém a psychografickém hledisku.
Hlavni diiraz je kladen na misto bydlisté, zivotni styl, hodnoty a o¢ekdvani zakaznika.

e Pary a jednotlivci z JihoCeského kraje (zejména Pisek a okoli), ktefi planuji svatbu,
oslavu narozenin, vyroc¢i nebo tematické setkani.

e Zakaznici preferujici individualni pfistup, estetiku, diiraz na detail a cit pro atmosféru.

e Lidé, ktefi hledaji inspirativni, pratelské a kreativni prostfedi pro svou soukromou
udalost.

e Firmy, které hledaji origindlni a pfijemné prosttedi pro své firemni akce.

Produktova strategie

e Nabidka sluzeb zahrnuje kompletni realizaci zaZitkovych aket, a to od pldnovani az po
dekorace, zajisténi cateringu a doprovodniho programu.

e Dtraz je kladen na personalizaci a emoce, kazda akce je navrzena individudlné dle ptani
klienta.

e Firma zafidi v§e na jednom mist¢ — zakaznik jedna jen s jednim koordinatorem.

Pridana hodnota

Jednim z kli¢ovych aspektii podnikani firmy Kousek rje, s.r.o. je pfidana hodnota. Ta zvySuje
spokojenost zakaznika a vyrazné ovlivituje jeho vnimani celé udalosti. Mezi hlavni ptfinosy
patii osobni a ptatelsky pfistup, cit pro detail a moZnost ptfizplsobit dekorace individualnim
pfanim klienta.

Dalsi vyznamnou vyhodou je moZnost doporuceni ovéfenych dodavatell. Patfi sem
fotografoveé, kameramani, cateringové sluzby ¢i moderatofi, se kterymi firma jiz v minulosti
spolupracovala. Diky témto kontaktim mohou klienti ziskat kompletni a kvalitni servis. To
predstavuje jasnou konkuren¢ni vyhodu spolecnosti.

Klienti tak proziji akci, kterd je nejen esteticky i organizacné promyslend. Zaroven pisobi
profesionalné, ptatelsky a diveéryhodné.

Cenovy model

Cenova strategie spole¢nosti Kousek raje, s.r.o. bude nastavena tak, aby kombinovala
dostupnost sluzeb s odpovidajici hodnotou a individudlnim pfistupem ke klientovi. Zakladni
bali¢ek zacina na cen¢ 35 000 K¢ a zahrnuje tematickou vyzdobu prostoru, zaptjceni dekoraci
z katalogu, instalaci a uklid vyzdoby a stylovy fotokoutek. Tento balicek je urcen klientiim,
ktefi hledaji estetické a elegantni feSeni bez rozsSitenych dopliikovych sluzeb.

Stfedni varianta STANDARD je cenove od 50 000 K¢ a zahrnuje vSechny sluzby ze zakladniho
balicku. Navic obsahuje kvétinovou vyzdobu na miru, tvorbu grafiky a tiskovin (naptiklad
menu ¢i jmenovky) a koordinaci dne, tedy pfipravu i samotnou realizaci akce. Tento bali¢ek
cili na klienty, ktefi preferuji komplexné&j$i servis a profesiondlni dohled nad celym pribéhem
akce.

Balicek PREMIUM, jehoz cena zac¢ina na 75 000 K¢, obsahuje vSechny sluzby varianty
STANDARD. Dale je doplnén o navrh konceptu celé akce, osobni konzultace s tvorbou
moodboardu a detailni styling stoli ¢i fotokoutku. Tento balicek je idedlni pro klienty, ktefi
chtéji mit akci pln¢ personalizovanou a kreativné zpracovanou do nejmensiho detailu.
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balicek s cenou od 120 000 K¢. Obsah sluzeb je zcela ptizptisoben individudlni dohodé, coz
poskytuje maximalni flexibilitu a zajiStuje, Ze kazdd akce bude unikatni a pln€ odpovidat
predstavam klienta.

Navrzeny cenovy model tak zohlednuje nejen néklady a cenovou dostupnost, ale predevsim
hodnotu poskytovanych sluzeb a jejich ptidanou individualizaci. Diky tomu piispiva k odliSeni
spole¢nosti Kousek rdje, s.r.o. na trhu, coz je klicové pro jeji dlouhodoby tspéch.

Tabulka 15 Cenové balicky a obsah sluZeb spole¢nosti Kousek raje, s.r.o.

Balicek Cena (od) Obsah sluzeb

- Zékladni tematicka vyzdoba prostoru
. ; - Pijceni dekoraci z katalogu

ZAKLADNI 35000 K¢ ,
- Instalace a uklid vyzdoby

- Stylovy fotokoutek

- Vie z balicku ZAKLADNI

- Kvétinova vyzdoba na miru
STANDARD 50 000 K& e _

- Grafika a tiskoviny (menicka, jmenovky)

- Koordinace dne (ptiprava + realizace)

- Ve ze STANDARDU

- Navrh konceptu celé akce
PREMIUM 75 000 K¢

- Osobni konzultace a moodboard

- Styling stolu/fotokoutku

PERSONALIZOVANY
v 120 000 K¢ - Dle dohody
BALICEK

Zdroj: vlastni zpracovani

Distribuce

Sluzby budou nabizeny ptedevsim v ramci JihoCeského kraje, zejména v okoli mésta Pisek.
Hlavnimi kanély komunikace se zdkazniky budou webové stranky, socilni sité, e-mail a osobni
schiizky. Cilem je navazat pfimy kontakt se zajemcem, vzbudit v ném divéru a motivovat ho k
rezervaci terminu i uhrazeni zalohy.

Velkou roli budou hrat moderni a vizudlné pfitazlivé webové stranky s jednoduchym
kontaktnim formulafem. Spole¢nost garantuje reakci nejpozdéji do 24 hodin. Takovy piistup
posiluje profesionalni dojem a buduje divéru klientt.
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Propagace a komunikace se zakaznikem

Propagace bude zaloZena na kombinaci online a offline nastroju s cilem budovat pfirozené a
daveéryhodné povédomi o znaCce a postupné¢ oslovovat cilovou skupinu. Hlavnim
komunika¢nim kanalem jsou zvoleny socialni sit¢ Instagram a Facebook, kam maji byt jiz
béhem pftiprav pridavany prvni piispévky. Témi ma byt piiblizeno zakulisi vzniku firmy a
zaroven i1 atmosféra, kterou si zadkaznici mohou spojit s nabizenymi sluzbami.

Prispévky maji byt pfidavany 1-2x tydné, piic¢emz aktivita na sitich ma byt udrzovana denn¢
formou odpovédi na zpravy a komentare, aby byl zachovan pratelsky kontakt s potencidlnimi
klienty. Po zahdjeni prvni sezony se pocitd s publikaci fotografii z realizovanych akci,
informacemi o terminech, novinkdch a zménach. Vybrané ptispévky budou podpoieny
placenou propagaci.

Offline propagace ma byt zajiSténa ucasti na svatebnich veletrzich, zapisy v regionalnich
katalozich i1 prezentaci v lokalnim tisku. Velky vyznam je ptikladan i doporucenim od
spokojenych zakaznikii (WOM), kterd jsou povazovana za piirozenou a divéryhodnou formu
propagace.

Cela komunikace je postavena na osobnim a profesionalnim piistupu, ktery je vniman jako
nastroj k budovani divéry a dlouhodobych vztaht. Diky tomu miiZze byt znacka posilovana i
bez nutnosti vysokych investic do klasické reklamy.

Vyhodnocovani

V ramci fungovani firmy bude prubézné sledovano a vyhodnocovéano nékolik klicovych
ukazatell, které pomohou zjist'ovat, co skute¢né funguje, a co je potieba upravit. Mezi hlavni
patii poCet poptavek a konverzi, které prichazeji prostiednictvim webovych stranek a socialnich
siti. Pravé tyto kandly jsou pro firmu velmi dilezité, a proto je nezbytné sledovat jejich
efektivitu.

DalSim dutlezitym ukazatelem je mira spokojenosti zdkaznikd. Tu bude mozné hodnotit
naptiklad pomoci kratkych dotaznik po skonceni akce nebo veiejnych recenzi. Diiraz bude
kladen také na sledovani nakladii na ziskani jednoho zékaznika (tzv. CAC), protoze pomér mezi
naklady a vynosem vyrazné¢ ovlivituje celkovou udrzitelnost podnikani.

Primérna hodnota jedné zakazky (AOV) napovi, jak se dafi nabizet sluzby v riznych cenovych
hladinach, a zaroven poskytne pfedstavu o mozném ristu. Cennym ukazatelem je 1 mira
opakovaného zajmu ¢i doporuceni firmy déle — tedy jak ochotné se zékaznici vraceji nebo
doporucuji sluzby svému okoli. Tento udaj bude sledovdn pomoci tzv. NPS skore (Net
Promoter Score).

Na zakladé téchto dat bude mozné pravidelné upravovat marketingovou strategii, pfizpisobovat
nabidku a 1épe reagovat na potieby cilové skupiny.
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7 Provéreni realné aplikace podnikatelského planu

Cilem tohoto podnikatelského planu nové vznikajici spolecnosti Kousek raje, s.r.o. bylo
provéfit redlnost podnikatelského zdméru, identifikovat prilezitosti i potencialni rizika a
stanovit strategii pro uspésny vstup na trh. K dosazeni tohoto cile byla vyuzita fada analytickych
nastroju, zahrnujicich analyzu vnéjsiho a vnitiniho prostfedi, analyzu konkurence a zdkaznik,
marketingovy mix a navrh konkrétni marketingové strategie.

Pti piipravée planu byl proveden piehled trhu v Jihoeském kraji, se zaméfenim na mésto Pisek
a jeho okoli. Zjisténi potvrdila, Ze v regionu existuje stabilni poptavka po stylovych mistech
pro svatby a oslavy. Konkurence je sice pfitomnd, ale trh neni piesycen. Mnoho firem nabizi
podobné sluzby. Ale piesto ¢asto postradaji osobni ptistup a specifickou estetiku, kterou chce
spole¢nost systematicky rozvijet.

Pro zhodnoceni vngj$iho prostfedi byla vyuzZita PEST analyza, ktera identifikovala klicové
politicko-legislativni, ekonomické, sociokulturni a technologické faktory ovliviiujici
podnikédni. Vysledky potvrdily rostouci poptavku po zdzitkovych sluzbach, coz ptredstavuje
vyznamnou piilezitost pro vstup na trh. Mezi hlavni rizika pak patii mozné legislativni zmény
a zvysujici se konkurenéni tlak.

Hodnoceni interniho prostfedi ukazalo, ze ptfednosti spolecnosti jsou dlouholeté odborné
zkuSenosti zakladatelek, kreativni pfistup a rozsdhla sit’ kontakti, které lze efektivné vyuzit
zejména v pocateni fazi podnikani. Tyto faktory poskytuji firmé vyraznou konkurenéni
vyhodu.

Porterova analyza péti sil odhalila, Ze hrozba vstupu novych konkurentt je v daném segmentu
vysokd. A to predev§im kvili nizkym vstupnim bariérdm a rostouci poptavce. Pfimou
konkurenci tvofi podniky zaméfené bud’ na prondjem prostor, nebo na organizaci akci.
Spole¢nost ma piileZitost se odlisit. Mize nabidnout stylovy prostor spojeny s kompletni
organizaci akce na jednom misté. To vSe doplni osobni pfistup a jedinecna estetika.

Analyza zékaznikt potvrdila, Ze cilovou skupinu tvofi klienti rizného véku a zivotniho stylu,
kteti preferuji zazitkové akce v atraktivnim prostiedi. Vedle soukromych osob, poptavajicich
svatby, oslavy a rodinné udalosti, jsou vyznamnym segmentem také firemni zakaznici
poradajici teambuildingy ¢i firemni vecirky.

Pro shrnuti poznatkti byla zpracovana SWOT analyza. Analyza potvrdila nékolik silnych
stranek. Patii sem kreativni pfistup a osobni angaZovanost zakladatelek. Velkou vyhodou je
také esteticky vyjimecné prostiedi. Navic se ukdzalo, Ze cilovy trh je dostate¢né velky a bez
vyraznych omezeni. PtileZitosti pfedstavuje rostouci poptavka po zazitkovych a individualng
ladénych akcich a moZnost spoluprace s regionalnimi dodavateli. Hrozbami jsou silna
konkurence, sezonnost poptavky a mozné legislativni ¢i ekonomické zmény. Slabinami zlstava
nizké povédomi o znacCce a omezené financni prostredky v pocatku podnikani.

V ramci marketingu byl pouZit nejpouzivangjs$i nastroj 4P. Nabidka spolecnosti zahrnuje
plénovani, vyzdobu, catering, doprovodny program i zaptjceni dekoraci. Tyto sluzby jsou
poskytovany od zakladnich balickti po pIné€ individualizovana feSeni. Cenova politika reflektuje
kvalitu a rozsah sluzeb. Zakladni balicky zacinaji na 35 000 K¢, prémiova feSeni od 75 000 K¢
a personalizované projekty mohou ptesdhnout 120 000 K¢, pficemz ceny jsou transparentni a
flexibilni dle potfeb klienta. Sluzby jsou poskytovany pifevazné regiondlné, bez vlastnich
prostor. Vyuzivaji partnerské lokality a stoji na osobnim kontaktu, ktery je podpofen prezentaci
na webu a socidlnich sitich.
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Finan¢ni analyza spolecnosti Kousek raje, s.r.o. potvrdila, Zze podnikatelsky zamér je
realizovatelny a ziskovy jiz od prvniho roku fungovéani. Diky odbornym zkuSenostem
zakladatelek v oblasti grafiky, marketingu a Gcetnictvi odpadé nutnost outsourcovat tyto sluzby,
coz vyrazné snizuje fixni naklady. Ty jsou v prvnim roce odhadovany na 18 000 K¢ mésicné,
tedy 216 000 K¢ ro¢n€. Variabilni ndklady se odvijeji od charakteru akci — primérné 30 000
K¢ u svateb a 20 000 K¢ u firemnich ¢i jinych oslav.

Byly zpracovény tfi scénafe vyvoje — pesimisticky, realisticky a optimisticky — pfi¢emz ve
vSech variantach podnik dosahuje kladného hospodaiského vysledku. Celkové ro¢ni naklady v
1. roce od 816 000 K¢ (pesimistickd) po 1 616 000 K¢ (optimistickd). Pti primémém vynosu
70 000 K¢ za svatbu a 50 000 K¢ za jinou akci se odhadované trzby pohybuji mezi 950 000 K¢
a 2 850 000 K¢. Podnik je ziskovy jiz v prvnim roce od 134 000 K¢ (pesimistickd) po 1 234
000 K¢ (optimisticka varianta). Bod zvratu odpovida 6 svatbam, 8 vecirkiim nebo kombinaci 5
svateb a 2 vecirkil ro¢né€. Planovany objem (20 svateb a 10 dalSich akci v realistické variant¢)
zajistuje zisk s vyraznou rezervou, coz potvrzuje ekonomickou redlnost podnikatelského
zameru.

Vysledky byly dale provéfeny pomoci ukazatelli rentability ROE a ROA, které patii k
dosahoval kladnych hodnot jiz v prvnich letech, coz se v pripadé Kousek raje, s.r.o. podafilo.
ROE ukézal, ze firma dokaZe vytvatet zisk pro své vlastniky 1 pfi konzervativnim scénafi
vyvoje. ROA zase potvrdil, Ze spolecnost efektivné vyuziva veSkera aktiva a je schopna
generovat zisk z prosttedk, které ma k dispozici. Hodnoty obou ukazatelll se postupné zvySuji
v zavislosti na zvoleném scénafi (pesimistickém, realistickém a optimistickém), coz naznacuje
zdravy rastovy potencial a dlouhodobou udrzitelnost podnikani.

Spole¢nost klade diraz také na procesni management. Vyuziva procesni mapy k
systematickému fizeni jednotlivych ¢innosti, coz pfispiva k plynulejSimu pribéhu akci, lepsi
koordinaci a efektivnimu vyuZzivani zdrojii. Tento pfistup podporuje standardizaci postupd,
omezuje riziko chyb a zajist'uje konzistentni kvalitu poskytovanych sluZeb.

Nemén¢ vyznamnou oblasti je management lidskych zdroji. Firma zdtraznuje profesionalni
piistup, tymovou spolupraci a kontinualni vzdélavani svych pracovnik, protoze lidsky faktor
je kliCovym prvkem pfi zajisténi vysoké kvality sluzeb 1 pfi budovani diivéryhodného vztahu s
klienty.

Doporuceni

Na zéklad¢ provedenych analyz l1ze doporucit, aby se spolec¢nost Kousek raje, s.r.o. v pocatecni
fazi soustfedila na budovani povédomi o znacce. Toho mlZe dosdhnout prostfednictvim
vizualng atraktivni online prezentace. Dulezita je také aktivni komunikace na sociélnich sitich
a spoluprace s influencery. Klicovym prvkem strategie je jasna diferenciace nabidky. Diiraz
bude kladen na osobni pfistup, originalni estetiku a kompletni organizaci akci ,,na klic*. To
piedstavuje zasadni konkurencni vyhodu.

Pro zajisténi stability a kvality sluZeb je vhodné systematicky rozvijet spolupraci s regionalnimi
dodavateli a partnerskymi lokalitami. Tim se zaroven posili flexibilita a komplexnost nabidky.
Unikatni estetiku lze déale podporovat prostfednictvim tematickych koncepti a autorskych
dekoraci, které posili rozpoznatelnost znacky. K omezeni dopadl sezonnosti je doporuceno
roz§ifit portfolio o celoroéni a mimosezénni akce. Patfi sem napiiklad teambuildingy nebo
tematické vecirky. Diky tomu lze zajistit stabilngjsi pfijem v pribéhu celého roku.

V ramci dlouhodobého rozvoje je vhodné vytvaret financni rezervy. Ty mohou slouzit jako
bezpecnostni polstai pii pfipadném vypadku piijmi. Zaroveii pomohou pii dosahovani
strategického cile, kterym je pofizeni vlastnich prostor. Tyto prostory zvysi nezavislost firmy,
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rozsiti moznosti poskytovanych sluzeb a posili image znacky. Na zacatku se doporucuje
udrzovat nizkou uroven fixnich naklada. U vétSich individualnich projektd je vhodné pecliveé
sledovat hospodarnost. Diky tomu lze zachovat finan¢ni stabilitu podniku.
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8 Zavér

Analyzy provedené v ramci podnikatelského planu potvrzuji, ze spole¢nost Kousek raje, s.r.o.
ma redlny potencial. Miize tspesSné€ vstoupit na trh organizace svateb, oslav, firemnich vecirkii
a dalSich spolecenskych akci. Firma méa nejvétsi piilezitosti pravé v JihoCeském kraji, ale jeji
dosah se neomezuje jen na Pisek a blizké okoli. Diky nové dostavéné dalnici mohou sluzby
firmy vyuzivat 1 klienti z Prahy. Piima konkurence ve mésté zatim chybi, coz predstavuje
vyznamnou vyhodu.

Poptavka po dobfe zorganizovanych a vizualné atraktivnich akcich roste. Klienti hledaji
originalitu, osobni pfistup a jedineCnou atmosféru. Hlavni silou firmy je kombinace
atraktivniho prostiedi a kompletni sluzby ,,na kli¢“. Klient ziska vSe od jednoho dodavatele.
Zakladatelky disponuji bohatymi zkuSenostmi a rozsahlymi kontakty, coz jim umoziuje pruzné
reagovat, plnit individudlni ptani a zajistit vysokou uroven sluzeb. Pravé tyto aspekty si
zakaznici pamatuji a doporucuji firmu dal.

Cilovou skupinu tvofi nejen pary planujici svatbu, ale také rodiny chystajici oslavu ¢i firmy
hledajici teambuilding nebo vecirek. VSichni ocenuji zazitkovy rozmér akci. Trend smétuje k
personalizovanym a ekologicky Setrnym udalostem, coz odpovida filozofii Kousku raje.
Spoluprace s mistnimi dodavateli a vyuziti dotacnich programtii muze rast firmy dale
podporovat.

Rizika existuji. Silna konkurence v okolnich méstech, sezonnost poptavky, ekonomické vykyvy
¢i legislativni zmény mohou podnikani ovlivnit. Na druhou stranu, pokud firma efektivné
nastavi marketing, budovani znacky a financ¢ni fizeni, dokéaze tato rizika zvladnout. DlleZité je
také vytvaret rezervy a postupné roz$irovat nabidku sluZeb. Vize do budoucna se proto soustiedi
piedevsim na potizeni vlastnich prostor, coz by firmé poskytlo vétsi nezavislost a moznosti pro
realizaci akci. Soucasné se pocitd s moznosti vytvofeni ubytovaci kapacity, kterd by rozsitila
nabidku sluzeb a zvysila komfort klientd. Takovy krok by posilil prestiz firmy a umoznil
poskytovat komplexni zaZitky ,,na jednom mist&®.

Finan¢ni vysledky potvrzuji Zivotaschopnost projektu a podporuji tuto strategii. JiZ v prvnim
roce lze dosahnout zisku, a to 1 v konzervativnim scénafi. V optimistické varianté se otevira
moznost rychlejsi navratnosti a budoucich investic, naptiklad pravé do vlastnich prostor a
ubytovaci kapacity. To by posililo stabilitu 1 prestiz firmy. Dlouhodob¢ se tim zaroven otvira
prostor pro nové formy sluzeb, napiiklad tematické akce, firemni konference ¢i kreativni
workshopy.

Vyhodou zlstava nizka rezie, odbornost zakladatelek a jejich schopnost zajistit vSechny klicové
¢innosti intern€. Tim se optimalizuji naklady a udrzuje vysoka kvalita sluzeb. Spokojeny klient
se vraci a doporucuje firmu dal. To je nejlepsi reklama a kli¢ k budovani dobré povésti.

Spole¢nost Kousek rije, s.r.o. stoji na pevnych zakladech. M4 potencial stat se respektovanou
znackou v regionu, piinaSet krasné zazitky, osobni pfistup a originalni feSeni. Dokaze budovat
diivéru a povést spolehlivé a kreativni agentury. Kazda akce neni jen sluZbou, ale i vzpominkou,
ktera klientiim zlistane.

Z hodnoceni vyplyva, Ze podnikatelsky plan je Zivotaschopny a firma disponuje piedpoklady
pro udrzitelny rozvoj. Pokud bude systematicky pracovat na znacce, marketingu a rozsifovani
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nabidky, mize se stat vyznamnym hracem v segmentu eventovych sluzeb. Plati to nejen pro
Pisek, ale i pro okolni region.
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P¥ilohy

Ptiloha 1 Odhadované variabilni ndklady na realizaci akci — Pesimisticka varianta

Pocet Naklady Pocet Naklady Celkem  Celkem  Celkem

Rok svateb na 1 vecirka na 1 za svatby za naklady
svatbu velirek (K¢) ve€irky na akce
(K9) (Ko (K9) (K9)
10 30 000 5 20000 300000 100000 400 000
13 30 000 7 20000 390000 140000 530 000
15 30 000 7 20000 450000 140000 590 000

Zdroj: Vlastni zpracovani

Ptiloha 2 Odhadované variabilni ndklady na realizaci akci — Realistickd varianta

Pocet Naklady Pocet Naklady Celkem  Celkem  Celkem
Rok svateb na 1 vedirki na 1 za svatby za naklady
svatbu vecirek (K¢) velirky na akce
(K&) (K&) (K& (K9
20 30 000 10 20000 600000 200000 800 000
25 30 000 15 20000 750000 300000 1050000
30 30 000 20 20000 900000 400000 1300000

Zdroj: Vlastni zpracovani

Ptiloha 3 Odhadované variabilni ndklady na realizaci akci — Optimistickd varianta

Pocet Naklady Pocet Naklady Celkem  Celkem  Celkem

Rok svateb na 1 veéirki  na 1 za svatby za naklady

svatbu vecirek (K¢) veCirky na akce
(K¢) (K¢) (K¢) (K¢o)

30 30 000 15 20000 900000 300000 1200000

2. rok EERH 30 000 20 20000 1050000 400000 1450000

40 30 000 25 20000 1200000 500000 1700000

Zdroj: Vlastni zpracovani



Pfiloha 4 Vysledek hospodafeni — Pesimisticka varianta

Rok Celkové vynosy (K¢) Celkové naklady (K€) Vysledek hospodareni (K¢)

950 000 816 000 134 000
1260 000 778 400 481 600
1 400 000 875 660 524 340

Zdroj: Vlastni zpracovani

Pfiloha 5 Vysledek hospodareni — Realisticka varianta

Rok Celkové vynosy (K¢) Celkové naklady (K¢) Vysledek hospodareni (K¢)

1 900 000 1216 000 684 000
2 500 000 1 298 400 1201 600
3 100 000 1 585 660 1514 340

Zdroj: Vlastni zpracovani

Ptiloha 6 Vysledek hospodateni — Optimistickd varianta

Rok Celkové vynosy (K¢) Celkové naklady (K¢) Vysledek hospodareni (K¢)

2 850 000 1616 000 1234 000
3450 000 1 698 400 1751 600
4 050 000 1 985 660 2 064 340

Zdroj: Vlastni zpracovani
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VSEM
Resena problematika

Kousek raje, s.r.o.

* nov¢ vznikajici eventova agentura se sidlem v Pisku, ktera se zamétuje
na kompletni organizaci svateb, firemnich vecirkl a dalSich spole¢enskych udalosti.

Cilem prace je zjistit, zda nov€ zalozena spolecnost ma Sanci uspét na trhu a dlouhodobé se udrzet.

Hlavni otazky:

* Je podnikatelsky zamér realisticky?
Jake jsou silné a slabé stranky firmy?
Jake jsou prilezitosti a hrozby?

Jake jsou finan¢ni vyhlidky?

Co firma musi udélat pro tspéch?

Vysoka skola ekonomie a managementu 2



VSEM
Pristup k reseni

Pouzité metody a zdroje
* Analyza podnikatelskeho prostredi (PEST analyza, Porteerova analyza 5 sil, SWOT analyza),
* Vysledek hospodateni (3 scénare: optimisticka, realisticka, pesimisticka varianta),

* Vypocet bodu zvratu.

Zdroje:

* Odborna literatura,

* Vlastni pruzkum trhu v JihoCeském kraji,
* Veiejné dostupné statistiky,

* Odhady a zkuSenosti zakladatelek.

Vysoka Skola ekonomie a managementu 3



VSEM
PEST analyza

Politické: stabilni prostiedi, nutnost sledovat regulace a dané,

Ekonomické: nizkd nezaméstnanost, vySsi kupni sila, vhodné podminky pro rust,

Socialni: trend personalizace, originalni akce, Sance pro kreativitu,

Technologické: online nastroje, socialni sit¢ a digitalni marketing jako klicova vyhoda.

— Zavér:
* JihoCesky kraj nabizi pfiznivé podminky,
* Nejvétsi prileZitosti — personalizace a technologie,

* Hlavni riziko — legislativni a ekonomicka nejistota.

Vysoka Skola ekonomie a managementu



VSEM
Porterova analyza 5 sil

Hrozba vstupu novych konkurentli — stfedni,

Vyjednavaci sila dodavatelu — nizk3,

Vyjednavaci sila zakaznikl — vysoka,

Hrozba substituta — stfedni,

Rivalita mezi konkurenty — vysoka.

— Z.avér

* Trh je konkurencni a otevieny novym hracim,

* Kousek raje ma silnou pozici diky komplexnimu servisu, estetice a osobnimu ptistupu,
* Reseni hrozeb: budovani znacky, vztahy s dodavateli, loajalita klientt,

* Flexibilita a inovace umoznuji udrZzet konkurenceschopnost a rozsSifovat trzni podil.

Vysoka Skola ekonomie a managementu



SWOT analyza

Silné stranky
* Dlouholeté zkuSenosti zakladatelek
» Individualni piistup a personalizace sluzeb
» Komplexni servis ,,na klic*
» Silna vizualni identita, aktivni socialni sité
» Flexibilita malého podniku

Prilezitosti

» Rostouci zajem o netradicni a zazitkove svatby
» Spoluprace s mistnimi dodavateli a partnery

» Trend ,,slow weddings* a ekologicke udalosti

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysoka Skola ekonomie a managementu

Slabé stranky

« Kratka historie a omezene reference
» Nutnost systematického budovani znacky

» Nedostatek zkusenosti s administrativou a
financemi

* Sezonnost poptavky (zejmeéna svatby)

Hrozby
» Silna konkurence zavedenych agentur

+ Ekonomicka nestabilita a mensi ochota
investovat

« Zavislost na pocasi u venkovnich akci

Prezentace Kousek Raje

VSEM



NVSEM
Vysledky hospodareni

Vysledek hospodareni

Pesimisticka varianta 134 000 K¢ 481 600 K¢ 551 340 K¢
Realisticka varianta 684 000 K¢ 1201 600 K¢ 1514 340 K¢

Optimisticka varianta 1234 000 K¢ 1 751 600 K¢ 2 064 340 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

— Firma je ziskova jiz od 1. roku.

Vysoka Skola ekonomie a managementu



VSEM
Bod zvratu

Provozni fixni naklady: 216 000 K¢

* Bod zvratu pro svatby: 6 svateb,
* Bod zvratu pro akce: 8 akci,

* Kombinovany bod zvratu: 5 svateb + 2 akce.

— Realné a dosazitelné pro firmu.

Vysoka Skola ekonomie a managementu



Doporuceni

Budovat silnou znac¢ku a vizualni identitu,

Aktivni marketing na socialnich sitich,

Ugast na svatebnich veletrzich a lokalni propagace,
Vytvareni finan¢nich rezerv na pofizeni vlastnich prostor,

Posilovat vztahy se zdkazniky a partnery.

Vysoka Skola ekonomie a managementu

VSEM
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Zaver

Spolecnost Kousek raje, s.r.o. ma realny potencial uspét.
Stabilni poptavka po zazitkovych akcich.

Financ¢ni udrzitelnost potvrzena.

Konkuren¢ni vyhody: zkuSenosti, kontakty, flexibilita.

Firma ma vSechny predpoklady pro dlouhodoby rozvo;.

Vysoka Skola ekonomie a managementu

Prezentace Kousek Raje

VSEM

11
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