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Podnikatelsky plan

Abstrakt

Cilem diplomové prace je vypracovat podnikatelsky plan pro zalozeni pij¢ovny spole¢enskych
Satli. Podnikatelsky plan je pfipraven na zaklad¢ informaci z trhu a odhada ze statistik, a
upraven tak, aby autorka mohla posoudit ziskovost, realizovatelnost a zivotoschopnost svého

zameéru v konkuren¢nim prostiedi. Velka pozornost je vénovana vypracovani finan¢niho planu.

V uvodu praktické ¢asti jsou predstaveny zakladni charakteristiky podnikatelského zaméru,
ktery se skladd ze zaloZeni plj¢ovny pod jménem Hello Dress s.r.o.. Celkovy vklad do
podnikéni ¢ini 260 000 K¢, kdy financovani je zajiSténo z vlastnich zdroji. Finan¢ni plan je
sestaven ve dvou variantach - pesimistické a optimistické. Pesimistickd moZnost odraZzi riziko
selhani v pfipadé¢ nizkych prodeji a vykdzanych ztrat v disledku podhodnoceného

zakaznického z4jma.

Za pomoci finan¢nich vykazli a provedenych analyz je v praci zjisténo, Ze pesimisticka a
optimisticka varianta spliiuje pozadavek bodu zvratu v minimalnim poctu 9 kusi zaptij¢enych
Satll, aby kryla své mésicni naklady. Ob¢ varianty jsou rentabilni, ale zisk pesimistické varianty
neni postacujici pro zakladatelky, jelikoz nespliiuje cil planovaného mési¢ného zisku ve vysi
20 000 K¢. Naopak optimistickd varianta ma piiznivéjsi rozvoj, ale pokud by se spolecnost

vyvijela spiSe pesimistickym smérem, tak by pijéovna byla stale rentabilni.

PEST analyza nevykazuje Zadné zasadni prekazky, které by mohly branit realizaci projektu,
ale SWOT analyza ukazuje, Ze nejvétsim rizikovym faktorem pro podnik je nedostatecny zajem

o sluzby pijcovny.

Kli¢ova slova: Podnikatelsky plan, analyza, konkurence, ptij¢ovna, spoleCenské Saty, rozvaha,

néaklady, odhady, trh, pesimisticka varianta, optimisticka varianta.



Business plan
Abstract

The aim of the diploma thesis is to develop a business plan for the establishment of a formal
dress rental. The business plan is prepared on the basis of information from the market and
estimates from statistics, and modified so that the author can assess the profitability, feasibility
and viability of her plan in a competitive environment. Great attention is paid to the elaboration

of the financial plan.

The introduction of the practical part presents the basic characteristics of the business plan,
which consists of establishing a rental company under the name Hello Dress s.r.o.. The total
investment in the business is 260,000 CZK, where the financing is provided from own
resources. The financial plan is compiled in two variants - pessimistic and optimistic. The
pessimistic option reflects the risk of default in the event of low sales and reported losses due

to undervalued customer interests.

With the help of financial statements and performed analyzes, it is found in the work that the
pessimistic and optimistic variant meets the requirement of a turning point in a minimum
number of 9 pieces of borrowed clothes to cover its monthly costs. Both variants are profitable,
but the profit of the pessimistic variant is not sufficient for the founders, as it does not meet the
target of the planned monthly profit of CZK 20,000. On the contrary, the optimistic variant has
a more favorable development, but if the company developed in a rather pessimistic direction,

the rental company would still be profitable.

The PEST analysis does not show any major obstacles that could hinder the implementation of
the project, but the SWOT analysis shows that the biggest risk factor for the company is the

lack of interest in rental services.

Keywords: Business plan, analysis, competition, rental, formal dress, balance sheet, costs,

estimates, market, pessimistic variant, optimistic variant.
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1 Uvod

V naSem Zivote existuje hodné divodil k oslavam urcitych udalosti. Casto se ale stane, Ze se
udalost blizi, ve skiini nejsou vhodné Saty, a také uz neni ¢as ani zdroj na vyhledavani toho

spravného outfitu, jelikoz to Casto byva jak ¢asové, tak i nakladoveé narocné.

Zeny si velmi potrpi na svém vzhledu na rtiznych spole¢enskych udalostech, proto si Gasto
kupuji Saty, aby zaptsobily na okoli. Posléze vSak nastane problém, Ze je Satli nespocet, hlavné
téch, které se vyuzily pouze jednou. S kamaraddkou jsme se casto zamyslely nad touto
problematikou, uz pted nékolika lety nas napadlo tohle poslani: ,, My mame predstavu, kde
miizeme najit idedlni Saty. Chceme vytvorit system, ve kterém priprava na udalosti bude rychla
a jednoducha. “ Rozhodly jsme se vyuzit nase zkuSenosti ke splnéni snu jinych Zen, tzn. dat
zenam moznost vypijceni Satil, a také je zbavit od nutnosti jednorazového nakupu Satt. Proto,
kdyZ se mi naskytla moZnost vybrat si téma diplomové prace, tak jsem se rozhodla zrealizovat

tento projekt, diky kterému budu mit jasno, jestli tento projekt ma vitbec cenu smysl.

Pro kazdého podnikatele je dulezité, aby védél, kam smétuje, jaké ma cile, ceho chce dosahnout
a co by svym zdkaznikim chtél poskytovat. Pfed zacatkem podnikani by se mél kazdy

zakladatel nad touto myslenkou zamyslet.

Zahgjit podnikédni a dosdhnout uspésného rozvoje s dobrou reputaci na trhu neni snadny ukol.
V Ceské republice existuje mnoho podnikatelskych subjektt, které bojuji za originalitu a
dobrou pozici na trhu. Na druhou stranu mnoho z nich po kratké dob¢ selze. Hlavnim dGivodem

muze byt nedostate¢na piiprava podnikatelského planu a nezkusenost v podnikéni.
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2 Cil prace a metodika
2.1 Cil prace

Cilem diplomové prace je sestavit podnikatelsky plan pro zalozeni nové spolecnosti, jejiz
predmétem podnikani je provoz ptlij¢ovny spolecenskych Satli v Praze. Dil¢im cilem je
posouzeni soucasného stavu ve zvolené oblasti podnikani a zjisténi, zdali je pro piijcovnu misto
na trhu, nasledné¢ sestaveni konkrétniho podnikatelského planu, finan¢ni a marketingové
analyzy. Vysledkem prace bude zhodnoceni Zivotaschopnosti a realizovatelnosti

podnikatelského zdméru.
2.2 Metodika

Teoretickd ¢ast prace vychazi z odborné literatury a pomaha ctenati porozumét problému. Tato
cast obsahuje definici zakladnich pojml a pfistupli k individudlni analyze souvisejici s
obchodnim planovanim. Tato ¢ast vysvétluje pojmy jako podnikatel, podnikdni a zdiraznuje
rozdily mezi podnikanim jako fyzicka osoba a pravnicka osoba. Kli¢ovou soucasti teoretického
vykladu prace je vysvétleni konkrétnich krokti pii vytvareni podnikatelského planu.
Podnikatelsky plan obsahuje nésledujici ¢asti: popis spolecnosti a jejich cili, metody analyzy
vngj$iho a vnitiniho prostiedi, marketingovy a finan¢ni plan, aplikace a zavérecné hodnoceni
projektu.

Prakticka ¢ast diplomové prace se zabyva analyzou trhu a sestavenim samotného
podnikatelského planu pro zalozeni ptij¢ovny spoleCenskych Satii. Pied samotnym popsanim
samotného podnikatelského zdmeéru bude provedena analyza trhu, kterd zahrnuje popsani
soucasné situace na svétovém trhu opakovaného pouziti obleceni, dale aktualni situace na
ceském trhu opakovaného pouziti obleceni a ptjcovani. Timto zplisobem bude poskytnut
piehled dnesniho stavu vybraného odvétvi. Dale ke zhodnoceni podnikatelského zadméru a
vybraného trhu budou vyuzity nasledujicich metody a analyzy:

Analyza PEST

Ke studiu makroprostfedi bude pouzita analyza PEST. Monitorovaci oblasti se stanou
ekonomické, politicko-legislativni, socialni a technologické faktory. U¢elem analyzy PEST
bude posoudit vnéjsi faktory, které maji vyznamny dopad na podnikatelsky plan. Ukazatelé

budou zpracovany na zékladé tdajo Ceského statistického ufadu. Dal3i potifebna data a
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informace pro analyzu budou Cerpané z portali: zakonyprolidi.cz, uoou.cz, portal.pohoda.cz,
kurzy.cz a dalsi.

Porteriiv model péti sil

Porteriv model péti konkurencnich sil hodnoti mikroprostiedi planovaného projektu. Model
vyuziva pét sil k analyze a predpovédi vyvoje konkurencni situace na trhu ve vybraném
odvétvi. Zeyména posoudi: ohrozeni novych konkurentl, konkurenci mezi stavajicimi
konkurenty, vyjednéavaci silu dodavatelii a zdkaznikli a hrozbu nahrazeni zboZzi.

Riziko vstupu novych konkurentt, rivalita mezi stavajicimi konkurenty, vyjedndvaci schopnost
odbératelti a dodavateli, ohroZeni substituénich produktii. Cast této analyzy identifikuje
stavajici konkurenci na zéklad€ prizkumu trhu.

Dotaznikové Setieni

V ramci predikce poptavky po nabizenych sluzbach a pozadavku zdkaznikli byl proveden
dotaznikovy priizkum, ktery byl provadén ptes internet a Sifen pomoci Facebooku, Instagramu
a soukromym zasilanim. Dotaznik byl zaméfen na zeny vSech v€kovych kategorii. Cilem bylo
zjistit, zda bude zajem o nabizené sluzby nebo o jaky produkt se bude jednat.

Dotaznikového Setfeni se zucastnilo 366 zen. Dotaznik obsahuje celkem 17 otazek, které jsou
rozdélené na 4 ¢asti. V prvnim jsou obecné otazky tykajici se pohlavi, vzd€lani a véku, tato
cast tfidi respondenty podle pohlavi. Naptiklad muzi byli piesmérovani na ukonceni dotazniku.
Timto bylo zabranéno zkresleni vysledkii. Dalsi oddil je zamétfen pro stanoveni, v jakych
ptipadech a pfilezitostech, a jakou castku by byly Zeny ochotny investovat do Sati. Otazky
mely obecny charakter bez zaméfeni na zpiisob potfizeni Satl. Pomoci otazky o zkuSenostech
se sluzbami paj¢oven byly respondentky presmérovany bud’ na oddil ¢islo 3 pro ty, které sluzbu
nikdy nevyuzily, nebo na cast Cislo 4, kde se zdkaznice vyjadtily o svych zkuSenostech.
Dotaznik bude ukoncen popisem potencidlniho zajemce, ktery by v ramci naSich sluzeb spadal

do prioritni klientely.

Po veskerych analyzach vnéjSiho prostiedi a pojmenovani potencialniho zakaznika bude
vytvofen samotny podnikatelsky plan, ktery bude mit na zacatku titulni stranu obsahujici
zékladni charakteristiku firmy. Dal$i ¢ast planu popisuje spoleCnost prostiednictvim

marketingového mixu.
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Marketingovy mix

V souvislosti s ucelem podnikdni spole¢nosti je marketingovy mix zalozen na 7P, kde budou
podrobné vysvétleny sluzby, jako je prondjem spolecenskych Satli, uspotfadani foceni a vyse
jejich cen. Déle bude stanoven zpusob distribuce a vybran vhodny format propagace v
zavislosti na vybrané cilové skupin€. Marketingovy mix 7P bude také obsahovat kratky popis

personalu, materidlniho prostfedi a proces fungovani ptijcovny.

Dulezitym prvkem podnikatelského projektu je vypracovani finanéniho planu, ktery prokaze
podnikatelim Zivotaschopnost budouci firmy a ur¢i pozadovanou vysi investice. Ve financnim
planu budou zpracované planované finan¢ni vykazy, jako je rozvaha, vysledovka a cash flow
ve dvou variantach - pesimistické a optimistické. Varianty budou spocitany pro roky — 2022,
2023 a 2024. Udaje planované ti¢etni zavérky za tii obdobi budou uréeny podle provoznich
nakladl a predpokladanych trzeb. Zakladem vypoctu planovanych vynost budou statisticky
vypracované odhady v kapitole o analyze trhu, zejména z pest analyzy a dotaznikového setfeni.
Navic bude provedena finan¢ni analyza prostfednictvim bodu zvratu a rentability. Vysledkem

finan¢ni analyzy bude poskytnuti informaci o efektivité a vykonnosti budouci spole¢nosti.

Cash flow bude vypracovan na zaklad¢ pesimistické a optimistické varianty pomoci piimé
metody pro prvni tfi roky fungovani piij€ovny. Sestaveni vykazu cash flow pfimou metodou
pfedstavuje sledovani jednotlivych polozek piijmi a vydajii za dané obdobi. Tento zpisob
sledovéani se pouziva predevsim u malych firem (odpovidd danové evidenci) zejména pii
planovani ptijmi a vydaji v kratkodobém €asovém horizontu, napft. na ¢tvrtleti, mésic, dekadu.

Zjednoduseny vypocet je podle vzorce 1 (Srpova a kol.,2010, str.322).

Pocatecni stav penéznich prostredkii
+ prijmy za ucetni obdobi
— vydaje za ucetni obdobi

= Konecny stav penéznich prostredki 1)

Nasledn¢ bude vycislena také dan z piijmi pravnickych osob ve vSech variantach vyvoje. Dan
Z prijmii je povinnost U¢etni jednotky platit dail do statniho rozpoctu v souladu s ustanovenimi
zakona o dani z piijmi. Danova povinnost se stanovi na zaklad¢é zdkladu dané ve vysi sazby
stanovené zakonem o dani z pifjmid pro uGcetni obdobi. V piipadé podnikani v odvétvi

s oblecenim je dan 19 %.
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Bod zvratu

Vypocet bodu zvratu: ,,zjistit mnozstvi produkce, které zajisti nulovou ztratu, a tedy naklady a
trzby budou rovnat“ (Srpova a kol., 2011, str. 30). Vzorec pro vypodet bodu zvratu (Cizinska,
2011, str. 72):

QOpep =F/(c-v) ?2)
pficemz:

QBEP - bod zvratu

F - fixni naklady

¢ - cena za jednotku

v - variabilni naklady na jednotku (Cizinska, 2011, str. 72).

Rentabilita

k hodnoceni tspésnosti podniku a vyuzivd se k posouzeni efektivnosti ¢innosti, intenzity
vyuzivani majetku a zhodnoceni vlastniho kapitalu (Holeckova, 2008). Do ctenaie ukazatelti
je dosazovana vybrana kategorie vysledku hospodareni a do jmenovatele polozka ¢i polozky

pasiv nebo trzby (Cizinska, 2018). Pro vypoéty budou pouZité vzorce:

ROC = EAT / celkové naklady * 100 Q)
ROS = EAT / trzby * 100 4)
pficemz:

ROC - rentabilita nakladi

ROS - rentabilita trzeb

EAT - zisk po zdanéni

VK - vlastni kapital (Cizinsk4, 2018).

Stejné Cizinska (2018) povazuje vypovédni hodnotu vysledku timto zpisobem za kladnou,

protoze ukazuje vlastnikovi potencialni odménu po zdanéni.

Poznatky vychézejici z analyzy vnéjSiho a vnitiniho prostfedi sumarizuje SWOT analyza.
SWOT analyza shrnuje vysledky analyzy vnitiniho a vnéjsiho prostredi spole¢nosti. Cilem je
identifikovat silné stranky a slabé stranky podnikatelského planu, stejn€ jako mozné ptileZitosti

a hrozby spojené s podnikanim.
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Samotné analyzovani vnéjSich a vnitinich faktorG podniku neni pro stanoveni strategie

dostacujici. Nezbytnym krokem je syntéza poznatka z téchto provedenych analyz. Jedno z

takovych zavrSeni nabizi SWOT analyza, ktera bude vyuzita i pro tiely tohoto podnikatelského

planu. Jedna se o takzvanou diagnozu silnych (strenghts) i slabych (weaknesses) stranek,

hrozeb (threats) a ptilezitosti (opportunities) (Hanzelkova a kol., 2017). Podle Grasseové a kol.

(2010, str. 296) ,.,komplexné pojatd SWOT analyza stavi interni slabé a siln€ stranky organizace

nebo jeji Casti oproti identifikovanym pfilezitostem a hrozbam, které vyplyvaji z okoli, a

vymezuje pozici organizace nebo jeji €asti jako vychodisko pro definovani strategie dalSiho

rozvoje.*

Grasseova a kol., 2010, str. 319-320 postupné definuje Ctyfti strategie.

WO strategie - strategie hledani. Tato strategie se zaméfuje na limitovani nebo
minimalné zmirnovani slabych stranek pomoci vyuZziti ptilezitosti. Pfi realizaci
strategie se Casto manaZefi potykaji s nedostatkem zdroji. Podle Kostana a Sulera
(2002) si vedeni organizace uvédomuje existenci piilezitosti, ale neni schopno ji pro
nedostatek zdroji, zkuSenosti a podobné dosédhnout.

SO strategie - strategie vyuziti. Kombinace silnych stranek spolecnosti s vnéjSimi
prilezitostmi. Jde o idedlni situaci ke které kazd4 spolecnost sméfuje. Strategie je
zékladem k definovani vize a cili spole¢nosti.

WT - strategie vyhybani. Obrannd strategie spolecnosti, podstatou které¢ je prekonani
slabych stranek a vyhnuti se vnéjSimu ohrozeni. V ptipad¢ organizace jde o boj o
preziti.

ST - strategie konfrontace. Tento druh strategie je mozny jen pokud je spolecnost
dostatecn¢ silnd na piimou konfrontaci s hrozbami. Prakticky jde o vymahani
dodrzovani principti udrzitelného rozvoje jednou skupinou organizace na jinych

skupinéch.

Zavér prace bude zahrnovat komplexni posouzeni realizovatelnosti a Zivotaschopnosti

podnikatelské ¢innosti na zédklad€ vysledkli a poznatki ziskanych v disledku analyzy praktické

Casti prace.
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3 Teoreticka vychodiska

Teoretickd ¢ast prace obsahuje literarni reserSi k vymezeni zékladnich pojml podnikatelské

¢innosti, vysvétleni podstaty vypracovani podnikatelského planu a jeho struktury.
3.1 Podnikatelsky plan

3.1.1 Charakteristika podnikatelského planu

Tvorbé podnikatelského planu obvykle pfedchdzi snaha a odvaha budouciho podnikatele
osamostatnit se a vybudovat vlastni firmu (Cerveny a kol., 2014). Podle Srpové a kol. (2007)
by mél kazdy pied realizaci vlastniho podnikani ovéfit redlnost a Zivotaschopnost svého
podniku, a to vytvofenim podnikatelského planu. Ten podnikatel nosi vétSinou v hlave, dokud
ho vnéjSi okolnosti nepfinuti pievést jej do pisemné podoby. Mezi hlavni diivody této
transformace autofi fadi potfebu ziskat chybé&jici finanéni prostiedky, hledani spolecnika,
popiipad¢ poskytovatele ciziho kapitalu. Podnikatelsky plan je stejné dtlezity i pro samotného
podnikatele (Srpova a kol., 2011), protoze napomaha k ujasnéni, jaké kroky jsou nezbytné
k uskute¢néni v jednotlivych oblastech podniku, kdo jsou cilovi zdkaznici, jak je oslovit, jak
se odlisit od konkurence, kolik zaméstnancti bude firma potiebovat, respektive zda bude

schopen uspokojit 1 pfipadnou rostouci poptavku.

Nezbytnym krokem pii vytvareni podnikatelského planu je nastudovani odborné literatury,
ktera se vénuje sestavovani podnikatelského planu respektive zaméru. UziteCnost téchto
teoretickych poznatkli se odrazi v jeho jednodu$sim zpracovéani. Upozoriiuje nds, kterym

¢astem se vyplaci vénovat a jakym chybam se pfi vytvareni vyvarovat.

V moment¢, kdy chce podnikatel realizovat podnikatelsky plan, ktery vznikl z jeho ideje, je
tieba tyto skutecnosti zhmotnit ve form¢ pisemné podoby. A to proto, aby si podnikatel urcil
cile a umél posoudit redlnost jeho napadu. Pozdéji mu podnikatelsky plan slouzi jako podklad
k osloveni potencidlnich investort. ,,Pomoci podnikatelského planu si postupné podnikatel
odpovi na nasledujici otazky: Kde se nachazi? Kam se chce dostat? Jak toho chce dosdhnout?*
(Vochozka a Mulag, 2012, s. 13) Hlavni vyhodou zpracovéni podnikatelského planu je
stanoveni si cil spolu s vytvofenim priizkumu vnitiniho a vnéj$iho prostiedi. Tim se zvySuje
pravdépodobnost tspéchu produktu nebo sluzby na trhu, protoZe je schopen odhalit a pfipravit

podnikatele na rGzné scénare, které mohou nastat pfi realizaci podnikatelského planu.
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Podnikatelsky plan je mozné definovat jako pisemny dokument, ktery byl zpracovany
podnikatelem, popisujici vSechny kli¢ové externi a interni faktory, které souviseji se zalozenim

nového podniku (Vochozka a Mulag, 2012, s. 14).

Je mozZné sledovat podnikatelsky plan riznymi zplsoby. Jednim z nich je vnitini vyuZiti pro
interni ucely podniku nebo pro vnéjsi ucel takzvany (dale jen tzv.) Externi. V ptipadé vnitiniho
vyuziti jde o sestavovani rlznych strategickych Cinnosti vyuzitelnych pii dal$im rozvoji
podniku. Pro tento ucel se sestavuji analyzy, strategické plany, potencialni predpovédi ¢i diléi
navrhy. V takovém piipad€ z nich podnik miZe vychazet a vracet se k nim v pribéhu jeho
postupného rozvoje a upravovat je. Podnikatelsky plan se v prvni fad€ sestavuje pii zalozeni
nové spolecnosti, ale nesmi se zapominat, Ze je potifebny a uzitecny i pro fungujici podnik.
Proto se podnikatelsky plan sestavuje 1 v piipad¢ dal§iho rozsifovani podniku. Tato skute¢nost
muze nastat pfi uvadéni nového produktu ¢i sluzby na trh. DalSi okolnosti ke vzniku
podnikatelského planu mohou byt naptiklad vstup do jiného odvétvi, fuze s jinymi podniky,

ptiprava investi¢ni akce nebo jako podklad pro ziskéni Gvéru.

Pravidla podnikatelského planu

Struktura podnikatelského planu neni vyslovné stanovena. Nicméné by méla vytvaiet systém
pro zaloZeni a fizeni podniku. Tento systém by mél byt fungujici a kvalitni. Proto musi
podnikatelsky plan splitovat n€kolik hlavnich principti, aby dostate¢né presvédcil ptipadné
investory k podpofe zacinajiciho projektu. Podnikatelsky plan by mél byt: srozumitelny,
jednoduchy, stru¢ny a ptehledny; mél by demonstrovat pfednosti produktu nebo sluzby pro
spotiebitele; zohlediovat budouci vyvoj; byt duvéryhodny a realizovatelny; objektivni
analyzovat trh; sledovat rizika, hrozby a slabiny; poukazovat na siln¢ aspekty projektu a jeho
konkurenéni vyhody; dokumentovat momentélni likviditu; mit adekvatni vizualni podobu
(obsahovat nakresy, fotografie, grafy); byt stylisticky a gramaticky spravné zpracovan (nemél

by obsahovat chyby) (Vochozka a Mulac, 2012, s. 14).

Pti tvorbé podnikatelského planu je pfinosnym dodrzovat urcitou strukturu, ktera ale neni
pevné zavazna. Doporu€end osnova podnikatelského planu pomahé pii vytvareni zakladnich
bodt planu. Autorovi podnikatelského planu se tak nestane, ze by zapomnél na dilezité ¢asti,
které jsou nezbytné zahrnout. Praktickym aspektem takové osnovy je, Ze Ctenafi je umoznéno

snadn¢jsi se orientovat pii ¢teni riznych podnikatelskych navrhi. Pozitivem nezavazné, ale
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doporucené osnovy je moznost vnést autorovi i své prvky do planu, které se vazou k danému

tématu nebo k odvétvi podnikani, pro které je podnikatelsky plan urcen.

Jinymi slovy ,,podnikatelsky plan je dokument, ktery slouzi pro majitele, firmy, manazery i pro
externi investory. Napomdha pfi stanoveni Zivotaschopnosti podniku, poskytuje majitelim
smér pro dal$i ¢innosti, slouzi jako dileZity ndstroj pii ziskdvani finan¢nich zdroji a ke
kontrole podnikatelskych aktivit (Korab a kol., 2008, str. 13).* (Orlik, 2011, v Srpova a kol.,
2011, str.14) definuje podnikatelsky plan jako pisemny dokument, ktery popisuje vSechny
podstatné vnitini 1 venkovni okolnosti souvisejici s podnikatelskym zdmérem. Je to formalni
shrnuti podnikatelskych cilti, divodi jejich realnosti 1 dosaZzitelnosti a shrnuti jednotlivych
krokt vedoucich k dosaZeni téchto cili. Korab a kol. (2008, str. 9-10) vidi diivod pro planovani
budouciho byznysu ve tiech dilezitych stupnich: porozuméni, rozhodnuti, planovani.
Porozumeni, kde se nachdzime - porozumét vlastnimu produktu nebo sluzbé a zjistit zda jsou
v o¢ich zékaznikt lepsi nebo horsi nez konkurence (porozuméni konkurenéni vyhod¢)
Rozhodnuti, kam se chceme dostat - vybér celkovych cili spolecnosti (st firmy, zisk).
Spravné nastavena metidla budou signalizovat, Ze stanovené cile byly dosazeny.

Planovani, jak se tam dostaneme - vytvoreni strategie k dosazeni svych cilli a stanoveni

koordinace jednotlivych oblasti marketingu, operaci, lidi a financi.

Podle Sellarse (2009) plni podnikatelsky plan fadu funkci. Za prvé poskytuje autorovi
doprovodné informace jako naptiklad formovani a spravovani podniku ve svych zacatcich. Za
druhé tvofi a pribézné¢ méfi strategie k dosazeni stanovenych cilli. V neposledni fadé€, také
muze byt pouzit jako prostifedek k ziskani finan¢nich zdrojii. podnikatelé jsou ¢asto v domnéni,
ze tvorba podnikatelského planu slouzi pievdzné k pfildkani investord, partnerii ¢i tvorbé
marketingovych kanali (Gala a kol., 2016). Podle autorti vSak zapominaji, Ze jeho zakladem
je predevsim ziskani informaci a jejich nasledna obsahla analyza. To zaruci realné sezndmeni
s poskytovanym produktem nebo sluzbou, zdkazniky, trhem, konkurenty, ekonomickymi
faktory a ukaze oblasti potencidlniho riistu. Teprve po sezndmeni se s témito faktory dokazou
podnikatelé ziskat vyznamné partnery, nebo investory do svého byznysu. Gala a kol. (2016,
str. 3-17) poukazuji na vnitini a vnéjsi cile, kterych je tfeba dosahnout pro zvySeni

konkurenceschopnosti podniku.
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Vnitini cile:

stanoveni struktury - podnikatelsky plan vyzaduje strukturovanou tymovou praci a
spravny metodicky pfistup k dosazeni uspéSného konkurenceschopného podniku.
Podnikatel¢é se vSak ¢asto myIné snazi najednou prorazit ve vice smérech zarover.
objektivita - nezbytnou vlastnosti podnikatele je entuziasmus a vira v sviij byznys.
Nicmén¢, nadmeérné nadSeni dokaze zaclonit objektivni pohled, ktery vede k prilis
razovému pohledu na situaci nebo ignorovani rizik spojené s podnikdnim.

sjednoceni tymu - pfi zakladani nového byznysu se obvykle setkdvaji lidé z rozdilnych
pracovnich oblasti. Ukolem podnikatelského planu je nastavit firemni kulturu tak, aby
nedochazelo k bariéram v komunikaci, konfliktim potfeb nebo rozdilnosti vize
podniku.

identifikace - jednim z benefiti tvorby podnikatelského planu je jeho schopnost
zmapovat ukoly, které je tieba provést, Casové milniky, které je tteba dodrzet a urcit
dovednosti potfebné k dosazeni pozadovaného cile.

zapojeni zaméstnancii - o jednotlivych Ukolech maji pracovnici mnohokrat vice
informaci nez kdokoli jiny. Jejich zapojeni do tvorby podnikatelského planu ptispiva

ke vzniku novym népadu.

Vnéjsi cile:

ziskani finan¢nich prostfedkl - potfeba nabyti prostfedkil je témét vzdy nezbytna. U
malych a stfednich podniki jsou penize ziskavany vétSinou pomoci ptijcky od bank, pfi
vétsich spolecnostech je mozné ziskat kapital pfedanim urcitého podilu firmy.
budovani marketingovych vztaht - jedné se pfedevs$im o hledani vzajemné vyhodnych
spolupraci, které¢ podniku napomahaji k plynulému chodu, obvykle jde o vytvareni
partnerstvi s distribuénimi firmami.

vytvofeni ,,jointventure” - podle autorti tento druh partnerstvi - dvou a vice stran
napomaha ke snizovani cen a rizika spojen¢ho s podnikanim a spolupréci poskytuje

zvyseni dovednosti a podilu na trhu.

Ptestoze propojeni kvalitniho podnikatelského plénu s realnym vykonem podniku po jeho

zaloZeni je véci otazky, podnikatelsky plan mize plnit vyznamnou signaliza¢ni roli, ktera

potencidlnim investorim, zaméstnanctim, a dokonce i zdkazniklim predstavuje podnik jako

plnohodnotného a zajimavého partnera. S timto nazorem souhlasi i Hull (2013), ktery tvrdi, Ze

tvorba podnikatelského planu piredstavuje pii zakladani podniku dilezity krok, ktery

zainteresovanym osobam ukazuje, ze se jedna o promysleny a zdokumentovany napad. Gala a
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kol. (2016) oznacuje plan jako vyznamnou soucast planovani vzniku nového nebo hodnoceni
jiz existujiciho podniku. Brinckmann et al. (2010) tento ndzor podporuji v svém rozsahlém
prehledu zaloZzeném na 46 zvlastnich studiich novych i existujicich malych podniki, autor

potvrdil pozitivni efekt tvorby podnikatelského planu na jejich dalsi vykon.

V neposledni fad¢ slouzi podnikatelsky plan jako navod pro samotného podnikatele, ktery mu
dava ptehled relevantnich informaci o planovaném podniku a prostiedi, ve kterém se bude

nachazet, snizuje tak nejistotu a riziko pii rozhodovani a zvySuje Sanci aspéchu.

Samotny podnikatelsky plan bychom mohli obecné a jednoduse charakterizovat jako ,,Navod
— dokument®, slouZici podnikatelim v zacatcich jejich podnikani, ktery se stava flexibilni,
variabilni a hned pfipraven na rizné zmény a Upravy. Tento dokument by nam mél poskytnout
moznost nadhledu, jak jste se k podnikdni divali na jeho zacatku, ale i pozd¢ji. Na zaklade
podnikatelského planu mate moznost ptivodni zdméry, myslenky 1épe a preciznéji vyhodnotit,
piipadné se odrazit od zékladnich bodu.

Pomoci podnikatelského planu, by si mél postupné podnikatel odpovidat na otazky: kde se

momentaln¢ nachdzim, kam se chci dostat, jak chci toho dosahnout (Srpova 2011, 14).

Podnikatelsky plan lze pfirovnat i k mapé a hnacimu motoru: Je jako ,,mapa“, kterd nas ma
zavést az k vysnénému cili — pokladu plného zlata, ¢i jako ,,hnaci motor* zdvodniho auta, ktery
nas zene az do cilové rovinky. Na zavér této kapitoly nutno podotknout, ze: ,,Podnikatelsky
plan je komunika¢nim nastrojem a nemél by hledat jako primarni cil samotné financovani, ale
v prvni fad¢ by mél vzbudit pozornost investora.* (Babinsky & kol., 2013, 283).

Podnikatelsky plan by mél slouzit piedevSim podnikateli k internim ucelim. Je to velmi
dalezity dokument, ktery je potfebny nejen pied zahajenim podnikani, ale i béhem jeho
pribéhu, kde slouzi jako zéklad pro vlastni fizeni firmy. Pomérné mnohdy je vSak sestavovan

ve chvili, kdy ho od podnikatele vyzaduje ptisti spolecnik, banka nebo investor.

Nekteti podnikatelé déavaji struény vytah podnikatelského planu k dispozici i svym
zamé&stnanciim, aby se seznamili se zakladnimi cili firmy a posilily tak identitu pracovniki s
firmou. Vn¢jsi subjekt analyzuje na zaklad€ podnikatelského planu schopnost firmy uskutecnit
podnikatelsky projekt a uchazet se o urcity druh podnikatelské podpory. V tomto piipadé je

tieba presvédcit banku a investora o vyhodnostech projektu, na kterych se finan¢ni kapital
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pozaduje. Kvalitné vypracovany podnikatelsky plan mtize takto vyznamné ptispét k ziskani

pozadovaného kapitalu.

Zpracovani uspéSného a redlného podnikatelského planu je kliCovym ukolem. Aby
podnikatelsky plan a podnikatelsky zdmér uspél v bance nebo u investora se doporucuje, aby
byl co nejvice: stru¢ny, srozumitelny, logicky, pravdivy.

Strucnost - v ptipade, ze se bankét nebo feditel pfi cteni naseho podnikatelského planu bude
nudit, je velkéd pravdépodobnost, Ze se jim nebude patiicné zabyvat tak, jak si to pfejeme. Proto
musime neustale pracovat na zestru¢néni planu a ponechat v ném co nejdiilezitéjsi tdaje, které
by se mél étenat dozvédét (Kostan a Suler, 2002).

Srozumitelnost - osoba, kterd se bude vénovat Cetbé naseho podnikatelského planu, pomérné
Casto mysli na dalsi jiné problémy a védomée nebo podvédomé nas hodnoti podle zpiisobu
jakym se vyjadfujeme. Proto bychom se méli: vyjadiovat jednoduse; v jedné vété nevyjadiovat
prilis§ mnoho myslenek; nechat kazdou vétu logicky vyplynout z predchozi véty; opatrné
pouzivat ptidavna jména, tam kde je to vhodné a setadit informace do tabulkové formy.
Logicnost - napady a skuteCnosti, které predkladame, budou jednoduseji pochopitelné a
dosahnou siln¢jsiho ucinku, kdyz za sebou nésleduji v logické posloupnosti.

Pravdivost - dilezitost projektu nezveli¢ovat.

Podnikatelsky plan ma nékolik funkci, a to je externi a interni. Externi funkce: vyuziva se
zejména v ptipadech, kdy firma potfebuje cizi kapital. Jde o prostiedek komunikace vici
bankam, véfitelim a jinym finan¢nim institucim. Interni funkce: slouzi k internim t¢elim

podniku. Vystupuje zde jako prostfedek planovani a fizeni podniku v oblasti rozvoje.

Zasady tvorby kvalitniho podnikatelského planu: podnikatelsky koncept musi byt realny a
konzistentni; musi byt pfesvédCivy a srozumitelny; sluzba nebo vyrobek musi pfinaSet
zékaznikovi vyhodu, méla by byt jasné a srozumitelné vysvétlena uzitecnost produktu pro

zakaznika.

Je dobré zduraznit, pro¢ vyrobek, sluzba nebo projekt ma Sanci se prosadit na trhu. Ve srovnani
s konkurenci by m¢l mit produkt vyznamnou konkurenéni vyhodu, v idedlnim ptipadé takovou,
ktera je unikatni pouze pro vlastni produkt. Marketingové strategie v obchodnim planu musi

byt promyslend a perspektivni. Plan musi byt zalozen na realnych datech a podkladech. Je
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potieba se vyhnout technickym detailim a naopak soustfedit se na konkuren¢ni vyhody,
prilezitosti a situaci na trhu.

Podnikatelsky plan lze zpracovat v nékolika typech. Prvni je vytahova prezentace, ktera je
prezentovana ustné v Casové délce maximalné jedné minuty. Druhy je vykonny souhrn
(executive summary) ve velikosti jedné az dvou stranek A4. Tteti je zkraceny podnikatelsky
pléan, ktery nerozviji tak ucelené podrobnosti jednotlivych ¢asti podnikatelského planu jako pii
plném obchodnim planu. M€l by obsahovat tfi zékladni body - co délam, co potiebuji a co
nabizim. Ctvrty typ je plny podnikatelsky plan, ktery ma strukturu 20 - 40 stran, ne vice nez

50 stran.

Vytvoteni nového podniku je vlastné zakladatelsky projekt. Kazdy zacinajici podnikatel jesté
pfed zahajenim podnikani si musi polozil tfi zakladni otdzky: co budeme vyrabét nebo jaké
sluzby budeme nabizet, jak budeme vyrabét nebo jaké sluzby budeme nabizet, a pro koho

budeme vyrabét nebo pro koho budeme tyto sluzby nabizet.

Kromé¢ toho musime brat v uvahu, jaké jsou ptilezitosti na trhu, jak a na jakém zatizeni vyrabét,
ale soucasné musime fesit i otdzku realnosti a dostupnosti vSech potiebnych zdrojt. Vysledkem
zakladatelského projektu musi byt informace podnikatele jestli je dany projekt realny a jaky
efekt mu zajisti z investovaného kapitalu. Podnikatelsky plan se bude lisit ptipad od ptipadu.
Jinak musime sestavit podnikatelsky pldn pro Zivnostnika, kde podnikatelsky plan je
jednodussi, a jinak bude vypadat u vétSiho podniku, naptiklad ktery zvoli formu s.r.0. Zde musi
byt podnikatelsky plan vypracovéan detailnéjsi a musi byt vice propracovany. Nikdy neexistuje
jedna varianta planu, ktery by se dal pouzit pro vSechny podniky. Rozdily mezi rozsahem
podnikatelského planu budou tedy vyrazné zéviset na tom, zda se novy podnik bude zabyvat

poskytovanim sluzeb nebo vyrobou (Strazkovska, 2004).

3.1.2  Specifika malych a stiredné velkych podniki

Definice malych a stfednich podnikt stile neni jednotnd a mnozstvi autori je definuje jinak.
Ale ve vétSin€ pripaddl jsou malé podniky vedeny vlastnikem, sestavaji z jedné vyrobni
jednotky, maji nizky obrat a nizky pocet zaméstnanci. (Majkova, 2008). Na zacatku podnikani
podnikatelé velmi Casto Celi fadé problémi. Sva rozhodnuti zvazuji na zékladé znalosti a

informaci, které maji k dispozici. Bez kvalitnich informaci neexistuje prosperujici podnikani.
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Nedostatek aktudlnich a spolehlivych informaci je jednim z nejvétSich problémd, s nimiz se

mali a stfedni podnikatelé setkavaji (Chodasova- Bujnova, 1996).

Kapitalové a personalni omezeni malych a stiednich podniki jsou hlavnimi pfi¢inami slabych
stranek, které je ohroZzuji. Persondlni kapacity ohroZuji plnéni napiiklad administrativnich
povinnosti a procesii. Kapitalové omezeni jsou disledkem vyrobnich a odbytovych kapacit,
které umoznuji MSP Casto jen ,,pfezivat™ ve stavu stagnace a investovat naptiklad do vyvoje

inovaci (Veber a kol., 2012).

Podle Strazovské (2004) je velikost MSP jejich omezujicim limitem. Jejich relativné maly
podil na trhu jim neumoznuje zdsadnim zpisobem z pozice jednotlivce ovlivnit trh. Z divodu,
7ze MSP nemaji vysokou ekonomickou setrvacnost, projevuji se u nich zmény vnéjSiho
prostfedi velmi rychle. To na rozdil od vyrobni setrvacnosti ptedstavuje pro tyto podniky
riziko. Mezi vyhody MSP patii pruzné reagovani na zmény a vykyvy na trhu, vnimaji to
mnohem citlivéjsi nez velké podniky. Inovacéni kreativita je nezbytnou podminkou jejich pireziti
na trhu. Rovnéz i vytvareni novych pracovnich prilezitosti a odolnost vii¢i hospodarské recesi
je vetsi, nez u velkych. Stejné 1 rychlost pfijimani podnikatelskych rozhodnuti je u MSP
vyrazné efektivnéj$i, nez u velkych podniki, coz zajist'uji hlavné kratsi rozhodovaci cesty a

pocetny ucast na vykonném fizeni podnikti (Provaznik, 1996).

Za nevyhody souvisejici s podnikdanim MSP podle Fabova (2011) povazujeme nedostatek
kapitalu k investovani, at’ uz vlastniho nebo ciziho. Nevyhodou je i skute¢nost, ze nedosahuji
optimalni velikost podniku, a proto maji niz$i produktivitu prace. Tim Zze malé a stfedni
podniky disponuji mensi finanéni silou, ¢asto s tim souvisi i horsi dostupnost avérovych zdrojt.
Za nevyhody se povazuji 1 omezené moznosti ziskdvani vyhod z rozsahu produkce. Podle
Majkova (2008) jsou velkym problémem i omezené prostfedky na propagaci a reklamu.

Problémem je také, ze malé a stfedni podniky objednavaji materidl v menSich mnozstvich a
nemohou tak ziskat rizné slevy a vyhodnéjsi dodaci podminky, které jsou poskytovany pii

velkych dodacich mnoZstvich.

3.2 Struktura podnikatelského planu

Kazdy podnikatelsky plan potiebuje vlastni strukturu, kterd slouzi jako obsah daného planu. V
literatuie je uvedeno velké mnozstvi pfikladl, jak by struktura méla vypadat (Koréb a kol.,
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2008). Obsah podnikatelského planu pro je pro kazdy podnik jedinec¢nou zalezitosti. Celkova
struktura bude slozena s nésledujicich casti:

— Titulni strana

— Popis podniku

— Analyza trhu a vné&jSiho prostiedi

— Marketingovy vyzkum

— Marketingova a obchodni strategie

— Finan¢ni plan

— SWOT analyza
Nasledujici ¢ast obsahuje teoretické poznatky o jednotlivych ¢éastech struktury podnikatelského

planu.

3.2.1 Titulni strana

Na titulni strance jsou uvedeny zakladni informace o podniku (Srpové a kol., 2011). Konkrétné
se jedna o obchodni nazev, logo firmy, ndzev podnikatelského planu, jména autort a kli¢ovych
osob, zakladatelli, datum zalozeni a podobné dulezité¢ informace. Nunn a McGuire (2010) tvrdi,
ze mnoho podnikatelli se setkdva s obavou, ze sdilenim podnikatelského planu druhd strana
,ukradne* jedinecné napady. Autofi proto doporucuji na titulni stranu vlozit prohlaSeni o

mlcenlivosti potencidlniho investora nebo véfitele, které musi dand osoba potvrdit podpisem.

3.2.2 Popis podniku

Cast podnikatelského planu, kterA uvadi podrobny popis podniku. Je dilezité, aby
potencialnimu investorovi poskytla zasadni informace o podniku jako jsou: velikost podniku,
strategie a konkurencni vyhody. V piipadé€ u jiz existujicich spole¢nosti dosazené uspéchy.
Kli¢ové prvky této casti jsou predevsim: vyrobky a sluzby; lokalita a velikost podniku; piehled
persondlu a organizaéni struktury; technické a kancelarské zafizeni; znalostni vybaveni,

predchozi praxe ¢i reference (Korab a kol., 2008).

3.2.3 Analyza trhu a vnéjSiho prostredi

Prvnim krokem pii tvorbé podnikatelského planu bude zjiSténi faktord, které ovliviuji
strukturu, rozhodovani a celkovy smér podniku zvenku, tedy analyza vnéjSiho prostredi.
Dulezitou informaci pii analyzovani vnéjSiho prostfedi podniku je fakt, Ze jsou velmi tézko

ovlivnitelné, zvlasté u malych a stfednich podnikid, a dokonce jsou tyto faktory casto
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povazovany za neménné (Korab a kol.,, 2008). Cilem je znat externi vlivy na zdklade
vypracovani analyzy a pfizplsobit jim tvorbu strategii a fungovani podniku za pomoci
vyuzivani pozitivnich faktori a naopak eliminovani negativnich. Tyll (2014) stejn¢ jako
vétSina autort rozd€luje analyzu na dvé oblasti. V zavislosti na typ a rozsah podnikéni je snazsi
ovlivnit a znat prostiedi, které je blize naSemu okoli (tzv. mikroprostfedi podniku). Na druhou
stranu se huafe pracuje s informacemi a posuzovanim faktorG obecného okoli (Tzv.

makroprostiedi podniku) (Korab a kol., 2008).

3.2.3.1 Analyza makroprostiedi podniku

Makroprostiedi predstavuje celkovy ramec, ve kterém se podnik pohybuje. Zahrnuje vlivy a
podminky, které vznikaji mimo podnik, a to obvykle bez ohledu na jeho chovani. Podnik
prakticky nema zddnou moznost aktivni stav tohoto okoli ovliviiovat, av§ak mlze na ng¢j
aktivné reagovat, ptipravit se na urcité alternativy vyvoje, a tim ovlivnit nebo zménit smér
svého vyvoje (Sedlackova a Buchta, 2006). Podle Blazkové (2007) analyza poskytuje dalezité
informace a neustaly piehled o soucasnych trendech a jak na ni budou tyto trendy puasobit. Pro
zmapovani okolniho prostfedi je nejcastéji vyuzivana PEST analyza, poptipadé jeji
modifikované verze (Kost'an a Suler, 2002). Jak jiZ napovida samotny nézev, metoda se zabyva
politickymi, ekonomickymi, socidlnimi a technologickymi faktory prostfedi, které¢ ovliviiuji
chod podniku. Dtlezitym faktem analyzy je skutecnost, ze by méla byt zamétena do budoucna
na nejvyznamnéjsi vyvojové trendy, ale k odhadnuti podnik vychazi z analyzy soucasného a
minulého obdobi. Model je Casto rozSifovan o oblast legislativy a metoda je nasledné

ozna¢ovana jako PESTL (Kostan a Suler, 2002).

Politické faktory

Politické faktory urcuji, nakolik dokdze vlada ovlivnit ekonomiku, urcity primysl. V
podnikové sféte jde predevsim o ovliviilovani podnikatelského prostfedi (Rastogi a Trivedi,
2016). Politické faktory zahrnuji dafiové zdkony, fiskalni politiky a obchodni tarify. Kost'an

a Suler (2002) vidi diileZitost predevsim v stabilité politického systému, zda podpote malych a

sttedné velkych podniki.

Ekonomické faktory
Podle Cerveného a kol. (2014) z pohledu analyzy PESTL zaméfené na byznys strategii je

dilezité si predevsim uvédomit, které z ekonomickych faktorti ovliviiujici situaci na trhu
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produktt a sluzeb plisobi na dany podnik. Jedna se ptedevsim o vyvoj ekonomiky jako celku
(tuzemské, svétove), Uroven nezameéstnanosti, statni rozpocet, vydaje statu, inflace nebo
uspory, zadluzenost nebo mzda spotiebiteli. Sridhar a kol. (2016) vidi nejdilezitéjSim
faktorem pfistup a ziskavani financnich zdroji, které chapou jako nejvétsi prekazku

k dosahovani svych podnikatelskych cila.

Socialni faktory

Jedna se o faktory zohlediiujici vSechny udalosti, které spolecensky ovliviuji trh a podnik
(Rastogi a Trivedi, 2016). To zahrnuje kulturni o¢ekavani, dynamiku populace a také zdravi.
Pro Grasseové a kol. (2010) je nezbytné zaméfit se na demografické ukazatele, mezi které patii
velikost populace, v€kova struktura obyvatelstva, zemépisné rozlozZeni, pracovni, socidlni

navyky a Zivotni styl.

Technologické faktory

Aby byl podnik konkurenceschopny, je nezbytné ziskat Uplné pochopeni stavajicich
technologii. Seznamenim se s technologickym prostfedim dokazete posoudit, zda zaméfenim
na inovace dokaze podniku ziskat konkuren¢ni vyhodu. Plati to piedevs§im u technologickych,
telekomunikacnich ¢i IT spole¢nostech (Gala a kol., 2016). Existuji vSak odvétvi kde je vyhoda
ze zvySeni miry technologického pokroku jen zanedbatelné (Srpové a kol, 2011). Mezi hlavni
technologické charakteristiky udavaji zrychlujici se tempo technologickych zmén, zastaravani

vyrobkt, nové vyrobni moznosti, zkracovani primérného zivotniho cyklu vyrobk.

Legislativni faktory

Management je v mnoZzstvi oblasti jednozna¢né vazany a do zna¢né miry limitovan zédkony a
celou Skélou navazujicich ptedpist. Analyza dodrzovani platnych zakont by méla byt jednou
fatalni disledky. V daném ptipad¢ PESTL analyzy jde pfedevsim o ptedvidani vyvoje pravnich
norem tykajicich se podnikani a hodnoceni, jestli z toho vyplyvaji pro firmu hrozby nebo

prilezitosti (Cerveny a kol., 2014).
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3.2.3.2 Analyza mikroprostiedi podniku

Analyzovat mikroprostfedi budouciho podniku znamena posoudit pfedevSim charakteristiky
trhu, na kterém bude podnikani realizované (Korab a kol., 2008). Kromé¢ tivah o trhu samotném,
hranicich naSich zamyslenych aktivit a pfedpokladu dalsiho vyvoje a taky spolu s ptipadnymi
moznostmi geografického rozsifovani naSeho individudlniho trhu do budoucna je nutné
analyzovat predev§im zdkazniky, dodavatele a konkurenty (Srpova a kol., 2011). Pro analyzu
mikro okoli, respektive odvétvi nebo trhu, autorka vyuZzije jeden z nejznaméjSich piistupt k
hodnoceni mikroprostfedi Porteriiv model péti sil. Porter identifikoval sily, které ptisobi na
podnik a ptedstavuji potencialni hrozby nebo pfilezitosti, ty mohou plisobit soubézné, ale stejné

miZe plsobit jen jedna z nich. Jedna se o téchto pét sil:

Riziko vstupu novych konkurentt

Novi ucastnici v odvetvi ptindseji nové kapacity a touhu ziskat podil na trhu, ktery vytvaii tlak
na ceny, naklady a investice potfebné k udrzeni konkurenceschopnosti (Porter, 2008).
Ptedevsim tehdy, kdyz novi ucastnici na trhu ptichazeji z jinych trhli, mohou vyuzit stavajici
schopnosti a penézni toky aby zatfasly s konkurenci. Hrozba vstupu do odvétvi zavisi na vysi
vstupnich bariér. Cim mensi jsou piekazky na vstup do odvétvi, tim vétsi $ance na piiliv novych
podnikateli do odvétvi. Grasseova (2012) dodava, Ze nejatraktivnéjs$i podnikatelské prostredi
zahrnuje vysoké vstupni bariéry a nizké vystupni, protoze podnik mize z trhu bezproblémové
vystoupit, a jen t€Zko do n¢j novy podnik vstoupit. Porter (2008) povazuje za hlavni piekazky
vstupu: vynosy z rozsahu na strané€ poptavky ¢i nabidky, ndklady na zménu zékaznika, vysoké

kapitalové pozadavky, omezujici vladni politika nebo nerovny ptistup k distribu¢nim kanaltim.

Rivalita mezi sou¢asnou konkurenci

Rivalita mezi stdvajicimi konkurenty m& mnoho znamych forem (Porter, 2008), tykéa se
pfedevSim poskytovanim slev odbératelem, piedstavovani novych produktd, reklamnich
kampani a zlepSovani sluzeb. Vysoka rivalita v odvétvi omezuje ziskovost za€astnénych stran.
Mira do jaké rivalita snizuje ziskovost zavisi na intenzité s jakou spolecnosti mezi sebou
soutézi a kvali ¢emu soutézi. Grasseova a kol. (2012) vidi zvySovani rivality predevsim v
stagnujicich nebo zmensujicich se odvétvich, protoze ziskani vétsiho podilu na trhu jde na ikor
konkurenta. Druhym faktorem ptisobicim na soucasnou konkurenci jsou vysoké fixni naklady,

které tlaci na snizovani cen, a to vede k cenovym valkam mezi soutézicimi.
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Hrozba substituce produkti

Hrozba na ziskovost odvétvi, kterou predstavuji moznost substituce na jiny produkt, zavisi na
relativnim poméru cena / vyrobek, na které se mohou zékaznici obratit, aby uspokojili stejnou
potifebu (Karagiannopoulos a kol., 2005). Hrozba substituce je snizovana pokud neexistuji
k danému vyrobku z4dné podobné vyrobky (Hanzelkova a kol., 2017). To samé plati, pokud
se substitu¢ni produkty ¢i sluzby vyrabéji s vysSimi naklady nebo naklady k pfesunu ke

konkuren¢nimu vyrobku jsou pftili§ vysoké.

Vyjednavaci sila odbérateli

Trh neni atraktivni pro podnikatele, pokud maji zadkaznici velkou, pfipadné rostouci
vyjednévaci silu (Grasseova a kol., 2012). V takovém stavu se snazi zdkaznici ve svém zajmu
snizovat cenu produktii, vyzadovat zvysenou kvalitu produkti a tla¢i tak konkurenty proti sobe¢.
Mezi silou zdkazniki s jejich koncentrovanosti a organizovanosti je obvykle vysoka kladna
korelace. Prodavajici miize reagovat zaméfenim se na zakazniky s nizsi vyjednavaci silou nebo

zvySenim kvality produkce.

Vyjednavaci sila dodavateli

Vyznamni dodavatelé se snazi ziskat co nejvetsi hodnotu z obchodu pomoci uctovani si vyssich
cen, omezovanim kvality nebo piesouvanim nékladli na odbératele (Porter, 2008). Vykonny
dodavatel mize vytisknout ziskovost z odvétvi, které nedokaze prenést zvysSeni nakladt do
svych cen. Grasseova a kol (2012) vidi nejlepsi obranu pomoci budovani dlouhodobych vztahti
s dodavateli. Vystupem Porterova analyzy by mélo byt identifikovani potencialnich hrozeb ale
zaroven prilezitosti podniku, jejichz vyuziti eliminuje nebo alespoil minimalizuje hrozby

(Hanzelkova a kol., 2016).

3.2.4 Marketingovy vyzkum

Marketingovy vyzkum hleda nejefektivnéjsi cesty, jak vstoupit na vybrany trh a maximalizovat
uspokojeni potieb spotiebitelti. Hlavnimi charakteristikami jsou jedinecnost, protoze piistup k
datiim ma jen jeho zhotovitel, vysoka vypoveédni hodnota, protoZze se zamétuje na konkrétni
skupinu respondenti a aktualnost zjisténych dat (Kozel a kol., 2011, str. 13). Ziskavani a
analyzovani relevantnich dat by mélo byt objektivné a systematické, tak aby dopomohlo k
identifikaci a feSeni vybrané¢ho problému (Smith a Albaum, 2005). Podstatou marketingového

vyzkumu je specifikace, shromazd'ovani, analyza a interpretace informaci, které umoznuji
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(Bednarcik, 2008, str. 20): porozumét trhu, na kterém firma planuje podnikat; identifikovat
problémy spojené s podnikanim na trhu a identifikovat mozné ptilezitosti; formulovat sméry

marketingové ¢innosti; hodnotit jeji vysledky.

Proces tvorby marketingového planu za¢ina zpravidla ve chvili, kdy nastane informacni mezera
(celkova neznalost, chyb¢jici Caste€né informace). Prvotnim ukolem vyzkumu je spravné
rozpoznat marketingové problémy, na zaklad€ kterych lze definovat vyzkumné problémy a
cile, které vymezuji dalsi kroky celého procesu (Kozel a kol., 2011). Nasledn¢ jsou urceny
zjiStovany charakteristiky, volba metody sbéru dat nasledovana konstrukei funkce zjist'ujiciho

tyto charakteristiky. Ve finalni fazi sbér dat, jejich analyza a interpretace (Bednarcik, 2008).

Metod marketingového vyzkumu je mnoho, ale mezi nejobecnéjSi patfi rozdéleni na
kvantitativni a kvalitativni. Kvantitativni vyzkum dokaze porovnavat data, pokud jsou ziskany
jednotnym postupem, obvykle je kazda jednotka zkoumdna identickym zptisobem, aby bylo
mozné provést rychlé a tiplné srovnéni. Na druhou stranu kvalitativni vyzkum poskytuje

hlubsi pohled na problém a umoziiuje jeho lepsi porozumeéni (Bednarcik, 2008).

Pfi tvorbé marketingového vyzkumu je nezbytné urcit, jaké informace budou ziskavany k
dosahovani stanovenych cili a rovnéz zpiisob jejich ziskdvani. Data 1ze d€lit na tvrdé a mekké,
interni a externi, ale hlavné primarni a sekundarni. Sekundarni data jsou zjednodusené ty, které¢
existovaly jiz pied zahdjenim naSeho vyzkumu, a tedy byly shromazdény za jinym ucelem.
Pted tvorbou vyzkumného projektu je vhodné zjistit, zda ke konkrétnimu vyzkumu jiz existuji
daveéryhodné sekundarni data, protoZze se napomadahaji orientovat v problematice, n¢kdy
podnikatel dospé&je k ndzoru, Ze neni nutné investovat do primarnich dat (Tahal a kol. 2017).
Pokud vSak neexistuji dostupnad pozadovana data, je nutné ptistoupit k ziskavani primarnich
dat a informaci. Hlavni vyhodou je jejich aktudlnost a konkrétnost, na druhou stranu jsou vS§ak
nakladnéj$i a jejich ziskavani je pomaleji. Mezi zakladni metody sbéru patii dotaznik,
pozorovani a experiment (Kozel a kol., 2011).

Pozorovani a experiment

Pozorovani probihd v redlném a pfirozeném prostiedi, kde objekt neni rusen pii svém
prirozeném chovani. Pozorovani probihd na zakladé predem piipraveného scénafe, pricemz

vyzkumnik je stanoven na sledovani chovéani zakaznikl a na internetovych socialnich sitich.
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Experiment je forma vyzkumu vyuzivajici se v testovani dopadu pfedem stanovené zmény
(Tahal a kol. 2017).

Dotaznikové Seti‘eni

Nejrozsifen¢j$i metoda sbéru dat je pomoci dotaznikl. Zékladem ziskdvani hodnotnych
informaci je kvalitn€ sestaveny dotaznik. V zavislosti na typ dotazniku rozliSujeme osobni,
telefonické, pisemné a online dotazniky. Postup piipravy dotazniku Ize rozdélit do né€kolika
krokt, které na sebe navazuji a vzdjemné se ovliviiuji (Kozel a kol., 2011, str. 186 - 188).
Jednotlivé kroky jsou:

Vytvoteni seznamu informaci, které chceme ziskat.

Urceni zptsobu ziskavani dat.

Specifikace cilové skupiny respondentt a jejich vybér.

Tvorba dotazu.

A

Tvorba dotazniku.
6. Testovani dotazniku.
Dotaznik musi byt formulovan tak, aby respondent porozumél otézce, byl schopen odpovédét

a maximalizoval ochotu odpovidat na otazky (Bednarcik, 2008).

Zpisob vybéru respondenti

Na zacatku procesu je dilezité koho se budeme ptat, a tedy kdo je zvolena cilova skupina.
Nésledné piesné urc¢ime cilovou skupiny pomoci specifikace: zkoumanych proménnych,
vybérové jednotky, rozsahu a ¢asu. Techniky vybéru rozdélujeme na reprezentativni a zameérné
(Kozel a kol., 2011, str. 194-199). Mezi reprezentativni patii: technika zédkladniho souboru -
vSichni Clenové zadkladniho souboru; ndhodny vybér - o vybéru ze zadkladniho souboru
rozhoduje ndhoda; stratifikovany vybér - zakladni soubor rozdélen na segmenty a z kazdého

nahodné vybrany soubor; skupinovy vybér - nahodné vybrané dil¢i skupiny.

3.2.5 Marketingovy mix

Marketingovy mix je vykonny koncept pii tvorbé marketingové strategie, ktery je snadno
ovladatelny a umoznuje oddélit marketing od jinych ¢innosti spole¢nosti (Gronroos, 1994 v
Goi, 2009, str. 2). Zakladni marketingovy model je tvofen 4P, a tedy produkt (product), cena
(price), distribuce (place) a propagace (promotion) Srpova a kol. (2011, str. 23). S rozvojem
marketingu se model setkdva i s negativnimi ndzory na jeho vyuziti. Popovic (2006) vidi

nevyhodu modelu v jeho orientaci na produkci, zatim coby mél byt marketingovy model
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orientovany na zékaznika. S ¢asem tradicni model 4P byl rozsifen a uptesnén, protoze v
nekterych ptipadech téch nastrojii nestacilo. V modelu 5P zacal obsahovat prvek lidé (people).
V ptipadé€ konceptu 7P, ktery si naSel uplatnéni hlavné v sektoru sluzeb, se jedna o rozsifeni o
procesy (processes) a materialni prostiedi (physical evidence).

Produkt

Produkt je hlavni Casti marketingového mixu, protoze tvoii nabidku podniku na trhu a
bezprostiedné uspokojuje spokojenost zdkaznikti (Srpova a kol., 2011). Pfi poskytovani sluzeb
je v z4ymu budovani kvalitniho zakaznického servisu, také je nutné zamefit se na hmatatelné
stopy sluzby a vytvafeni image organizace (Yelkur, 2000). V ramci produktové politiky je
nezbytné zaméftit se na produkty, které prodavame, jejich vlastnosti, objem produkce a jejich
zivotni cyklus (Srpova a kol, 2011, str. 23- 24.).

Cena

Pti stanovovani cen za své produkty ¢i sluzby je nutné zvazit faktory, jako jsou ndklady na
produkci, cenova politika konkurentli, cenova elasticita, platebni podminky, podminky
dodavek a jiné (Fotr a Soucek, 2005, str. 40). Podnik nastavuje cenu tak, aby byla atraktivni
pro spotiebitele a generovala poptavku (Gala a kol., 2016).

Distribuce

Distribu¢ni kanaly pomahaji zobrazit, prodat a dovést produkt nebo sluzbu od pocatecniho
vyrobce az k findlnimu zdkaznikovi, a zdroven je dulezité najit takovou cestu, kterd bude pro
zucastnéné strany nejméné nakladnad (Kotler a Keller, 2016). Produkt je uspésny pokud je
dostupny na misté, v€as a v pozadovan¢ kvalite, kterou zdkaznik ocekava (Mcdonald a Wilson,
2011).

Propagace

Dulezitym komponentem pfi tvofeni marketingové strategie je dodani spravného poselstvi o
nabizeném produktu potencidlnim klientim. Cilem je aby zdkaznik pochopil nabidce a zvolil
si ji oproti ostatnim, optimaln¢, aby se stal loajalni k produktu ¢i firmé. Mezi néstroje slouzici
k propagaci jsou predevsim reklama, podpora prodeje, vztahy s vefejnosti, osobni prodej a
pfimy marketing (Gala a kol., 2016). U sluzeb a nové vzniklych podnicich je prodejni
komunikace velmi dualezitd, protoze napomahd k udrzeni stdvajicich zékaznikii, coz je
Lidé

Pti poskytovani sluzeb dochazi ke kontaktu mezi klienty a zaméstnanci. Proto lidé jsou velmi

diilezitou soucasti marketingového mixu sluzeb. Zaméstnanci spolecnosti hraji vyznamnou
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roli, protoze oni zakazniklim poskytuji sluzby. Stejnym zplisobem by méla stanovovat urcita
pravidla pro chovani zdkaznika. Ob¢ hlediska jsou stejné dulezitd pro vytvareni ptiznivych
vztahli mezi nimi (Vastikova, 2014).

Materialni prostiredi

Uspéch podniku nezavisi jenom na produktu &i sluzbé, kterou nabizi, ale také na prostiedi kde
se zékaznik poprvé seznami s nabidkou. Materialni prostfedi vyjadiuje, ze sluzby maji své
vlastnosti. Prvni dojmy, které zakaznik ziska pii vstupu do obchodu, kde je poskytovéana sluzba,
ovliviiuji chovani zakaznika. Mize to byt nejen exteriér budovy a vnitini vybaveni, uspotadani
nabytku, ale také intenzita osvétleni, hluk a mnoho dalsiho, coz vytvaii urcitou predstavu o
povaze sluzby nebo jeji kvalité pro klienta. Materialni prostedi zahrnuje prostredi, ve kterém
je sluzba poskytovana, a také hmotné prostiedky, bez nichz nelze sluzbu poskytovat
(Vastikova, 2014).

Procesy

Procesy jsou souborem postupti a ¢innosti, které musi zaméstnanci identifikovat, respektovat a
dodrzovat. Casto systém poskytovani sluzeb je vniman zikaznikem jako nedilnd souést
samotného produktu. Pro zajisténi spokojenosti zakaznikli je nutné analyzovat vSechny faze

procesu, kategorizovat je, postupné zjednoduSovat a zajistit jejich plynulost (Vastikova, 2014).

3.2.6 Finan¢ni analyza

Finan¢ni plan je spojovacim ¢lankem mezi pfedstavami a realitou podnikatele. Sestaveni
finanéniho planu promitd podnikatelsky plan do penéZznich tokG a ovéfuje redlnost
podnikatelského zaméru, poptipadé piesvédcuje investora o jeho vykonnosti (Korab a kol.,
2008). Pfi zaloZeni firmy je nezbytné opatfit prostfedky na zfizeni dlouhodobého finan¢niho
majetku, obéZného majetku a financovani provoznich nakladd, dokud firma nedosahuje
prvnich ziskd. Vystupy finan¢niho planu tvoii plan nakladd, vynosl, penéZnich toku, vykaz
ziskll a ztrat, rozvaha, vypocet bodu zvratu, hodnoceni efektivnosti investic a jiné. Finan¢ni
plan se Casto zhotovuje ve vice variantach, konkrétné pesimisticka, realistickd, optimisticka
(Srpova a kol., 2011, str. 28-31).

Naklady a vynosy

Naklady lze chapat jako penézné ocenénou spotiebu vyrobnich faktort, kterd je vyvolana
tvorbou podnikovych vynost, bez ohledu zda v konkrétnim obdobi doslo k jeji thradé (Synek
akol.,2011). Pfedstavuje cenu zaplacenou za material, vyrobek a sluzbu nebo ¢astku potfebnou

k vytvoreni nebo produkci materialu, vyrobku nebo sluzby (Cizinska, 2018). Néklady lze
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sledovat podle (Srpova a kol., 2011, str. 29): druhu (materidlové, mzdové, energetické a jiné.);
ucelu (utvaru, vykonu) - pro potieby rozpocti a kalkulaci; ¢innosti (provozni, financni,

mimotadné); v zavislosti na zménach objemu vyroby (fixni a variabilni).

Cizinska (2018, str. 68-71) piidava kalkulagni, respektive kalkulaéné vykonové déleni nakladt
na piimé a nepiimé, na zaklad¢ naturdlniho vyjadieni na jednotku vykonu (prace, sluzba,
vyrobek a jiné). Uplna kalkulace nakladi se podle autorky sestavuje formou kalkula¢niho
vzorce, ktery rozdé€luje na tfi ¢asti vlastni naklady vyroby (pfimy material, ptimé mzdy, ostatni
pfimé néklady, vyrobni rezie), k tomu se pfictou vlastni ndklady vykonu (zdsobovaci a spravné
rezie), a spolu s marketingovou rezii tvofi Gplné vlastni ndklady vykonu.

Vynosy jsou hodnotové vyjadieny vysledky ¢innosti podniku za urcité obdobi. Hlavni slozkou
vynosti vyrobniho podniku jsou trzby za prodej sluzeb a produkti, u obchodnich podnikii je to
obchodni marze. Vztah mezi vynosy a ndklady v urcit¢tm obdobi vypovidd o vysledku
hospodateni firmy, a tedy zda je v daném casovém tseku v zisku nebo ztratova (Korab a kol.,
2008).

Rozvaha

Rozvaha zobrazuje o¢ekavany vyvoj majetku firmy a zdrojt jeho financovani a informuje o
struktufe majetku a planovani jeji obnovy. Stejné¢ poskytuje informace o zdrojich financovani
na zacatku podnikdni, o budoucim splaceni cizich zdroji, plan akumulace zdroji
nerozdéleného zisku atd. (Srpova a kol, 2011, str. 30). Rozvaha se skladé z levé a pravé ¢asti.
Leva strana znamena aktiva podniku, a tedy jeji majetkovou strukturu. Soucasti levé strany
jsou stale aktiva, ktera jsou soucasti podniku déle nez jeden rok. RozlisSujeme hmotné (budovy,
stroje, zafizeni a jiné), nehmotné (Softwear) a finan¢ni. Aktiva, kterd je spotfebovana v ramci
jednoho roku se nazyvaji obézna a patii sem finan¢ni majetek, pohledavky (kratkodobé i
dlouhodobé) a zadsoby. Posledni financovdni majetku. Patii sem vlastni zdroje, a tedy
prostiedky vlastnikli a akcionaiti, kapitalové fondy, fondy ze zisku a vysledky hospodateni
minulych a soucasnych obdobi, cizi zdroje jako jsou zavazky, uvéry, rezervy a ostatni pasiva
(Jindfichovska, 2013).

Vykaz zisku a ztrat

Vykaz ziskt a ztrat, nazyvany také jako vysledovka, je jednim z pisemnych dokumentt, které
potvrzuji vysledky ¢innosti spole¢nosti. Kromé toho slouzi jako dulezity nastroj pro stanoveni
zakladu pro vypocet daitovych povinnosti a poté pro zobrazeni ziskovosti a je také jednim z

dilezitych zdroji, které slouzi jako zéklad pro finan¢ni analyzu. Vykaz zisku a ztraty vytvari
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prehled nékladi a vynosti pro stanoveni VH pro konkrétni obdobi, které je ovlivnéno
jednotlivymi polozkami nakladl a vynost, takze mize mit formu zisku nebo ztraty (Malikova,
2010), (Kovanicova, 2012). Pro tyto ucely se rozd€luje na tii zdkladni ¢asti: provozni, finan¢ni
a mimotadny. Podle téchto jednotlivych oblasti se vypocitava hospodaisky vysledek. Dulezita
je predevsim provozni sféra. Pokud je v této oblasti vytvaren zisk, vysledek hospodateni

spole¢nosti byva, az na par vyjimek, ptiznivy (Cechova, 2011, str. 8).

3.2.7 SWOT analyza

Kostan a Suler (2002) upozoriiuji manaZerti, Ze funkce SWOT analyzy nespo¢iva pouze ve
vypsani jednotlivych ¢asti matice. Standardné byva vyuzivana jako podklad ke generovéni
strategii spolecnosti, ale stejn¢ naptiklad k definovani vize, formulovani strategickych cilu, ¢i
definovani kritickych oblasti. Z toho divodu je nezbytné jednotlivym prvkem matice sefadit
podle dulezitosti, kterou dostaneme parovanim vSech jednotlivych proménnych (napf.
Grasseova a kol., 2012), pficemz ta z dvojice, kterd ma pro podnik pozitivnéjsi efekt bude
ohodnocena 1 bodem, negativni naopak 0. Sectenim celkového hodnoceni, dostaneme potadi
dualezitosti. Samoziejmé polozka s nejvétSim poctem bodl bude nejsilnéjsi pti tvorbé strategie

a opacné.
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4 Analyticka cast

V této Casti diplomové praci bude popsan plan zalozeni ptijcovny spolecenskych $atii v Praze.
Nejprve budou predstaveny zakladni charakteristiky ptjcovny, poté popsan vznik zalozeni

spolec¢nosti a marketingovy mix. Déle bude podrobné vysvétlen finan¢ni plan a jeho analyza.
4.1 Titulni stranka podnikatelského planu

Tato kapitola bude obsahovat zakladni informace o projektu, jako jsou ndzev firmy, rozhodnuti

o pravni form¢ a predmét podnikani.

Nazev: Hello Dress s.r.0.

Sidlo firmy: Praha

Jednatelé : Zotova Mariia a Chufistova Daria

Termin vzniku firmy: Duben 2022

Forma podnikani: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Rozhodnuti o pravni forma podnikani

Pfi rozhodovani o pravni form¢ podnikani byla vybrana spolecnost s ru¢enim omezenim,
protoze podnikani budou provadét dvé osoby. Bylo rozhodnuto o koupi Ready-made
spolecnosti, coz je firma zapsana v obchodnim rejstiiku, ktera ma nazev, sidlo, jednatele a
identifikacni ¢islo. Firma ma splaceny zakladni kapital a nikdy nevykonévala zadnou ¢innost,
takze je témer jisté, ze nema zadné zavazky ani pohledavky. Jiz zalozené spole¢nosti maji svou
jistou vyhodu a to hlavné v rychlosti, se kterou je firma pfipravena zah4jit podnikani — zapis
novych spole¢nikti a zména nazvu je hotova do 48 hodin. Obecné se pii tomto zptisobu vynalozi
skoro stejna ¢astka jako pfi zaloZeni nové spolecnosti.

Vyhodou této formy podnikani je, ze jednatelky neruci celym svym majetkem, ale pouze za
zavazky, které nepiesahuji Castku nesplaceného zakladniho vkladu. Oproti fyzické osobé je
dalsi vyhodou rostouci hodnota spolecnosti s ru¢enim omezenym v priabéhu ¢asu a budovani

vlastni znacky.

Predmét podnikani
Ptedmétem podnikani ptijéovny bude: vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3
zivnostenského zdkona. Jedna se zejména o oblasti ¢innosti: prondjem a ptjcovani véci

movitych a zprostiedkovani obchodu a sluzeb. Konkrétné bude firma nabizet sluzby:
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- pujcovani spolecenskych Satli
- pujcovani téhotenskych Satt
- organizovani foceni

- zprostfedkovani sluzeb vizazist a kadetnikt

Nazev a logo podniku
Hello Dress, pii jehoZz tvorbé se zamétovaly zakladatelky pfedev§im na to, aby nazev byl
oslovujici, zapamatovatelny, origindlni a aby bylo z ndzvu hned jasné, Ze se jedna o sluzby v

oblasti Satli. Logo firmy bude pii zalozeni vytvotfeno za pomoci grafického designéra.

Poslani, vize a cile projektu

Mise: Vytvoftit slavnostni atmosféru v moment¢ piiprav.

Vize: Pujcovna spolecenského obleceni pro kazdou pitilezitost a vytvoreni servisu, kde kazda
zena bude mit moZznost splnit si svlij vysnény vzhled.

Cil: Podnik ma za cil nejen prondjem spolecenskych Sattl, ale taky ziizovani servisu, na ktery
by se kazda zena mohla obratit v pfipadé potifeby. Hlavnim cilem je zaujmout zédkazniky tak,
aby se firma dostala do podvédomi Siroké vefejnosti a byla nejvyhleddvanéjsi ptijcovnou
spolecenskych Sati v Praze. Firma se bude snazit flexibilné reagovat na ptani a pozadavky
zakaznikl, ¢imZz se bude neustdle rozvijet spektrum nabidky. Dulezité je rozSifovat jak
portfolio produktt, tak i riznorodost sluzeb. Dlouhodobé se budeme snazit o vytvoieni dobrého
jména firmy s kvalitnim a kreativnim servisem a také dosazeni pfedniho postaveni na trhu.
Hlavnim finan¢nim cilem spole€nosti je generace zisku a dosaZeni pravidelného mési¢niho
zisku ve vysi 20 000 K¢, a to v pribéhu tii let. Pro realizaci téchto cilii je potieba, aby piijcovna

m¢ela v zasobé alespon 100 Satd.

4.2 Analyza trhu a vnéjSiho prostiredi

Analyza trhu a vnéjSiho prostiedi je diilezita, aby podnikatel zjistil, jaké aspekty mohou ohrozit
jeho podnikatelsky zékrok. Musi si tedy podrobné zjistit, kdo jsou jeho konkurenti a kdo jsou
jeho potencidlni zakaznici. V této kapitole bude zahrnuta analyza PEST, Porterova analyza péti

konkuren¢nich sil a nakonec dotaznik tykajici se zajmu o vypujceni Sat.
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4.2.1 Soucasna situace na trhu

Soucasna situace na svétovém trhu opakovaného pouziti obleceni

Sdilena ekonomika a trh zaptjceni roste po celém svéte. Podle prizkumu Allied Markéta
research za rok 2019 se samotny segment pronajmu obleceni zvysi o 10 % a do roku 2023
dosahne 2 miliard dolard. V souvislosti s timto prizkumem dochazi k nartistu investic v tomto
odvétvi. Vice nez polovina generace podle zprav spole¢nosti Mintel uvazuje o tomto zplisobu
pouzivani médnich produktu. Jiz ted’ pujceni vyrobkl nabizeji dale uvedené obchody: Urban
Outfitter, American Eagle, Ann Taylor a Bloomingdale (alliedmarketresearch.com, 2021).
WRAP je britskéd agentura pro efektivni vyuzivani zdroji. V roce 2018 oznacila plijcovny za
inovativni obchodni modely, které davaji odévim a doplikiim del$i pouzitelnost a soucasné
také snizuji spotiebu materialu a uhlikovou stopu. Pfedpoklada se, Ze k roku 2023 hodnota trhu
pijcovani odévu ve Velké Britanii dosahne 1,2 miliardy dolarti. Tyto obchodni modely jsou jiz
dobfe zavedené pro urcité polozky, napiiklad to jsou formalni obleky pro muze a Zeny
(thefashionlaw.com, online, 2018).

V Americe se piij¢ovani oble€eni stalo béznou soucasti lidského Zivota a to diky firmé& Rent
the Runway a jejich sluzbam — ptjceni obleceni, navrhaiskych Satl a dopliikt. Projekt byl
zaloZen absolventy Harvardovy univerzity Jennnifer Haman a Jeniffer Fleiss na konci roku
2009. V prosinci roku 2016 spole¢nost oznamila, Ze ziskala investice ve vysi 60 miliont dolard,
od té doby tato Castka stoupala a v roce 2019 dosahla 1 miliardy dolartii, za coz spole¢nost byla
ocenéna (thefashionlaw.com, online, 2018).

Patizsky e-shop Instant Lux, ktery nabizi vice nez milionim uzivatelim pouzité designové
odévy a dopliiky, uvedl, Ze Zeny nevidi zddnou hanbu v plijcovani Satli. Firma zavedla
v minulém roce platformu, na které se pravé testuje prondjem obleceni, k zjiSténi poptavky

(thefashionlaw.com, online, 2018).

Rast trhu piij¢oven zachycuje i nové sméry a to v Rusku. Podle statistik RAEC a PBN Hill+
Knowlton je pohyb ristu nejvic vidét od roku 2017 — od 20% do 30% roc¢né. Tento vzrist je
ofekavan i1 v budoucnu. Na ruském trhu plj¢oven, zejména spolecenskych Satl, je Siroka
nabidka produktii a velky pocet konkurentli. Za posledni 6 let tento model podnikani
zaznamenal prudky vzrist. Jeden z faktorl popularity, jak ze strany poptavky zakaznikl po

Satech, tak 1 poptavky podnikateld v tomto odvétvi, je Siroky trh fransiz pijcoven Sat. Nekteré
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sité pjCoven nabizi své sluzby po celému Rusku od mést se 100 tisici obyvatel do mést s
milionovym poctem obyvatell (raec.ru, online, 2018).

Stale ptibyvajici pocet zédkaznikli se odvraci od fetézcii rychlé moédy a hleda ekologictéjsi
alternativy a raciondlnéjsi spotieby. Jedna z jiz pouzivanych a svétoveé populdrnich cest, jsou
obchody ,,secondhand”, kdy toto odvétvi stile roste a ocekava se jeSté veétsi zajem. V USA
podle analytikti GLobalData Market Sizing se objem secondhand trhu z roku 2019 k roku 2028
zméni a bude Cinit 64 miliard dolart, coz je 1,5 krat vétsi nez obvykly fast-fashion, ktery
vzroste do té doby jen na 44 miliard dolart. Z aktualnich dat americky trh fast-fashion ¢ini 35
miliard dolari a trh secondhand je 24 miliard dolari (marketmedia.ru, online, 2019).
Pandemie vSak provedla své vlastni zmény ve svétové ekonomice. Modni prumysl ocekaval
reformu a pravé pandemie ji zrychlila. Modni navrhafi zacali presouvat prodej na online

platformy a usilovat o udrZitelnosti vyroby.

Soucasna situace na ¢eském trhu opakovaného pouziti obleceni a piijéeni

V Cesku zatim trend pijéoven neni moc rozvinuty. V poslednich letech vSak zagali vznikat
puj¢ovny détského oblecenti, kde se sdilend ekonomika vyuziva velice dobie, jelikoz déti rostou
opravdu rychle a veskeré zakoupené obleCeni je za par mésici nepouzitelné. Tento zpiisob
koupi je tedy Setrnéjsi a Casto i levné&jsi (iluxus.cz, online, 2019).

V soucasnosti prondjem détského obleCeni nabizi naptiklad Ceska spolecnost Ebuu.cz. Na
jejich webu si vyberete a objednate obleceni. Firma vam posle fakturu, kde najdete informace
ohledné¢ platby, kdy kromé¢ ptjcovného zaplatite i vratnou zalohu ve vysi ceny ptij¢ovaného
kousku. Po odeslani platby vam obleceni doru¢i domii. Po uplynuti n&jaké doby zdkaznik musi
obleCeni vratit. V zavislosti na predem stanovené domluvé, bud’ produkt zasle na zpatecni

adresu nebo si ho firma vyzvedne sama. Obleceni bude firmou vycisténo a nabidnuto

k pronajmu dal§im zajemciim (mesec.cz, online, 2019).

Piikladem sdilené ekonomiky v odvétvi obledeni v Ceské republice je spoledensky prospésny
projekt — Vymeéna oblec¢eni na facebooku. Dvakrat ro¢n¢ se kona akce zamétfena na sménu
nepotiebného obleCeni. Zbyvajici obleCeni je poté veénovano vybrané nemocnici nebo
neziskové organizaci (facebook.cz, online, 2021). Nejznaméjsi platformou tohoto typu je portal
Vinted. Kromé nakupu a prodeje obleeni, existuje moZnost vymény mezi jednotlivymi

uzivateli. Pro snaz8i a pohodInéj$i manipulaci byla také vytvotena aplikace, kterd umoziuje
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vymény prostiednictvim mobilnich zafizeni. Platforma obsluhuje 20 miliond uzivateli z 10

zemi. Tato spole¢nost piisobi na ¢eském trhu jiz od roku 2011 (vinted.cz, online, 2021).

4.2.2 PEST analyza

Analyza PEST je analyza makroprostfedi, kterd denné€ ovlivituje podnikatele. Je rozd¢lena na
nc¢kolik faktort: politicko-legislativni, ekonomické, socio-demografické (kulturni) a

technologické.

Politicko-legislativni faktory

Fungovani jednotlivych podnikatelskych subjektl je ovlivnéno politicko-legislativni situaci
statu. Nekteré zmény miizou byt vice ovlivnitelné nez jiné, ale nelze nepodotknout, Ze jsou
soucasti rozvoje statu. Podnikani je spojeno se spoustou pravnich norem, proto je nutna znalost
urCitych zakond. Znalost legislativy napoméahad podnikatelskym subjektim se vyvarovat

ptipadnym problémiim, které jsou zptsobené pravé nedodrzenim pravnich norem.

Vzhledem k tomu, ze podnikatelskou ¢innost budou vykonavat dva spolecnici, je zvolena
nejrozsifenéjsi forma obchodni spole¢nosti — tzn. spolenost s ru¢enim omezenym. V ¢eském
pravnim fadu ji upravuje zakon €. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich. Daniova politika
se kazdoro¢n¢ méni, proto by podnikatelé méli byt stale ve sttehu. Zakladatelé by se méli
seznamit s dal§imi n€kolika dilezitymi pravnimi pfedpisy, mezi které patii:

Zakon ¢. 89/2012 Sb., ob¢ansky zakonik.

Zakon €. 262/2006 Sb., zakonik prace.

Zakon €. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani.

Zakon ¢.280/2009 Sb., danovy iad.

Zakon ¢. 563/1991 Sb., o ucetnictvi.

Zakon €. 235/2004 Sb., o dani z pfidané hodnoty.

Zakon ¢. 586/1992 Sb., o danich z p¥ijmi.

Zakon €. 634/1992 Sb., o ochrané spotiebitele.

Zakon ¢. 127/2005 Sb., o elektronickych komunikacich.

Zakon ¢. 110/2019 Sb., o zpracovani osobnich udaju.

Zakon trzeb ¢. 112/2016 Sb., o evidenci trzeb.

(zakonyprolidi.cz, online, 2021)
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Pfi vytvofeni webovych stranek je zapotiebi brat v tvahu i pravni Gpravu o zpracovani
osobnich udaji (GDPR) ¢i elektronické evidence trzeb (EET). Vyznamnou zménou pro
podnikatele je zavedeni zakona ¢. 112/2016 Sb., o evidenci trzeb, ktery piikazuje elektronicky
evidovat kazdou trzbu. Zékaznik musi obdrzet uctenku, ktera ma unikatni kod vygenerovany

serverem Financéni spravy (uoou.cz, online, 2016).

Technologicke faktory

Technologie je oblast, ktera se neustadle vyviji. Na trhu obleCeni jsou moznosti vyroby
ekologickych materidlii a vyrobki z recyklovanych latek, ale na vyrobé& spolecenskych Satl
nedoslo k Zadnym velkym zménam.

Rozvoj technologii je neustalou soucasti podnikani, naptiklad internet, ktery se velmi rychle
zdokonaluje a posouva vpted. Podniky mohou prezentovat svilij produkt, na stale vznikajicich
novych socidlnich sitich, prostfednictvim fotografii a videi. Zakaznici se vétSinou pii vybéru
fidi recenzemi nalezenymi na internetu a profilech spole¢nosti. Dale maji také vyznamny vliv

na osloveni zakaznika placené reklamy, které mtze firma nastavit riznymi zpusoby.

Ekonomické faktory

Znalost ekonomické situace je pro zakladani podniku nezbytna. Ptiznivy vyvoj HDP i inflace
ma vliv na rist ekonomické aktivity a to i na vyvoj podnikatelské ¢innosti, nebot’ vysoka
ekonomicka aktivita je spojena i s nizkou mirou nezameéstnanosti a vys$sim blahobytem.

HDP

Hodnota HDP Ceské republiky méla dlouhodobé rostouci ukazatel. Za rok 2020 se HDP velmi
1181 navzdory ostatnim rokiim. 1Q dosahl 1 410.0 mld. K&, coz je o 2.0% méné& oproti stejnému
obdobi minulého roku, 2Q dosahl 1 327.6 mld. K&. Tato castka se vici stejnému obdobi
minulého roku o 1i8i o -11.0%. Pokles za cely rok 2020 byl o 5,6% oproti minulého roku
(czso.cz, online, 2021). Negativni meziro¢ni vyvoj HDP byl zptisoben pfedevS§im poklesem
doméci poptavky. Klesnuti HDP bylo v CR zptisobeno svétovou pandemii a nékolika koly
nouzového stavu. Tahle situace je vyjimecnd a zvlastni, proto ji nepovazujeme za trvalé
klesnuti ekonomiky, ale spiSe ji bereme jako doCasny nepfirozeny stav ekonomiky. I piesto je

podle Tabulky 1 vidét, Ze tempo rastu HDP od roku 2018 zpomaluje.
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Tabulka 1 Hodnota HDP v CR za rok 2012 - 2012

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 | 2020
HDP mld.K¢ | 4077.3 | 4261.1 | 4477.0 47129 |5049.9 | 53103 | 5647.2| -
HDPrrv% | -0.9 2.0 4.3 23 4.6 2.9 24 -5,6

Zdroj: viastni zpracovani dle CSU, 2012-2020

Inflace

V nésledujici Tabulce 2 je primérnd ro¢ni mira inflace vyjadiena piirtistkem pramérného
indexu spotiebitelskych cen (CPI — Consumer Price Index). V roce 2020 priimérnd mira inflace
¢inila 3,2%, coz je o0 0,4 procent vice nez v roce 2019, kdy priimér nabyl procentudlni hodnoty
2,8%. Tento ukazatel nam tedy tika, ze v roce 2020 ceny zbozi a sluzeb thrnem vzrostly o 3,2%

(czso.cz, online, 2021).
Tabulka 2 Priimérnd rocni mira inflace v CR za rok 2013 - 2020

2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020

PrimErnA Tofnl mi
ramérna ro¢ni mira 1.4 0.4 0.3 0,7 2,5 2.1 2,8 3,2

inflace %
Zdroj: viastni zpracovani dle CSU, 2013-2020

Prumérnd mzda

Dalsim ukazatelem je priméma hruba mésiéni mzda. Cim vice lidé vydélaji penéz, tim vice
samoziejme maji prostiedkd, které mohou utracet, jak za zbozi, tak i za sluzby. V Tabulce 3 je
uvedend primérna hruba mzda za jednotlivé roky a to nejdiive v celé Ceské republice a poté i

zv1ast’ v Praze.

Tabulka 3 Pramérnd mésicni hrubd mzda v CR a Hl.m.Praha za rok 2013 - 2020

2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020

CR 26211 [ 26802 | 27 811 | 29056 | 31 109 | 33 684 | 36 336 | 35 402
Hl.m.
Praha

Zdroj: viastni zpracovani dle CSU, 2013-2020

35155 (35343 | 36371 | 37387 | 39782 | 42502 | 45928 | 42 435

Hruba mzda v odvétvi vykazuje mirn€é rostouci pfiznivy vyvoj, ktery blizce souvisi
s ekonomickymi ukazateli a se stitnim rozvojem. Az na rok 2020, kdy klesla, coz bylo

zpusobeno koronavirovou krizi.

42



Menova politika

Kurz ¢eské koruny ve vztahu k euru a americkému dolaru mize velice ovliviiovat zvoleny typ
obchodu, jelikoz pfi ndkupu u zahrani¢nich obchodil bude probihat platba v cizi méné. Podle
CNB kurz eura za rok 2019 byl 25,7 EUR/CZK a za rok 2020 ¢inil 26,5 EUR/CZK. Na rok
2022 banka uvedla prognozu, ze se kurz bude pomalu snizovat na hodnotu 24,8 EUR/CZK,
coz je ptiznivy aspekt pro podnikani ve spolupréaci s zahrani¢im. Co se ty¢e obchodovani
s Ruskem a Ukrajinou, tak kurz rublu ma oproti loiiskym rokiim nejniz§i zaznamenanou
hodnotou v historii a to 0,29 RUB/CZK. Ukrajinska hiivna se pohybuje v hodnoté 0.8
UAH/CZK, coz je pti dovozu zbozi velmi vyhodné (kurzy.cz, online, 2021).

Dane

Zvoleného zplisobu podnikani se bude dotykat dan z ptijmu pravnickych osob, ktera ze zakladu
dang ¢ini 19% a taky dan z ptijmu fyzickych osob 15%. Dale dan z ptidané hodnoty, ktera je s
ucinnosti od 1. 1. 2015 rozdélena na tii sazby: zdkladni (21%), prvni snizena (15%) a druhé
snizend (10%). V ptipadé podnikani ve vybraném odvétvi s oble¢enim se jednd o zakladni
sazbu dan¢ (financnisprava.cz, online, 2021).

Socialni faktory

Velmi vyrazny vliv na ekonomiku statu, kraje ¢i okresu mé pocet obyvatel a demografické
slozeni téchto obyvatel. Tato ¢ast diplomové prace byla v souvislosti s oborem zamétena na
strukturu obyvatelstva, silatecnosti, poctu kol a studentek. Kazd4 zména v socialnim prostiedi
mize mit vliv na zménu poptavky spolecnosti po produktech. K dal§im vlivnym slozkam Ize
také zatadit 1 nekteré socialni faktory, jako je napiiklad zivotni styl. Nasledujici statistiky se
skladaji ze zenského pohlavi ve vékovém rozsahu od 15 do 60 let. V souvislosti s témito daty
jsou zde nabizeny ptipadné udalosti a ptilezitosti.

Podle CSU bylo v roce 2019 v Praze 1 324 277 poéet obyvatel, z toho 676 991 Zen a 647 286

muzi. VEkoveé slozeni Zen je znazornéno v Grafu 1.

Graf'l Vékové slozeni Zzen v Praze k 1. 1. 2019 od 15 do 60 let
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5 34,757 34,476
'S 40000 23132 22,213
B . [l
. L]
15-19 20-25 26-30 31-36 37-45 46-55 56-60
VEK

Zdroj: viastni zpracovani dle CSU a Prilohy 3, 2019
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V zivoté Zeny muZe nastat situace, kdy bude pozvana na svatbu nebo bude slavit svoji vlastni.
Proto jednim zrozhodujicich faktoru pro odhad poptavky ptjceni spoleCenskych Satl je
snate¢nost. Nasledujici Graf 2 zobrazuje silate¢nost v Praze podle mésicii a rokti. Ukazuje, ze
se pocet kazdoroCnich svateb skoro neméni a zistdva na piimérené stejné urovni. A také rika,
7e nejvice oblibenym obdobim pro konani svateb je v druhém a tietim Ctvrtleti a to mezi 6 a 9
mésicem. Vyvoj Grafu 2 byl zpracovan z dat v Pfiloze 1. Pfiloha zahrnuje primérmy pocet
svateb podle jednotlivych mésicti v letech 2016 az 2019. V Praze se kazdorocné v priméru

uzavira 6 602 snatku.

Graf 2 Snatecnost v Praze podle mésicit za rok 2016 - 2019
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Zdroj: viastni zpracovani dle CSU a Prilohy 1, 2016-2019

V nasledujicim Grafu 3 je v rdmci véku Zen zobrazen pocet uzavienych manzelstvi obcanti
Ceské republiky za rok 2019. Tento graf vychazi z dat v Piloze 2. Dle CSU se v tomto roce

uzavielo nejvice manzelstvi zeny ve veéku 25-30 let — 21 283 snatkd.

Graf 3 Pocet siatkii podle véku nevésty v CR za rok 2019
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Zdroj: viastni zpracovani dle CSU a Prilohy 2, 2019
Dal$im rozhodujicim faktorem pro odhad poptavky piijceni spolecenskych Satli mize byt pocet
rtiznych Skol v Praze, ktery je nasledujici: 185 sttednich Skol, 44 vysokych odbornych skol a

54 vysokych skol. Kazdoro¢né se vétSina studentek alesponi jednou rocné zicastni néjakého

plesu. Predevsim to jsou kazdoro¢ni maturitni plesy konajici se na stiednich Skolach, kde je
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obvykle dan dress code. V tabulce 4 jsou tdaje z roku 2019/20, které uvadi, ze pocet divek na
stfedni §kolach ¢inil 33 161, coz je 49,7% z celkového poétu zéki. Skolu tehdy ukongilo 5 715

absolventek a do prvniho ro¢niku nastoupilo 8 990 divek.
Tabulka 4 Statistika Zakii v strednich skolach v Praze za rok 2019/20

| Stredni Zaci Zéci Novepfijatido | Absolventi za

Uzemi <ol Celk Divk 1. Ro¢niku Skolni rok
SROY crem VY Divky 2018/19 Divky

Praha 185 66762 33161 8990 5715

Zdroj: vlastni zpracovani dle CSU,, 2019/20
Jednou znabidek paj¢ovny budou téhotenské Saty. V tabulce 5 jsou zobrazeny pocty
narozenych déti a mira reprodukce v Praze, z ¢ehoz je pak déle vypocitan primérny pocet

rodicek, tedy prumérny pocet té¢hotnych zen za kazdy rok.

Tabulka 5 Statistika poctu porodii v Praze za rok 2012-2019

Hlavni mésto , . teex Cista mira Primérny
Praha Celkem narozeni | Prvorozené dité rosiles it radhl
2012 14 176 7 506 1,45 9777
2013 13 867 7 468 1,46 9498
2014 14 624 7 666 1,53 9558
2015 14 759 7 807 1,57 9401
2016 14 929 7902 1,63 9159
2017 15324 8072 1,69 9067
2018 15 460 8193 1,71 9041
2019 14 933 7 827 1,71 8 733

Pramér 14 759 7 805 9279

Zdroj: viastni zpracovani dle CSU, 2012-2019

4.2.3 Porterova analyza péti konkurencnich sil

Porterova analyza bude zamétfena na stalou konkurenci na trhu pijéoven spolecenskych Satt
v Praze a na hrozbu vstupu nové konkurence do tohoto odvétvi. Rovnéz bude v analyze
uvedena vyjednavaci sila dodavateli a spotiebitelli. A také ovlivnitelnost substitutil, které

mohou produkt nahradit.

Sila ¢. 1: Riziko vstupu novych konkurentu

Hrozba vstupu novych konkurentl existuje na kazdém trhu. Vstup do odvétvi ptijcoven se
spole¢enskymi obleCenimi zavisi predev§im na splnéni podminek nutnych pro konkrétni formu
podnikani a finan¢nich moznostech konkurenti. Je dilezité od zacatku mit konkrétni predstavu

budouci firmy, jeji vlastnosti a odlisnosti od konkurence. Pro zacatek podnikani pajCovny Sath
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je postacujici provozni plocha pro rozmisténi zasob Satii a zkuSebnich prostorii. Také jsou nutné
rezervy pro kryti neptfedvidatelnych udalosti, jako je uprava a oprava poskozenych Satti. Pro
toto odvétvi je dilezitd i znalost urcitych modnich trendi. Schopnost spoluprace s mnoha
ruznymi dodavateli, které Casto miizou pochézet 1 ze zahrani¢i. Dalsi bariérou pro vstup mohou
tvotit makroekonomické stranky, které jsou podrobnéji popsané v PEST analyze. Jednou
z vyhod tohoto odvétvi je, Ze nevyzaduje Zadné technologické, technické a strojové vybaveni
a zaSkoleni zaméstnancti, coZ je v jinych oblastech podnikani mnohdy klicové, jako naptiklad
v oboru krejCovstvi, stravy, fitness atd. Tim padem se to mlze povazovat za nevyhodu, jelikoz
existuje velké riziko pro vstup vice novych spole¢nosti do odvétvi, kviili malému poctu bariér.

Riziko vstupu novych konkurenti je stftedné velkeé.

Sila €. 2: Rivalita mezi stavajicimi konkurenty

Piijcovani obleceni je uz ddvno znamé odvétvi v podnikani. V dnesni dobé je tézké piijit na trh
s né¢im novym. V pronajmu Satu je rivalita mezi souasnymi konkurenty na trhu stejné jako v
kazdém jiném oboru. Proto je potfeba vytvofit odliSny koncept a to s poskytnutim lepSich

podminek, sluzeb a cen a také rozsitenéjsi nabidku vysoce kvalitnich produkta.

Z hlediska geografického umisténi je Praha nejptiznivéjsi pro zalozeni piij¢ovny Satli. Hlavni
mesto Praha ma vysoky pocet obyvatel — zhruba 1,3 milionu. Pfi zkouméni konkurence na
internetu pres vyhledava¢ Google.com a katalog Firmy.cz bylo zjisténo, ze na trhu pijcoven
existuje cca 25 firem, které nabizi prondjem spolecenskych Satii. Skoro vSechny firmy jsou
zaméfeny pfevazné na svatebni Saty a s tim spojené sluzby. VétSina z nich disponuje velkymi
zkusenostmi ve svém odveétvi a maji relativné stabilni pozice na trhu. Tabulka 6 obsahuje firmy,
které jsou nejvice viditelné na internetu nebo néjak zname z rozhovoru. Salony maji webové
stranky a vyuzivaji socialni sité, které jdou dohledat ve vyhledavacich podle klicovych slov,
coz dokazuje vyuziti marketingovych nastroji. Zhruba polovina téchto saloni aktivné
aktualizuje a ptidava prispevky na své profilové stranky. Weby maji standardni obsah a ziidka

se zde objevuji alespoii orientacni ceny a podminky ptijceni.

Salon Maya je, podle recenzi na vyhledavaci googlu, jednim z nejzndméjSich salonti v Praze,
ktery je na trhu od roku 2009. Salén ma dobrou lokalitu na 5. kvétna, ktera je velmi viditelna.
Tento svatebni podnik je aktivni na Instagramu a Facebooku. Pfispévky na téchto socidlnich

sitich jsou aktudlni a je vidét zpétnd vazba zékazniki ve formé¢ komentaiti a lajkti. Pocet
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odbératelll na téchto platformach presahuje 10 tisic. Podnik také neminul trendovou platformou
TikTok, na které aktualn¢€ maji 4,5 tisic odbératelt.

Dale upomeneme ptijcovnu $atii Soline, jiz nabidka je zaméfena predevsim na spolecenské Saty
ruznych druhti. Podnikatelské modely ptjcoven jsou v zdsadé stejné a 1iSi se pouze
v riznorodosti nabizenych Satt.

Mezi potencionalni konkurenty ptijcovny muze pattit kterakoliv firma, ktera plisobi v odvétvi
obleceni, at’ uz jde o jakykoliv svatebni salon nebo prodejnu. V obecném pojeti se jednd o
nasledujici druhy konkurence: svatebni salény, pljcovny svatebnich Sat, pljcovny
spolecenskych odévill, prodejny spolecenskych odévi nebo prodejny fast fashion znacek.
Internetové obchody nabizejici spolecenské odévy a doplitkky budou déle rozepsany jako
substitu¢ni druh konkurence. Konkurence na trhu je stiedné vysoka, proto je dualezité¢ mit

odlisny produkt a dobrou propagaci.
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Tabulka 6 Seznam konkurentii a jejich nabidky

Podnik a lokalita

Nabidka Sati a ceny

PajCovna svatebnich a spolecenskych
odévil - Svatebni saléon Maya

Praha 4

(salonmaya.cz, online, 2021)

Svatebni Saty.
Spolecenské Saty (Cena: 3 000-6 000 K¢)

Pljcovna svatebnich a spolecenskych
odévil - Svatebni diim NUANCE
Praha 1

(nuance.cz, 2021)

- Svatebni Saty.

- Spolecenské Saty, Maturitni Saty
(Cena: 3 000 - 5 000 K¢).

- Panské obleky.

Plijcovna svatebnich a spolecenskych
odévi - DD MODELS

Praha 5

(saty-svatebni.cz, 2021)

Svatebni Saty,
Saty na ples , Saty pro mladence, Saty pro
druzicky (Cena: 1 900 - 4 900 K¢).

PajCovna svatebnich a spolecenskych
odévi - Studia Agnes

Praha 5

(studioagnes.cz, 2021)

Svatebni $aty, Svatebni dopliiky, Saty pro
matky nevést, T¢hotenské svatebni Saty.
Détské Saty, Panské obleky.

Spolecenské Saty.

Pijcovna svatebnich a spole¢enskych
odévil - Svatebni centrum Adina
Praha 9 a Praha 4
(svatebni-saty-adina.cz, 2021)

Svatebni Saty.
Spolecenské Saty (Cena: 2 500 - 5 500 K¢).
Panské odd¢leni.

Plijcovna svatebnich a spolecenskych
odévi - Svatebni salon Te Amo
Praha 8

(teamo.cz, 2021)

Svatebni Saty.
Spolecenské Saty (Cena: 1 800 - 6 900 K¢).

Salon znacky Satl, pj¢ovna svatebnich
a spolecenskych odévii - Zoryana
Stekhnovych

Praha 2
(svatebni-saty-spolecenske-plesove.cz,
2021)

Svatebni Saty.
Saty pro druzi¢ky, Saty na miru,
Spolecenské Saty (Cena: 3 000 - 8 000 K¢).

Pijcovna spolecenskych odévi -
We are Soline s.r.o.

Praha 1

(soline.cz, 2021)

Saty na maturitni ples, Saty na svatbu ,
Svatebni Saty, Koktejlovi Saty, T€hotenské
Saty, Saty na party, Petite.

Spolecenské Saty (Cena: 4 500 - 8 000 K¢).

Zdroj:vlastni zpracovani dle Google.com a Firmy.cz, 2021
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Sila ¢. 3: Vyjednavaci schopnost odbérateli
Co se tyCe vyjednavaci sily odbératelil, tedy v nasem piipad¢ odbératelek, tak je pomérné
vysoka. Celkovy uspéch a ziskovost podniku je zavisly na z4jmu, zivotnim stylu a preferenci

odbératelek.

V mysli zdkazniki je podstata sluzeb plij¢oven zaméfena na jednorazové pouziti, ale firma ma
naopak za kol ziskani klientl a udrzeni jejich zajmu pro vytvoreni stalé¢ klientely. Prvni
pozornost u odbératelek je vyvolana z ditvodu potieby Satii ur¢itého vzhledu na danou udalost,
jako je naptiklad maturitni ples. D4l ji pij¢ovna musi zaujmout nabidkou, cenou a servisem
tak, aby se pfti dalsi akci, jako je naptiklad pozvani na svatbu, spole¢enskou akci nebo firemni

vecirek, rozhodla pro tu samou ptijcovnu. (V nasem piipade pijcovnu Hello Dress.)

Pro zakazniky neni nijak obtizné piejit ke konkurenci, jednou z piekazek mtze byt cena nebo
rozmanitost nabizeného produktu. V takovém piipad¢ zalezi na jejich finan¢nich moznostech,

zda jsou ochotni vynalozit ur¢itou ¢astku za prondjem Satu na jednu udalost.

Sila ¢. 4: Vyjednavaci schopnost dodavateli

Pro zvoleny zpiisob podnikani vyjednéavaci sila dodavatell je sttedné nizka, ale je dileZitou
slozkou. Ale bez kvalitnich dodavatell nelze nabizet kvalitni sluzby a Siroky vybér produkti.
Pted zahajenim podnikani je tedy nutna velka investice do potizeni zdsoby Sati. A kazdy rok
s ptichodem novych modnich trendti a novych modelt je tedy potfeba dopliiovat a obnovovat
nabidku. Pfedem je dulezité promyslet dodaci, platebni a smluvni podminky a zjistit jaky
zpusob dopravy a kontaktovani dodavateld bude nejvyhodnéjsi.

Je n&kolik zpiisobu pofizeni $atii pro stavajici podnik a to vyuziti dodavatelt z Ceské republiky,
zahrani¢ni dodavatele z Evropské unii a zahrani¢ni dodavatele z tietich zemi. Pfi spolupraci s
tuzemskymi dodavateli bude vyhoda takova, Ze obchodovani bude probihat v ¢eském jazyce,
v ¢eské méné¢, podle Ceskych predpisii a také ndklady za dopravu budou miniméalni. Nemusi se
fesit celni a zvlastni daiiové odvody. Minusy vSak nastanou v rozmanitosti nabidky, kterd bude
omezena, jelikoz ve vétsing piipadd se jednéd o spolupraci s zprosttedkovateli, ktefi jiz maji
navazané distribucni cesty s tuzemskymi nebo zahrani¢nimi znaCkami. V ptipad¢ objednavky
vyroby vlastniho zbozi plijde o stfedné drahé pracovni sily a stfedné drahy material.

Vyhoda dodavateli z Evropské unie je, ze komplikace pti dovozu a pti spolupraci s nimi bude
minimalni. Také jsou vyfeSeny pravni a tcetni pravidla. DalSim plusem je moZnost spoluprace

piimo s vyrobci a rozmanitost znacek daného typu obleceni. Pfekazkou je v§ak obchodovani v
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cizi méné, kde muze hrozit nebezpeci v kolisani kurzu. Ceny jsou rizné, ¢asto zalezi na znacce,
ale ve vétsing ptipadl jsou drazsi nez v tiretich zemich, to samé 1ze fict i o vlastni vyrobg.

Co se ty¢e dodavatelt1 z tretich zemi, jako je Ukrajina, Rusko a Cina, tak se jedna o nejvétsi
moznou nabidku produktli a obecné nizsi cenu (i s pfepoctem na cizi ménu). Pajde-li o levnéjsi
hotovy produkt nebo vyrobu na objednani. Nevyhodou tohoto zptisobu potizeni zbozi je feSeni
distribu¢nich cest, celnich a danovych zékonti a také spoluprace v cizim jazyce a odliSnost
pravnich fadu.

V odévnim oboru je vybér z velkého mnozstvi dodavatell, které produkuji obleceni z riiznych
zemi Evropy i svéta. Pokud by se potencialni dodavatel rozhodl zménit podminky spoluprace,
at’ uz v dovozu nebo v cenég, kterou by se snazil navysil, vZdy je moznost pfejit k jinému

dodavateli. Z tohoto dlivodu vyjednavaci sila dodavatelti miize byt jak silnou, tak i slabou.

Sila €. 5: Substituty

Piijcovna spolecenskych Sath je sluzba, jejiz hlavni funkci je pronajem Satli Zenam pro rtizné
ucely. Substituénim produktem v tomto odvétvi miizou byt naptiklad maloobchody a eshopy,
které nabizi oble¢eni na prodej. Clovék vétsinou pii potiebé pofizeni $atl na bliZici se udalost
piremysli prvotné o prosté koupi. Dnes jsou alternativnim konkurentem internetové platformy,
které nabizi multibrendovy nebo partnersky prodej. Zalando.cz, Asos.com, Aboutyou.cz a
podobné maji Sirokou nabidku Satl pro riizné udélosti. Kazdy ztéchto webii ma jasné
stanovené podminky koupé a vraceni, rizné ceny a slevy. Je to jedna ze snadnych moznosti
koupé bez navstévy a zkousky vybraného produktu. Urcité tento zplisob pofizeni véci online
neni vhodny pro kazdého, ale ve svétovém rozvoji technologii nelze nebrat v tvahu tento druh
konkurence. Dal§im substitutem muze byt sluzba krejcovstvi, kde produkt bude usit podle
individudlnich kritérii. Samotné Saty jsou specifickym produktem, které nelze nahradit.
V kultute to chodi tak, Ze vzhled ¢loveka je zavisly na udalosti a jeho dress codu. Rozhodujicim

konkuren¢nim faktorem ovliviiujicim vybér mezi substituty je cena a diferencialni nabidky.
4.2.4 Marketingovy vyzkum

V réamci predikce poptdvky po nabizenych sluzbach a pozadavki zdkaznikii byl udélan
dotaznik, jehoz prizkum byl proveden pies internet a Sifen pomoci Facebooku, Instagramu a
soukromym zasilanim. Dotaznik byl zaméfen na zeny vSech vékovych kategorii. Dotaznik

obsahuje celkem 17 otazek. Cilem bylo zjistit, zda bude zajem o nabizené sluZzby a o jaky
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produkt se bude usilovat nejvice. Dotaznikového vyzkumu se zacastnilo 366 zen. Dotaznik je
k nahlédnuti v Ptiloze 4.

Vysledky dotaznikového setfeni

Oslovené respondenty jsou ve véku: 18,5% — méné nez 19 let, 64,7 % — od 19 do 25 let, 16%
—0d 26 do 35 leta jen 0,5% — od 36 do 45 let. Statistika respondentli podle vzdé€lani a véku je
pfedstavena na grafli z Obrazku 1.

Obrazek 1 Statistika respondentek podle vzdelani a véku

Uvedte dosazené “/zdélani Uvedte vék

@ Zakladni $kola @ méné nez 19
@ Stiedni $kola ®19-25
Vysoka $kola 26-35
@®36-45
@ 46+

69,2%

Zdroj: zpracovano dle viastniho dotaznikového Setrni na docs.google.com, 2021

Pti analyze odpovédi vSech dotazovanych na otazku ,,Jakou ¢astku byste investovala do Sati?”
statistika vykazuje:

- 66% Zen ob¢tuje na vlastni maturitni ples ¢astku od 3 000 K¢ do 5 000 K¢

- 58% Zen obétuje na pozvany ples ¢astku do 1 500 K¢

- 75% Zen obétuje na pozvanou svatbu ¢astku od 1 500 K¢ do 3 000 K¢

- 59% zen obétuje do divadla, klubu, na koncert, firemni vecirek, rande, narozeniny

¢astku do 1500 K¢ nebo zaddnou, tim padem si vezmou staré Saty

Dalsi informace tikaji, ze 82,7% zen se dostalo do situace, kdy si koupily Saty a vyuzily je

pouze jednou a 36,3% Zen si koupilo Saty a ani jednou si je neoblekly.

Z grafu na Obrazku 2 bylo zji$téno, Ze z celkového poctu respondentek prave 46,4% uz nékdy
v minulosti vyuzilo sluzby ptj¢oven Satl. Zbyvajici ¢ast 53,6% si nikdy nic nezaptijéovala, ale
98% z toho védi o této moznosti. Déle na otdzku ,,Pro¢ jste nevyuzila servis pij¢oven?* 27,1%
zen teklo, Ze jesté nemcli vhodnou piilezitost k vyuziti této sluzby a 9,4% Zen se o to
pokouselo, ale nelibila se jim nabidka. Z toho vyplyva, ze tyto zeny mohou byt potencidlnimi

budoucimi zakaznicemi.
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Obrazek 2 Statistika vyuzivani sluzeb piijcoven

Vypuijcila jste si nékdy Saty z pGjcovny?

366 odpoveédi

® Ano
® Ne

46,4%

Zdroj: zpracovano dle viastniho dotaznikového Setrni na docs.google.com, 2021

A r~r oy

Na zéklad¢ popsanych vysledku se da fict, Ze pii blizici se pfilezitosti jsou zeny ochotny
investovat urcité castky do svého obleceni. Nasledné uz zavisi na tom, zdaly si Zena vybere
zapujceni Satll nebo koupi. Z toho vyplyva, Ze odvétvi pij¢oven by mélo mit Sirokou nabidku
Satll riiznych stylu a cen a také dobie propracovanou marketingovou propagaci pro osloveni a
zaujeti Zen ve chvili potieby.

Analyza 46,4% respondentek, tedy 183 Zen, které méli zkuSenost s ptijéenim Satii

Z celkového poctu Zen, které vyuzily servis ptijcoven bylo zjisténo, Ze 68,7% si pljcovaly
spolecenské Saty na vlastni maturitni ples. Dale 36% Zen vyuzilo pijcovny na dalsi druhy plest,
jako jsou napiiklad taneéni plesy. Dalsich 26,5% z 183 Zen potiebovalo Saty pii pozvani na
svatbu. Pouze 7% Zen uvedlo, Ze vyuZili sluzby ptij¢oven k mensim akcim rizného druhu, jako

naptiklad na pévecké vystoupeni, do divadla a na narozeniny.

Dalsi tidaje z grafu na Obrazku 3 tikaji, Ze 66,3% zen vyuzilo sluzbu jenom jednou a 31,3%
zen dva az tfi krat. Rozsahy cen, za které jsou Zeny ochotny si vyptjcit Saty jsou nasledujici:
29,3% —od 1 000 do 2 500 K¢, 46,3% — od 3 000 K¢ do 5 000 K¢, 9,6% — od 5 000 K¢ do
10 000, 4,8% — od 10 000 a vic.
Obrdzek 3 Statistika poctu vyuziti sluzby

Kolikrat jste vyuzila servis pljéoven?

166 odpovédi

@ Jenom jednou
®2-3
4 avice

® Casto

Zdroj: zpracovano dle viastniho dotaznikového Setrni na docs.google.com, 2021
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4.2.5 Vyjmenovani cilové skupiny zakaznic

Hlavnim cilem dotaznikového Setfeni bylo zjistit zajem respondentek o plijceni Sati v Praze
a také vysi Castky, kterou by byly ochotny zdkaznice za zaptjceni zaplatit. Na dotaznik
odpovédelo 366 respondentek z vékovych kategorii od 15 do 45, které poskytly objektivni
nazor na problematiku. Vékova kategorie 46+ se nezucastnila dotaznikového prizkumu.
Ditvodem vylouceni této vékové skupiny zen mohl byt zplisob Sifeni tohoto dotazniku. Kviili
absenci tohoto aspektu nemohl byt proveden plny analyticky priizkum zajemct 46+. Na
zéklad¢ odpovédi z dotazniku byla potvrzena vyzkumna otdzka o preferenci zen, z které
vychazi, ze skoro 50% respondentek dava prednost pljceni spoleCenskych Satl na urcité
udalosti pted koupi Sati. Dale byla odhadnuta nabidka $atii, mozné zpusoby rozsieni sluzeb
pujéovny a potencidlni zajem zdkaznikd. Jmenovand puj¢ovna neni omezend vekovymi
hranicemi, jsou k dispozici rtizné velikosti a styly Satli. Zajemci mohou byt omezeny pouze

svoji vizi a cenovymi kritérii, které ovlivni jejich preferenci.

Vyslednd cilova skupina potencialnich zdkaznikd v rdmci dotaznikového vySetfeni dosla
k z&avéru, Ze zajem o pujceni spolecenskych satii budou mit predevsim tyto typové kategorie:
studentky poslednich ro¢niku stiednich Skol, studentky tanecnich kurzi, studentky vysokych

Skol, t€hotné Zeny. Dale Zeny, které byly pozvané na udalosti s ur¢itym dress codem.
4.3 Marketingovy mix

V této kapitole bude podrobné popsdn marketingovy mix sluzeb 7P, ktery zahrnuje produkt,
cenu, distribuci, propagaci, lidi, materidlni prostfedi a procesy. Marketingovy mix je vytvotren
na zédkladé zvoleného cilového trhu, coz je v nasem ptipadé sluzby ptjcoven spoleCenskych

Satu.

Sluzby a ceny

Pljcovna bude nabizet sluzby, které uSetii ¢as zakaznikim na pfipravu k jakékoliv oslave
(napf. pozvani na svatbu, narozeniny, vefejna akce, atd.). Jednou z prekazek muze byt dress
code udalosti. Firma bude nabizet Saty, které budou stat od 500 do 4 500 korun za vyptjceni a
budou poskytnuty na 3 dny, coz je optimalni doba pro vyzvednuti Satli pfedem a vraceni po
udalosti. Dalsi sluzbou bude poskytnuti Sati na foceni, jehoZ pfedpokladana doba zaptjceni

bude 1 den.
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V Tabulce 7 je piedstavena nabidka 3atd. Saty jsou zafazené do orientaénich skupin pro lepsi
piehled a stanoveni ceny. Do prvni skupiny spadaji drahé a specifické Saty, o které se musi
puj¢ovna dikladné postarat. Tato skupina je urena predevsim na maturitni plesy a udélosti
s pozadovany stylem obleceni. Do druhé skupiny spadaji Saty pro druzi¢ky a svatebni hosty.
Ve skupiné Cislo tii a Ctyfi jsou Saty rizné délky a stiihu, které jsou urceny pro riznorodé
udalosti jako jsou naptiklad tane¢ni a firemni vecirky. Zvlastni nabidkou ptjcovny budou

t¢hotenské Saty, které mohou byt vyuZzivany na udalosti rizného druhy.

Tabulka 7 Nabidka satii a ceny

Supina Satii Cena za vypujceni na 3 dni Cena za foceni 1 den
1 skupina do 4 500 do 1200
2 skupina do 2 500 do 800
3 skupina do 1500 do 600
4 skupina do 1 000 do 500
Téhotenské do 1 500 do 500

Zdroj: vlastni zpracovani dle cen konkurence v Tabulce 6

Ptipadné pojmenovani druhli Sati: maturitni dlouhé, plesové dlouhé, pod kolena, kratké
spolecenské, vecerni, t€hotenské, pro druzicky, nadmérné velikosti a dal§i. Do budoucna se
nabidka bude rozsifovat na détské spolecenské Saty, ale jenom na foceni (napt. foceni
,maminka a dcera®).

Co se tyce pronajmu Satii na foceni, tak piij¢ovna bude uspotradavat foto akce, které budou
slouzit jako propagace podniku. Déle je popsano nékolik ptikladii organizovanych akci:
Focenit na kli¢

Foceni na kli¢ zahrnuje veSkerou nabidku sluzeb. Pij¢ovna bude spolupracovat s fotografy,
salony a ateliéry, coz usnadni zdkaznikiim celkovou organizaci. Zakaznice muze navrhnout
vlastni téma a vybrat Saty nebo pozadat pijcovnu o ptipravu n¢kolika moznych variant.

Foto den

Je tématickd akce, kde uz je predem promyslen pribéh celého dne foceni — s mistem,
dekoracemi a Saty. Pfedem je vytvofen tym, ktery se vétSinou skladé z fotografa a vizazisty.
Termin foceni se vzdy planuje dopiedu. Nabira se urcity pocCet zajemcii, ktefi se sttidaji kazdé
2 hodiny v pribéhu dne.

Cena foceni je zavisla na tématu a na misté, bud’ venkovni nebo v ateliéru. Ur€eni ceny pfi
uspotfadani venkovniho foceni bude zaviset i na vzdalenosti a dopravé do daného mista a pfi

foceni v ateliéru na poctu lidi a hodinové sazbé pronajmu.
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Distribuce

Pajcovna bude mit provozovnu v Praze. Kviili podstaté nabizenych sluzeb, nejde o ndhodné
navstévovani prodejny. Tudiz lokalita podniku neni dilezitym aspektem pro firmu, jak to ¢asto
byva u klasickych obchodt s obleCenim. Zakaznik pti navstéve ptij¢ovny ma urcity zdmer a to
zapujceni Satl. Dllezita je vSak pfistupnost prodejny vetejnou dopravu a snadné parkovani v

okoli.

Zakaznik si na webovych strankach bude moci prohlédnout veskeré nabizené sluzby, katalog
zbozi a ceny. Rovnéz vyuzit pravidelnou oteviraci dobu salonu k jeho navstéve, kde bude moci
nabizené produkty vidét osobn€. Oteviraci doba bude stanovena nasledovné: pondéli az patek
od 9:00 do 18:00 pro vSechny zdkazniky a o vikendu budou k dispozici rezervacni terminy od
10:00 do 17:00, na které se Ize objednat prostfednictvim webovych stranek nebo telefonicky.

Ptipadné otazky mohou byt zasldny na e-mail nebo ptes socialni site.

Propagace

Reklama bude zvetfejnéna na internetu, ktery je v dnesni dobé hodné vyuzivan ptredevsSim
mladymi lidmi, ktefi také spadaji do cilové skupiny zédkaznikli. Reklama na internetu ma svoji
vyhodu v tom, Ze se nejedna o tak drahou formu propagace jako v ptipad¢ médii. Tudiz skvélou
volbou, protoze je pristupna komukoliv po celé republice a dokaze oslovit velké mnozstvi
potencialnich klientd.

Pro podnik je dilezit¢ mit vlastni webové stranky, které slouZzi jako néstroj seznameni zdjemct
s produkty a se sluzbami. Stejny zdmér maji jiné sitové profily na internetu naptiklad:
Instagram, Facebook. A také nova popularni platforma TikTok. Kazda sociélni sit’ pfinasi nové
moznosti propagace a rozvoj podniku.

Jako prvni budou zalozeny webové stranky, kde budou rozmistény zakladni informace,
pravidla, podminky zapijceni, nabidka sluzeb a foto nabidku Satd. Pro upoutdni z&jmu
uzivatele internetu na prvni pohled, by méli byt stranky moderni a lakajici. Webové stranky
umoznuji podniku objevit se ve vyhledavacich konkrétnich zdjemct o sluzbu a produkt. Kazdy
vyhledavaci systém nabizi moznost reklamy webu a posunuti jeho umisténi na prvni misto pfi
vyhledavani. Pro lepsi vyuzivani investic bude na strankach ptj¢ovny nastaven sbér informaci
o uzivatelich tzn. cookies, ktery pomaha ptizptisobit reklamu na zaklad€ z4jmu uZzivatell. Cena
reklamy ve vyhledévaci Google je nastavena tak, Ze podnik urcuje vlastni limit rozpoctu za
reklamu na mésic a dale plati za kliky a aktivitu na strance (analytics.google.com, online,

2021). Jako jeden z hlavnich a vyhodnych néstrojii propagace a komunikace se zdkazniky byl
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vybran Instagram. Vyhodou je, ze profil Instagramu funguje jako vizitka. Na prvni pohled
uzivatel hodnoti vzhled profilu a dal vnitini obsah pfispévki, nabidku a pravidelnost. Proto je
pro podnik dilezité zaujmout uzivatele, aby zacali sledovat profil a chtéli vyuzit sluzby

pujcovny.

Profil na siti Facebook bude poskytovat podobné informace jako webové stranky a Instagram.
Hlavni vyznam Facebooku a Instagramu je pfedevsim jejich snadné Sifeni a vysoky pocet
uzivatell. Také jsou tyto dve sit€ propojené, coz usnadiiuje publikace ptispevkl a riznych
informaci. Nové publikace na Instagramu se automaticky objevi i na Facebooku, pokud si to
firma nastavi. Tyto platformy také umoznuji sbér statistickych a analytickych dat o uzivatelich.
Co se tyce popularni aplikace TikTok, kterd slouZzi pro tvoteni a sdileni kratkych videi, mize
se také stat novym zplisobem propagace a to dosti UspéSnym. Algoritmus aplikace funguje
podle zajmu uzivatelli, zobrazuje videa z okoli, podle lajkt a také podle historii shlédnuti. Jde
zde snadn¢ najit videa podle hashtagti. Vyhodou je, Ze sit’ nepotiebuje zadné penézni investice,

jenom cas a zdjem vlastnikd.

Podnik si necha natisknout vlastni vizitky obsahujici hlavni informace. Tuto vizitku obdrzi
kazdy navstévnik salonu. Dale budou natisknuty letdky formatu AS, které budou umistény na
vybranych vysokych a stfednich Skolach, kde je vysokéa pravdépodobnost, Ze by studentky

mohly mit zajem o sluzby ptj¢ovny.

Lidé

V prvnich letech budou v provozovné pracovat pouze zakladatelky ptjéovny. Upravy délek
Satli a drobné opravy na Satech budou zpracovavany krejcovstvim. Do budoucna pii velké
zakaznické poptavee bude uvazovano o zaméstnani brigaddnikli na pozici prodejniho poradce a

Svadleny na ¢astecny Ci na hlavni pracovni pomér.

Materialni prostiredi

Uspéch podniku nezavisi jenom na produktu ¢i sluzbé, kterou nabizi, ale také na prostiedi kde
se zakaznik poprvé seznami s nabidkou. Potencialni zajemce si pfi navstéve ptjcovny nejdiive
v§ima designu prostoru, proto je velmi diilezita jeho stylizace.

Klicovym bodem v strategii podniku je firemni identita. Firemni identita umoziuje vytvofit
charakteristicky rys, ukdzat svoji individualitu a odliSnost od konkurence. Rozvoj

profesiondlniho a kreativniho designu pomiize odvratit pozornost potencialnich zédkaznikl a
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partnerti od konkurentd. Proto je dulezité hned na zacatku promyslet materidlni prostiedi a
proces jednani s klientem.

Pti vstupu do prodejny zdkaznik uvidi recepci s firemnim logem. Co se tyce designu, tak po
cele prodejné budou rozmistény dekorace pro foceni a zkresleni zazitku zékaznikii. V mistnosti
budou velka zrcadla umoznujici prohlédnout si sviij vzhled ze vSech stran. Pro doprovod bude
vytvofena pohodlna zéna s pohovkou, konferenénim stolkem a drobnym obderstvenim. Saty
budou rozdéleny podle velikosti, druhti a barev. Veskera nabidka obleceni bude rozmisténa po
cele ploSe prodejny, ale nekteré drazsi a zvlastni kusy budou uchovany v obalu mimo dosah
zakazniki.

Zkusebni kabiny budou tvofeny ze zavésu na fimse pfipevnéné ke stropu a zdi. Timto
zpusobem bude usetfen prostor. Dalé bude zvoleno vhodné osvétleni, které bude zvyrazinovat
barevnost nabizenych Satd. V prodejné bude hrat piijemnd hudba pro uvolnéni
atmosféry. Soucasti dojmli o firm¢ je vzhled personald, proto bude diraz kladen na vzhled

pracovnikd, kteti se dostanou do styku s klienty.

Proces

Proces se zaméiuje na to, jakym zpusobem je sluzba poskytovana. Hlavni rysy piijcovny se
budou skladat z hodnot pfi procesu obsluhovani. U poskytovani sluzby je dulezité, aby se
zakaznici pf1 vypljceni Satl citili pohodln€é a v bezpeci, proto na zac¢atku budou vysvétlené
veskeré body tykajici se pljceni a vraceni zbozi, pripadné poskozeni a znecisténi. Prioritou
bude udélat dojem na zédkazniky, seznamit ho se sortimentem a nabidnout individudlni ptistup

podle potreb.
4.4 Finan¢ni plan

Tato kapitola se zabyva kalkulaci nakladti a vynosti souvisejici s podnikatelskym zamérem.
Dalsi cast prace je vénovana vypoctu planovanych vynost a jejich sestaveni pro dvé moznosti
- pesimistické a optimistické. Porovnanim nédklada a vynosi byl zastén hospodaisky vysledek,

rozvaha a cash flow za jednotlivé roky. Posledni ¢ast analyzuje bod zvratu a rentabilitu.

4.4.1 Financovani podniku

Zakladatelky se rozhodly o financovani podnikéni z vlastnich zdroja, kdy obé dvé vlozi do
zékladniho kapitalu 130 000 K¢, celkem tedy zakladni kapital bude ¢init 260 000 K¢. Tento

zpusob financovani byl vybran z n¢kolika divodt. Prvni divod je, ze kviili ptivodu a ucelu
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pobytu zakladatelek (Rusko a Ukrajina) Zadna z oslovenych bank nebyla schopna odsouhlasit
podnikatelsky uvér. Dalsim diivodem je, Ze firma nema zadnou historii, coz je pro banky velmi
riskantni. Vyhodou financovani z vlastnich zdrojl je, Ze spole¢nost nebude mit zddné dluhy a
zévazky vuci bankam a jinym investoriim. Nevyhodou vsak je riskantni ztrdta naspotfenych

finanénich prostedki zakladatelek.

4.4.2 Realiza¢ni plan

Pro otevieni pijcovny spolecenskych Satii bude absolvovano velké mnozstvi jednotlivych
¢innosti. Proto je v Tabulce 8 zobrazen harmonogram, ktery slouZzi k lepsi koordinaci,
kontrole a ptfedevsim pochopeni toho, co je potieba zatidit pfed otevienim prodejny.

Tabulka 8 Realizacni plan otevieni piijcovny v roce 2022

Mésic v roce 2022 Ukoly
Duben o Zalozeni spolecnosti s ru¢enim omezenim
o Tvofeni webovych stranek
o Objednani a tvoteni loga, vizitek
o Sepsani obchodnich podminek a protokolu
o Objednani Sata
Kvéten o Dalsi nakup Satt
Cerven o Nafoceni zbozi
Cervenec o Propagace na sitich . o ‘
o Navazovani spolupréci s fotografy, vizazisty a dal§imi
Stpen o Organizovani foceni
74t o Prondjem prostoru
o Vybaveni prostoru
o Tisk letakt
o Dokoupeni zasob Satli
Zati — Rijen o Otevieni plijcovny

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021
4.43 Zahajovaci rozvaha firmy

V Tabulce 9 je predstavena zahajovaci rozvaha, ktera se vaze k terminu zah4jeni ui¢tovani,
tedy k 1. 4. 2022.

Tabulka 9 Zahajovaci rozvaha k 1.4.2022

Aktiva Pasiva
Bézny tcet 260 000 Zakladni kapital 260 000
AKTIVA CELKEM: 260 000 PASIVA CELKEM: 260 000

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021
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44.4 Naklady

Prvni rok podnikani se bude skladat ze dvou etap vynalozenych nakladi. Prvni za¢ne v dubnu
2022, kdy bude zaloZena spole¢nost a druhd v zafi a to v rdmci zfizeni prodejny. Tabulka 10
znazoriuje veskeré potiebné zahajovaci a ostatni vydaje. Podrobnéjsi piehledy vynaloZenych

nakladl v pribéhu tiech let jsou v Ptiloze 5.

Tabulka 10 Naklady financované z zakladniho kapitalu

Polozky Cena v K¢ s DPH
Vstupni naklady
ZaloZeni s.r.0. 15 000
Konzultace pro vytvoreni webovych stranek 1 000
Konzultace pravnika 1 500
Pohoda Komplet 19 300
Sluzby grafického designeru 4 000
Razitko firmy a kancelaiské potieby 1000
Naklady na nakup zasob
Nékup Satu 130 000
Ostatni naklady
Paragonova tiskarn 2 300
Naparovac odévi 4 000
Vaky na Saty 40ks/150 K& 6 000
Vydaje na ziizeni prodejny (razové vydaje)
Stojany, poli¢ky a raminka 6 000
ZkuSebni kabinky 4 000
Zrcadla (3 ks) 5000
Pohovka 5000
Dekorace 4 000
Recepcni pult a psaci stil 4 000
Stolek 500
Zidle 500
Rekonstrukce 17 000
Kauce (2 mésice) 26 000
Marketingové naklady
Tisk vizitek 800
Tisk letakt 1 100
Foceni produktu 2 000
Celkem 260 000

Zdroj: vlastni zpracovani dle cen z Prilohy 8, 2021
Prvni etapa zacind v dubnu roku 2022. Za¢ne se uvydaji na pofizeni ,ready made

spolecnosti® ve vysi 15 000 K¢ (simplyoffice.cz, online, 2021). Déle zakoupenim domény a
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hostingu ptes web (Forpsi.com, online, 2021), kde je moZnost pofizeni bali¢ku obsahujiciho
vSech potiebnych technickych nastroji pro udrzovani webu. Cena zakladniho balicku je 50 K¢
meésicné, coz je 600 K¢ za rok (Castka je zapocitana do fixnich ndkladl). Webové stranky budou
vytvofeny majitelkou ptes platformu (Wordpress.org), kterd je zcela zdarma. Taky budou
domluveny konzultace s programéatorem webu, ktery pomlze pujcovné spustit web
(helenazazvorkova.cz, online, 2021). Pfi poskytovani sluzeb je dilezité si stanovit urcité
podminky mezi klientem a dodavatelem, a to odpovédnost za §kodu, podminky ptjceni a
vraceni véci, povinnost objednavatele uhradit zalohu za sluZzbu apod. Proto pomoci pravnika
budou sepsany protokoly o ptfedani a o zpétném predani movité véci, obchodni podminky a
reklamacni fad, které zajiSt'uji ochranu obou stran. Na jejich tvorbu bude vynaloZena ¢éstka ve
vysi 1 500 K¢ (pravopropodnikatele.cz, online, 2021). Dl bude zakoupen a nainstalovan ucetni
systém Pohoda za 19 300 K&, coz je kompletni balik nastrojti pro realizaci Géetnictvi. Rovnéz
systtm umoziiuje propojeni EET plateb, paragonové tiskarny a platebniho termindlu.
Paragonova tiskdrna je za 2 300 K¢ (alza.cz, online, 2021). Dal$im logickym krokem bude
vytvoteni loga, vizitek a budoucich letdkl. Vydaje na tuto sluzbu jsou 4 000 K¢. A k tomu
vyroba razitka s logem firmy bude stat 500 K¢ (a-razitka.cz, online, 2021).

V prabéhu nekolika mésicti pred otevienim prodejny bude zakoupen potiebny material a to
zejména porizeni spole€enskych Satii. Do nichz bude ze zacatku investovano 130 000 K¢, coz
se rovna nakupu 50 kust riznych Satd a to v pritbéhu prvniho roku fungovani pj¢ovny. Pro
zehleni bude pofizen napafovac odévii za 4 000 K¢ (alza.cz, online, 2021). Také bude
zakoupeno 50 kusii vakd na Saty o délce 180 cm za 150 Kc/ks, tedy celkem 6 000 K¢
(heureka.cz, online, 2021). Dalsi vydaje na rozsifeni nabidky je zavisly na zajmu klientt a
trzbach firmy.

Nasledujici Tabulka 11 znazoriiuje v jakych rocich a ¢astkach budou vynaloZeny investice na
zakoupeni zasob Satl. Z odhadu trzeb z Kapitoly 4.4.6 bylo stanoveno, ze za tfi roky
v pesimistické varianté budou Saty vypijceny 400 krat, kde na jeden kus ptipada 8 ptij¢eni, coz
je optimalni mnozstvi, pii kterém Saty budou jesté stale mit svoji hodnotu. Takze kvili nizkému
zajmu klientl a nizkému zisku z Kapitoly 4.4.6 nebude v prvnich tfech letech investovano do
rozsifeni nabidky. V optimistické varianté budou Saty vypuj¢ené 1 000 krat, kdy na jedny Saty
pfipada 20 pljceni, coz neni realistické z divodu opotiebeni zboZi. Proto v zafi roku 2023 a

2024 budou do nabidky zakoupené nové kousky produktu ve vysi 50 000 K¢.
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Tabulka 11 Naklady na zakoupeni zasob

Pesimisticka varianta Optimisticka varianta
Naéklady na zakoupeni zasob Zat Zar
Sath 2022 2023 | 2024 | 2022 2023 2024
Nékup Satu 130000 |0 0 130 000 | 50 000 | 50 000
Vaky na Saty 40ks/150k¢ 6 000 0 0 6 000 2000 |2000

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021

Piajcovna si necha natisknout vlastni vizitky obsahujici veskeré kontakty. Tyto vizitky obdrzi
kazdy navstévnik ptijcovny. Cena za 500 ks je ptiblizné 800 K¢ (tisknisi.cz, online, 2021). Déle
budou natisknuty letaky formatu AS. Naklady na jejich tisk ¢ini 500 K¢ za 1 100 ks (tisknisi.cz,
online, 2021). Tento propagacni materidl bude rozmistén vlastnimi silami. Vydaje za reklamu
na Instagramu, Facebooku a prohliZzeci Google budou variabilni — od 300 do 600 K¢ mési¢né.
Také bude organizovano foceni nabidky Satd. V dal§i Tabulce 12 jsou popsané variabilni
naklady na marketing za 3 roky zejména na internetu ptes Facebook, Instagram a Google.

Tabulka je zjednoduSenou verzi Ptilohy 5, 6 a 7.

Tabulka 12 Variabilni naklady na marketing

Variabilni néklady 2022 2023 2024
Celkem v K¢ 10 900 9 850 10 150
Tisk letakti a vizitek 1 900 800 1 100
Kancelarské potreby 500

Facebook 1 600 2 400 2 400
Instagram 2100 2950 2950
Google 800 1 700 1700
Foceni produktu 4 000 2 000 2 000

Zdroj: vlastni zpracovani dle Prilohy 5, 6 a 7, 2021

Druhou etapou je otevieni prodejny v zaii roku 2022. Divodem je, Ze od listopadu zacina

plesové obdobi, které je pro firmu nejziskovéjsi. Také se tim uSetii na nakladech za pronajem,

N 24

Vybaveni prodejny bude stat 21 000 K¢&. Ceny byli stanoveny podle Ikea.cz. Naklady na

drobnou rekonstrukei byly vy¢isleny véetné cen za praci i material ve vysi 17 000 K¢&. Castka
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byla stanovena z aktualnich cen na trhu, které byly zjiStény zrozhovoru s dodavatelem
stavebnich sluzeb Dileps s.r.o. (dileps.com, online, 2021).

Cena za prondjem nebytového prostoru byla odhadnuta z prozkoumanych nabidek a inzerati
na strankéch bezrealitky.cz a reality.bazos.cz. Podle toho byla vytvofena Ptiloha 9. Za prostor
ve velikosti 45 az 80 m? se najemné pohybuje od 12 000 K& do 20 000 K¢&. Pro vymezeni ceny
prondjmu prostoru muze poslouzit cenova mapa na strance hyperreality.cz. Mapa znazoriiuje
ceny prondjmu prostoru 2+1 velikosti 45+m?, které stoji v praméru 14 000 K¢ a prostory 3+1
o velikosti 61-75 m?, jejichz primérna cena je 15 500 K¢&. Diky témto poznatkiim je v nakladu
uvedena orientacni cena pronajmu ve vysi 15 000 K¢ vcetné poplatkd, coz je maximalni ¢astka,
kterou zakladatelky budou ochotny vynaloZzit na pronajem v raném stadiu.

V nésledujici Tabulce 13 jsou uvedené mésicni fixni naklady, které se skladaji z pronagjmu ve
vysi 13 000 K¢ a poplatkti 2 000 K¢. Také je zde uvedena uhrada za telefonni sluzby, ktera ¢ini
300 K¢ (t-mobile.cz, online, 2021), za internetové ptipojeni 500 K¢ (02.cz, online, 2021) a za
doménu a hosting 50 K¢ mésicné (forsi.com, online, 2021). Kauce bude patfit do investi¢nich
nakladu a bude pocitana ve vysi dvou mésicnich ndjmu bez poplatki, tedy 26 000 K&. Po
ukonceni ndjmu se zaloha vraci, tudiz do t¢ doby nebude mozné s touto ¢astkou disponovat.
Kauce nebude zatazena do nakladii na zfizeni prodejny v zaii, ale bude oznacena v cash flow.

V zati roku 2022 bude z pocate¢niho stavu odectena ¢astka za kauci.

Tabulka 13 Fixni mésicni naklady

Fixni mési¢ni naklady Cena v K¢
Pronajem 13 000
Poplatky 2 000
Telefonni sluzby 300
Internet 500
Domena a hosting 50
Celkem 15 850

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021
Cena CiSténi je zavisla na typu Satll a intenzit¢ znecisténi. Podle Ptilohy 10, ktera obsahuje
nabidku cen Cistiren byla vytvofena Tabulka 14, kterd znazoriiuje ceny $atli, ze kterych byli

vypocitany trzby v Kapitole 4.4.6. Stfedni cena za ¢iSténi na jednotku produktu je cca 300 K¢.
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Tabulka 14 Cista priimérni cena Satu po odecteni ceny cisténi

Cenav K¢ | CenavK¢ | Cista primerni
Druh Sati za vypujceni | za CiSteni cena v K¢
Saty 1 a 2 skupiny 3750 450 3300
Saty 2, 3 a 4 skupiny 1 667 300 1300
Dalsi udalosti (Saty 3 a 4 skupiny) | 1 250 300 900
Téhotenské Saty (pjceni a foceni) | 1 150 200 900
Foceni 740 200 550

Zdroj: vlastni zpracovani dle Prilohy 10 a Tabulky 7, 2021
4.4.5 Odhady poctu zakazniki

Dilezitym krokem, ktery piedchézi kalkulaci planovanych vynost, je odhad poctu klienti.
Odhady byly provedeny pro rok 2022, 2023 a 2024 ve dvou variantach: pesimistické
a optimistické. Jejich ucel zavisi na ziskani predstavy o tom, jak se bude podnik vyvijet
s nizkym a vysokym zdjmem zékazniku.

Jelikoz neexistuje statistika na vyptijceni Satli, proto poptavka po téchto sluzbach je zavisla na
poctu konajicich se akei a jejich typu, coz souvisi se slozenim obyvatel a jejich Zivotnim stylu.
Odhady poctu vyptijcenych satli na kazdy mésic jsou zavislé na typech akci a jejich sezonnosti.
Naptiklad maturitni plesy vzdycky probihaji v rdmci Skolniho roku, coZ je obdobi od fijna do
kvétna. Vypocty pfijmt pro pij¢ovnu jsou predikovany na zakladé poctu zen a jejich veku,
statistice svateb a silatkil, poctu stfednich §kol a predpokladanym poctu maturitnich plest.
Procentni podily potencidlnich zédkaznic pro kazdou variantu byly stanoveny za ptedpokladu,
ze u optimistické varianty bude procentni podil o 2 az 4 krat vyssi nez u pesimistické varianty,
kde je troven minimalni. Pfedpokladany podil zakaznikli se postupné zvySuje v obou dvou
variantach s pifedpokladem rozvoje podniku a jeho popularity na trhu.

Nekteré vypocty trzeb byly provedené dle omezenych vékovych skupin, které odpovédély na
dotaznik. Tento zpiisob vypoctu potencialnich zédkaznika byl ud€lan proto, aby nenarusoval
analytickou pfesnost. Diky témto odhadiim byly ziskany realisticka data.

Svatebni udalosti

Podle dat z kapitoly PEST vyplyva, Ze vyssi pocet svateb je v letnich mésicich zejména od
¢ervna do zafi. Proto pomoci primeéru ze statistik o poctu siatkil za roky 2016 — 2019, byly
vytvofeny odhady vypujcenych Sathh na svatebni udélosti (napi.: pro druzicky a hosty nebo

neformalni svatebni Saty) pro pesimistické a optimistické varianty. PoCty jsou pro kazdou
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variantu stanoveny z odhadl a priméru mési¢nich statistik za loniské roky. Predikce poctu

vypujcenych Satli zobrazuje nésledujici Tabulka 15, ktera je zjednodusSenou verzi Piilohy 11.

Tabulka 15 Predikce poctii vypujcenych satii pro svatebni udalost

Priimér cen Pesimistickd varianta Optimistickd varianta
1 300 K¢ Praha Podil Pocet Podil Pocet
zakaznic puj¢enych satlh | zdkaznic | pujéenych Satl
Saty 2,3 a 4 2022 0,2-0,5% 6 0,5-2% 22
skupiny 2023 0,5% 33 2% 132
2024 0,8% 53 2,3% 152

Zdroj: vlastni zpracovani dle Prilohy 11, 2021

Maturitni plesy

V Praze je 183 stiednich $kol, které roéné absolvuje cca 12 000 studentii. Podle statistik CSU
je z celkového poctu absolventli cca 50% Zen (czso,cz, online, 2021). Déle z dotaznikového
Setfeni vyplyva, ze 46,4% respondentek vyuzilo sluzby piij¢oven, a z toho 68,7% dotazovanych
st ptijcilo spole€enské Saty na vlastni maturitni ples. Takze v obdobi maturitnich plesu, tedy od
listopadu do biezna (5 mésicit), bylo vypocitano, ze pocet potencidlnich zdkaznic tehdy cinil
1 822 zen. Hlavnim zdmérem pujcovny jsou maturitni plesy, proto v jejich dobé konani byl
stanoven vys$$i procentni podil potencialnich zakaznic. Predikci poctu vypiijcenych Satd

zobrazuje Tabulka 16.

Tabulka 16 Predikce poctit vypujcenych Satii na maturitni ples

Prim¢ér cen Praha Pesimisticka varianta Optimisticka varianta
Podil Pocet Podil Pocet ptijcenych
3 300 K¢ zdkaznic | pujcenych Satli | zdkaznic Satl
Saty 1 a2 2022 3% 22 6% 44
skupiny 2023 3% 55 6% 110
2024 3,5% 65 6,5% 120

Zdroj: viastni zpracovani dle Tabulky 4, 2021

Dalsi typy akci

Z dotaznikového Setfeni bylo zjisténo, ze 36% Zen ve véku 18 — 35 let vyuzilo sluzby ptijcoven.
Dotazované potiebovali Saty i na jiné druhy akci a to napfiklad na: tanecni, prvni svaté
pfijimani nebo host na maturitnim plesu. Nasledujici Tabulka 17 je vypoéitana podle CSU,
ktery v zminéném veéku uvadi cca 145 000 Zen, z cehoZ bylo vymezeno 46% - 66 000 Zen, které
preferuji ptijcovani pied koupi. Dale z toho poctu byl definovan odhad pravdépodobného poctu
zajemcii: 36% - 23 000 Zen, které si pjci Saty na ptilezitosti spojené s plesy a 7% — 4 500 Zen

na dalSi ruznorodé udalosti.
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Tabulka 17 Predikce poctii vypujcenych satii na dalsi udalosti

Prél;ller Pesimisticka varianta Optimisticka varianta
Praha Podil Pocet ptijcenych Podil Pocet ptjcenych
900 K¢ zékaznic Satil zakaznic Satil
Dalsi 2022 0,1% 10 0,2% 18
udalosti 2023 0,15% 37 0,3% 70
(Gaty3ad | 554 0,2% 46 0.4% 81
skupiny)

Zdroj: vlastni zpracovani dle Prilohy 3, 2021

Foceni a téhotenska nabidka

Nasledujici Tabulka 18 znézoriiuje odhad poptavky po téhotenskych Satech a ptijceni obleceni
na foceni. Statistika vypujcenych téhotenskych Satii je vypocitana z ro¢niho poctu rodicek a
poctu zen podle veéku, které jsou uvedené v PEST analyze (Kapitola 4.2.2). V dnesni dobé
nekteti fotografové provadi téhotenské foceni. Odhad mnozstvi plijceni t€hotenskych Sath
vychazi z priméru poctu kazdoro€nich rodicek, kterych je v Praze 9 393. Podil zakaznic a

pocet ptij¢enych Satii na foceni byl vypocitany z celkového poctu zen ve véku od 18 do 35 let,

coz je 144 000 osob.

Tabulka 18 Predikce poctii vypiijcenych Satii na foceni a téhotenskych

Primér cen Pesimisticka varianta Optimisticka varianta
900/ Praha Podil | Pocet ptijcenych | Podil Pocet
550 zakaznic Satli zékaznic | pujcenych Satl
Téhotenské 2022 0,1% 9 0,2% 22
Saty (pUjceni 2023 0,1% 17 0,3% 44
a na foceni) 2024 0,1% 17 0,3% 44
2022 0,01% 9 0,02% 29
Na foceni 2023 0,013% 15 0,026% 35
2024 0,013% 15 0,3% 41

Zdroj: vlastni zpracovani dle Tabulky 5 a Prilohy 3, 2021

4.4.6 Triby

Pomoci odhadu poctu zijemct o sluzby pujéovny byla vytvorena Tabulka 19, kde jsou
zobrazeny pfedpokladané ptijmy za 3 roky fungovani firmy pii pesimistické a optimistické
variant8. Cena $atli je osvobozena od ¢astky za ¢isténi a dale je pocitdno dle cen uvedenych
v Tabulce 14 (Kapitola 4.4.4). Timto zpisobem jsou od piijmu automaticky odecteny zahrnuté

variabilni ndklady na kus za Cistirnu. V Pfiloze 12 a 13 je zndzornéna veSkerd kalkulace trzeb

podle jednotlivych mésicti.
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Tabulka 19 Planované vynosy v roce 2022, 2023, 2024

Pesimistickd varianta Optimistickd varianta
Praha Pocet ptjcenych y Pocet y
Satll Ry pujcenych Sath Wiziey;
2022 56 102870 128 221772
2023 157 280565 390 653209
2024 195 344113 436 721857

Zdroj: vlastni zpracovani dle Prilohy 12 a 13, 2021
4.47 Varianty rozvoje firmy

Pro podrobnéjsi pochopeni fungovani spolecnosti na za¢atku podnikani a pro prehled dalSiho
pokroku bylo pfipraveno finan¢ni ¢lenéni podle jednotlivych mésicii pro roky 2022, 2023 a
2024. V nasledujicich tabulkach jsou zobrazeny planované penézni toky na zékladé
pesimistické a optimistické varianty podle ocekdvanych pifjml a vydaji. Déle byla pro
jednotlivé roky zobrazena rozvaha a vykaz zisku a ztrat. Do cash flow jsou zahrnuty veskeré
vydaje na provoz prodejny a fungovani spolecnosti i s veSkerymi trzby za sluzby. Cash flow
vychazi z pocatecniho stavu 260 000 K¢&. Prvni rok podnikani, tedy 2022, je rokem velkych
investic, jehoz hospodatsky vysledek je zaporny u obou variant. Zahajeni podnikani bez ztizeni
prodejny v dubnu firmé pomaha tim, Ze se sluzba bude poskytovat prostiednictvim foceni, coz
umoznuje podniku prozkoumat trh a nastartovat marketingovou propagaci. V zafi se vydaje
firmy zvysi kvili zfizeni, vybaveni a rekonstrukci prodejny, proto v tomto obdobi pocatecni
stav bude sniZen o kauci ve vys§i 26 000 K¢. Po otevieni prodejny pljcovna za¢ind dostavat
trzby z pronajmu $atti a dale hradi jenom fixni naklady.

Prvni rok pesimistické varianty se liSi od optimistické varianty jenom velikosti ztraty.
Pesimistickd varianta ukazuje, jak by mohl vypadat hospodarsky vysledek pfi nizkém prodeji
a pujcovani zbozi. Optimistickd vSak poskytuje ptrehled lepsiho vyvoje podniku. Na zaklade
toho lze posoudit pravdépodobnou realistickou moznost a rozhodnout o zivotaschopnosti

projektu.

Z vysledku hospodafteni je jiz odectena dan z pfijml 19%, ale nejsou odecteny naklady na

-----

jednatelek. Tudiz v pfipadé€ rozdé€leni zisku mezi spole¢nicemi by $lo o uhrazeni déni z pfijmi

fyzickych osob ve vyssi 15%.
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4.47.1 Pesimisticky vyvoj firmy

Pesimisticky vyvoj firmy je sestaven za pfedpokladu nizkého zajmu zakaznikli podle odhadi
piijmi z Ptilohy 12. Pokud by se tato varianta realizovala, tak podle Tabulky 20 to bude
znamenat dosazeni zaporného hospodarského vysledku pro spolecnost v prvnim roce 2022 se
ztratou 202 816 K¢&. Zaporny stav v prvnim roce je zpusoben investicemi do potfizeni zasob

Satl, zaloZeni spole€nosti a vybaveni prodejny.

Tabulka 20 Financni plan pro pesimistickou variantu v roce 2022 (cash flow)

Ptijmy - Konecni
2022 PocateCni stav Piijmy Vydaje Vydaje stav

Duben 260 000 1450 100486 -99036 160 964
Kvéten 160 964 1450 2350 -900 160 064
Cerven 160 064 1450 30450 -29000 131 064
Cervenec 131 064 1450 450 1000 132 064
Srpen 132 064 1450 54950 -53500 78 564
Zari 52 564! 5289 67050 -61761 -9 197
Rijen -9 197 6826 16650 -9824 -19 021
Listopad -19 021 41961 16650 25311 6290
Prosinec 6290 41544 16650 24894 31184
Celkem 102870 305686 -202816

CF 31184

Zdroj: viastni zpracovani dle Prilohy 5 a 12, 2021

Podle vykazi penéznich tokli v Tabulce 21 zacne firma vykazovat zisk az v roce 2023 a 2024.

! Odecétena kauce ve vyssi 26 000 K& (78 564 - 26 000 = 52 564 K&)
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Tabulka 21 Financni plan pro pesimistickou variantu v roce 2023 a 2023 (cash flow)

Pocatecni Piijmy - Konecni
2023 stav Piijmy Vydaje Vydaje stav
Leden 31184 41342 16550 24792 55976
Unor 55976 41531 16550 24981 80 957
Biezen 80 957 41830 16400 25430 106 386
Duben 106 386 7544 19450 -11906 94 480
Kvéten 94 480 9133 16450 -7317 87163
Cerven 87163 12312 16150 -3838 83 325
Cervenec 83 325 9774 16150 -6376 76 949
Srpen 76 949 10921 16150 -5229 71721
Zari 71721 12947 18550 -5603 66 117
Rijen 66 117 7726 17350 -9624 56 494
Listopad 56 494 41961 16650 25311 81 805
Prosinec 81 805 43544 16650 26894 108 699
Celkem 280565 203050 77515
CF 108 699
2024

Leden 108 699 49927 16850 33077 141 776
Unor 141 776 49679 16550 33129 174 905
Biezen 174 905 50157 16400 33757 208 662
Duben 208 662 10700 21450 -10750 197 912
Kvéten 197 912 12702 16450 -3748 194 165
Cerven 194 165 18110 16150 1960 196 125
Cervenec 196 125 13149 16150 -3001 193 123
Srpen 193 123 14984 16150 -1166 191 957
Zari 191 957 17705 16550 1155 193 112
Rijen 193112 10232 17350 -7118 185 994
Listopad 185 994 47068 16650 30418 216 412
Prosinec 216 412 49700 16650 33050 249 462
Celkem 344113 203350 140763
CF 249 462

Cisté penézni prostiedky sniZené o dai z piijmu 246 5242

Zdroj. viastni zpracovani dle Prilohy 6, 7 a 12, 2021

2249 462 - 2 938 (Dati 19 %) =246 524 K¢&
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V Tabulce 22 vykazu ziskl a ztrat spolec¢nosti jsou porovnavany vysledky hospodateni z let
2022, 2023 a 2024. V roce 2023 a 2024 pesimistickd varianta vykazuje zisk. Po secteni vSech
vysledkd hospodareni za 3 roky fungovani firmy vyjde celkovy hospodatsky vysledek v kladné
hodnot¢ 12 524 K¢, coz definuje, Ze vloZené prostiedky do podnikani byly vraceny.

Dan z ptijmt pravnickych osob, ktera je v soucasnosti na trovni 19 % zisku, nebude placena
v roce 2023. Jelikoz v danovém piiznani bude zisk sniZen o ztratu minulého obdobi roku 2022,
kterd je zndzornéna v rozvahové Tabulce 23. Dan se bude platit az v roce 2024 a to ze

snizeného zisku ve vysi 15 462 K&, ktery byl snizen o zbyvajici ztratu minulého obdobi.

Tabulka 22 Vykaz ziskii a ztrat pro pesimistickou variantu za rok 2022-2024

Pesimistickd varianta
VZ.7. 2022 2023 2024
Naklady 305 686 203 050 203 350
Vynosy 102 870 280 565 344 113
Vynosy - Naklady 202 816 77515 140 763
Dan 0 0 2 938
VH uc.obdobi -202 816 77 515 137 825
Zdroj: vlastni zpracovani, 2021
Tabulka 23 Rozvaha pro pesimistickou variantu za rok 2022-2024
Pesimistickd varianta
Rozvaha 2022 2023 2024
Penize 31184 108 699 246 524
Dlouh. Pohledavka (kauce) 26 000 26 000 26 000
AKTIVA CELKEM 57 184 134 699 272 524
Vlastni kapital 260 000 260 000 260 000
VH -202 816 77 515 137 825
Neuhrazend ztrata min. let -202 816 -125 301
PASIVA CELKEM 57184 134699 | 272524

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021
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4.4.7.2 Optimisticky vyvoj firmy

V nasledujici Tabulce 24 je popsana optimistickéd varianta ptijcovny v prvym roce vykazujici
ztratu ve vyssi 83 914 K¢, coz je zplsobeno velkymi investicemi na zacatku podnikani. Ve

srovnani s pesimistickou variantou lze vidét lepsi castku a trend rozvoje. Optimisticky vyvoj

firmy je sestaven podle odhadi piijmut z Ptilohy 13.

Tabulka 24 Financni plan pro optimistickou variantu v roce 2022 (cash flow)

2022 PS Ptijmy Vydaje Ptijmy - Vydaje KS
Duben 260 000 3450 100 486 -97 036 162 964
Kvéten 162 964 3450 2 350 1100 164 064
Cerven 164 064 3450 30 450 -27 000 137 064
Cervenec 137 064 3450 450 3 000 140 064
Srpen 140 064 3450 54 950 -51 500 88 564
Zari 62 5643 13 297 67 050 -53 753 8 811
Rijen 8811 19 556 16 650 2906 11716
Listopad 11716 86 395 16 650 69 745 81461
Prosinec 81461 85275 16 650 68 625 150 086
Celkem 221772 305 686 -83 914
CF 150 086

Zdroj: vlastni zpracovani dle Prilohy 5 a 13, 2021

Uz ve druhém roce podnikani (2023) pijcovna podle vykazli penéznich toka z Tabulky 25
vykazuje kladny hospodarsky vysledek v dostatecné vysi a dal v roce 2024 ma ptiznivy vyvoj.
Diky tomu firma miZze investovat do rozSifeni sortimentu vyrobkli a sluzeb. Coz je v

nasledujicich vypoctech realizovano pomoci investice ve vysi 52 000 K¢ pro doplnéni nabidky

novymi Saty a to v zafi 2023 a 2024.

3 Odectena kauce ve vy$§i 26 000 K& (88 564 — 26 000 = 62 564 K¢&)
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Tabulka 25 Financni plan pro optimistickou variantu v roce 2023 a 2024 (cash flow)

2023 PS Pi{jmy Vydaje Piijmy - KS
Vydaje
Leden 150 086 85369 16 550 68 819 218 904
Unor 218 904 86 473 16 550 69 923 288 827
Bfezen 288 827 88 769 16 400 72 369 361 195
Duben 361 195 22225 19 450 2775 363 970
Kvéten 363 970 24 981 16 450 8531 372 501
Cerven 372 501 42 400 16 150 26 250 398 751
Cervenec 398 751 31147 16 150 14 997 413 747
Srpen 413 747 36 836 16 150 20 686 434 433
Zati 434 433 40 587 18 550 22 037 456 469
Rijen 456 469 21 906 69 350* - 47 445 409 025
Listopad 409 025 85 445 16 650 68 795 477 820
Prosinec 477 820 87 075 16 650 70 425 548 244
Celkem 653 209 255 050 398 159
CF 548 244
Cisté penézni prostiedky sniZené o dan z piijmu 488 538°
2024
Leden 488 538 93 404 16 850 76 554 565 092
Unor 565 092 95171 16 550 78 621 643 712
Bfezen 643 712 93 796 16 400 77 396 721 109
Duben 721 109 24 831 21450 3381 724 490
Kvéten 724 490 28 001 16 450 11551 736 041
Cerven 736 041 47297 16 150 31147 767 187
Cervenec 767 187 36 521 16 150 20371 787 558
Srpen 787 558 41 798 16 150 25 648 813 207
Zati 813207 46 444 16 550 29 894 843 101
Rijen 843 101 24411 69 350° -44 939 798 163
Listopad 798 163 94 402 16 650 77 752 875914
Prosinec 875914 95 781 16 650 79 131 955 045
Celkem 721 857 255 350 466 507
CF 955 045
Cisté penézni prosttedky snizené o daf z pfijmu 866 4097

Zdroj: vlastni zpracovani dle Prilohy 6, 7 a 13, 2021

4Vydaj na doplnéni zasob $atli 52 000 K¢& v roce 2023
3548 244 K& — 59 706 K& (Dati 19%) = 488 538 K&

¢ Vydaj na doplnéni zasob $atii 52 000 K& v roce 2023
71066 751 K& — 88 636 K& (Dati 19%) = 866 409 K&
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Po secteni uvedenych v Tabulce 26 vSech vysledki hospodafeni za 3 roky fungovani
spole¢nosti vyjde zisk po zdanéni v kladné hodnoté 632 410 K¢&. Castka iika, Ze vlozené

prostfedky do podnikani byly vraceny dvojnasobné.

V roce 2023 a 2024 bude odectena dan z pfijmu ve vySsi 59 706 K¢ a 88 636 K&, ktera je
znazornéna v Tabulce 26. Zaroven je vypocitana dan z ptijmu pravnickych osob z zisku, ktery
je sniZen o ztratu minulého obdobi zroku 2022. Dan za rok 2024 vSak bude placena

z celkového vysledku hospodateni ticetniho obdobi.

Tabulka 26 Vykaz ziskii a ztrat pro optimistickou variantu za rok 2022-2024

Optimistickd varianta
V7.7 2022 2023 2024
Naéklady 305 686 255 050 255 350
Vynosy 221772 653 209 721 857
Vynosy - Niklady -83 914 398 159 466 507
Dan 0 59 706 88 636
VH uc.obdobi -83 914 338 453 377 871

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021

Tabulka 27 Rozvaha pro optimistickou variantu za rok 2022-2024

Optimistickd varianta
Rozvaha 2022 2023 2024

Penize 150 086 488 538 866 409
Dlouh. Pohledavka (kauce) 26 000 26 000 26 000
AKTIVA CELKEM 176 086 514 538 892 409
Vlastni kapital 260 000 260 000 260 000
VH -83 914 338 453 377 871
Nerozd. Zisk min.obd 254 538
Neuhrazena ztrata min. let -83 914

PASIVA CELKEM 176 086 514 538 892 409

Zdroj: vlastni zpracovani, 2021
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4.4.8 Analyza bodu zvratu

Cilem analyzy bodu zvratu je urcit minimalni ¢astku trzeb, kterou musi ptij¢ovna obdrzet, aby
pokryla své mési¢ni naklady.

Z Ptilohy 5, 6 a 7 o nakladech na provoz firmy byl vykalkulovan primér mési¢nich celkovych
nakladu ve vyssi 17 000 K¢ po zaokrouhleni. Tato ¢astka zahrnuje nédklady na marketing, na
pronajem a poplatky. Jedna se o néklady, které by mély byt uhrazené kazdy mésic. Variabilni
naklad zavisi na vydajich za Cisténi, které jsou odvozené z poctu vyptijcenich Satti. Stfedni cena
Satii ¢ini 2 300 K¢ za vypujceni. Tato Castka je odvozena z priméru nabizenych cen za
vypijceni Satli, a dale sniZzena o priimérnou cenu za Cisténi Sati — 300 K¢. Vyhazi, ze mésicné
firma musi pronajmout 9 kusu $atli, aby kryla své mé&si¢ni naklady.?

Saty, které firma pronajima, jsou pro spole&nost pfedmétem podnikani, proto jejich cena nebyla
zahrnuta do vypoctu.

Pomoci Piilohy 12 a 13 lze fict, ze pesimistickd a optimistickd varianta spliiuje pozadavek o

mnozstvi vyptjcenych Satlh mésicné.
4.4.9 Ukazatele rentability

V nésledujici Tabulce 28 je vypocitand rentabilita nakladti a trzeb pro pesimistickou a

optimistickou variantu a to v prvnich tfech letech.

Tabulka 28 Ukazatelé rentability pro pesimistickou a optimistickou variantu za rok 2022-2024

Peimisticka varianta | Optimisticka varianta
Polozka Vzorec 2022 | 2023 | 2024 | 2022 | 2023 | 2024
ROC % | EAT/néklady | -66 | 38 68 -27 133 | 148
ROS % | EAT/trzby -197 | 28 40 -38 39 52

Zdroj: vlastni zpracovani

Rentabilita trzeb (ROS) ukazuje, ktera ¢ast ziskanych trzeb bude Cistym ziskem spolecnosti.
Vyssi rentabilita trzeb znamena vyssi produktivitu, tedy situaci, kdy je spole¢nost schopna
prevést velkou ¢ast kazdé koruny na zisk. Pesimisticka varianta vykazuje, ze prvni rok 2022
bude firma ve ztrat¢ a rentabilita trzeb bude zadporna. V roce 2023 a 2024 bude hospodaisky
vysledek kladny a rentabilita trzeb bude mit hodnotu 28% a 40%. V optimistické varianté

817 000 K¢&/ (2 300 K& — 300 K&) = 8,5 kusu $atii mési¢né

73



rentabilita vzrostla ze zaporné hodnoty prvniho roku na kladné hodnoty 39% v druhém roce a

na 52% v tretim roce.

Ukazatel rentability nakladi (ROC) nevychazi ve vSech variantach a obdobich v kladnych
hodnotéch, ale pfitom ma vyrazné¢ rostouci charakter. Druhy a tfeti rok pesimistické varianty
vychazi na 38% a 68%, coz ukazuje velky pokrok oproti prvnimu roku, ktery ma 66% pod
nulou. Coz je zpiisobeno zépornym vysledkem hospodateni v prvnim roce. Jiz v druhém roce
v optimistické varianté kladné hodnoty stoupli az na 133%. Na zéklad¢ téchto vysledkt lze
interpretovat, Ze v optimistické variante je kazdd vynalozend 1 K¢ nédkladii ve tfetim roce

ptinese 148% zisku.

4.5 Swot analyza

Pomoci SWOT analyzy byly odrazeny interni faktory a to silné a slabé stranky spolecnosti.
Predstavuje také externi faktory prostedi, ptilezitosti a hrozby firmy, které lze vyuzit ve

prospéch podnikani nebo je v budoucnu eliminovat.

Tabulka 29 SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky
- Nizké provozni naklady (str.63) - Malé zkuSenosti v podnikani
- Podnikani v Praze (str.46) - Nedostatek vlastniho kapitalu (str.61)
- Malé konkurence (str.49) - Nizka diferenciace substitutu (str.53)
- Spoluprace s fotografy (str.58) - Nejistota velikosti zisku (str.67)
- Siroky sortiment $atf (str.57) - Sezdnnost (nejistota tspéchu) (str.67)
Prilezitosti Hrozby
- Rozsifeni nabidky sluzeb - Malé bariéry vstupu do odvétvi (str.49)
- Navazani kontaktii s novymi - Vstup nové konkurence do odvétvi (str.49)
dodavateli - Nespolehlivost ze strany dodavateli (str.52)
- Spoluprace s celebritami a blogery | - Zména modnich trendl na trhu
- Spoluprace na eventech - Omezeni konani vetejnych akci
- Rozvoj e-shopu - Nizky z4jem zdkaznika

Zdroj: vlastni zpracovani
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Silné stranky

Praha je hlavni mésto Ceské Republiky, ma pies milion obyvateld a tim padem i vétsi pocet
potencialnich zakaznikt. Casto jsou zde organizované riiznorodé akce a oslavy, proto se jedna
o dobrou lokalitu pro zac¢atek podnikéani. Trh pijcoven v Praze je maly, zejména konkurence
mezi firmami s moznosti pljceni spolecenskych Satd. Silnou strdnkou nové pijcovny je
rozvijejici se trh, coZ umoznuje obsadit vetsi podil na trhu a pfi vstupu vynalozit mensi
investice. Ve srovnani s jinymi druhy podnikani jsou jejich vstupni naklady primérné nizké.
Pro zahdjeni podnikani v tomto odvétvi staci investice, kterd je zavisla na libovolné castce
budouciho podnikatele, pouze do zakoupeni zasob Sati. Vyhodou pij¢ovny Hello Dress je
stylové Siroky sortiment Satti pro riiznorodé udalosti a nabidka dal$ich sluzeb jako je spoluprace

s fotografy a vizazisty.

Slabé stranky

Kazda zacinajici spole¢nost vzdy nese urcité riziko. Nejvyznamnéj$im rizikem je jednoznacné
nezkuSenost zakladatelek projektu v podnikani, coz mize vést ke snizeni produktivity a
prosperity spole¢nosti, a to ve spojitosti s rozhodovanim a delegovanim, problémy s penéznimi
toky a se Spatnym vybérem zaméstnancti nebo dodavatelii zbozi. Riziko je mozné snizit
postupem cCasu vylepSovanim vlastnich zkuSenosti za pomoci riznych seminafii na téma

podnikdni a vyménou znalosti s dal§imi podnikateli ve stejné sféte.

K slabym strankdm paj¢ovny se vztahuje podcenéni ndkladii a z toho nedostatek vlastniho
kapitalu. Nespravny vypocet ndkladii mtze vést k platebni neschopnosti ptj¢ovny. V piipadé,
ze jsou ndklady vyssi, nez bylo planovano a trzby jsou malé, podnik se mize dostat do slozitého
stavu, pii kterém by firma méla rozhodovat o zptsobech, jak sniZit ndklady. Naptiklad zména

zpusobu obchodovani na e-shopu, coz bude vice rozebrano v kapitole pod ndzvem pfilezitosti.

Mezi dalsi slabou stranku bude patiit nejistota vySe zisku, kterd je uzce svazéna se sezonni
poptavkou po prioritnich plesovych Satech, jenz pfinasi jmenované pajcovné nejvetsi trzby.
Problém miize byt vyfeSen Sir$i nabidkou $ati pro riznorodé udalosti a jejich marketingovou

propagaci.

Je zndmo, Ze kazda pijcovna jakéhokoliv obleceni se setkava s nizkou diferenciaci substitutu,
protoze produkt zlistava stejny. Zavisi pouze na rozhodnuti potencidlniho zdkaznika, kdy je na

ném jakou sluzbu zvoli — koupit nebo ptjcit. Jediny rozdil je v cené.
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PrilezZitosti

Jednou z prilezitosti, jak ziskat nové zakazniky pro ptijcovnu spolecenskych Sati, je rozsiteni
svych spolupraci. Plijcovny maji moznost zacit spolupracovat s Ceskymi soutézemi krasy
nebo modelingovymi agenturami. Nabizi se také spoluprace s celebritami a blogery, kteti by
sluzby vyuzivali na rizné udalosti. Dale spoluprace s vetejnymi akcemi jako je naptiklad
filmovy festival nebo fashion week. Pro navazovani téchto kontakti je potteba, aby méla
pUjcovna velkou a rozmanitou zasobu $atti, dobrou povést na trhu a také marketingovou
propagaci, pfipadné alespoi jeden z téchto aspekti.

V ptipad€ nizkych trZzeb a neschopnosti hradit své naklady, mize firma zménit zptisob
obchodovani z kamenné prodejny na online format — pajceni pies internet, coz je alternativni
zpuisob rozvoje podnikéani. Tim padem se zbavit hlavniho nédkladu na prondjem prodejni
plochy a na misto toho zainvestovat do vytvofeni platformy a nafoceni veSkeré nabidky.
Dalsi ptilezitost je roz§ifeni nabidky sluzeb plijcovny, zejména spojeni prostoru pijovny s
koutkem pro vizazisty a kadetniky, takze budou mit zdkaznici moznost pfipravit se na oslavu
na jednom misté€. Dale vytvoftit foto koutek s riznymi dekoracemi. Vyhodou spojeni téchto
sluzeb je to, Ze jmenované prostory mize pijéovna pronajimat fotografiim a vizazistim, z

¢ehoz muze dostavat dalsi trzby z pronajmu.

Hrozby

Jak uz bylo zminéno v silnych strankach, podnikani v této sféfe nepozaduje hned velké vstupni
investice, tudiz mize byt pro firmu velkou hrozbou snadny vstup novych konkurentti do tohoto
odvétvi. Dalsi hrozbou mize byt vstup nového silného hrace na trh, ktery bude mit na zacatku
vEtsi investice, a proto 1 veétsi nabidku sath. Také si vytvoii uspe€Snou propagacni kampan, ¢imz
piebere zajem zdkaznikli na svou stranu. V takovém ptipadé by Hello Dress stacilo zaméfit se

na moznosti rozsifeni, které jsou zminéné v kapitole piilezitosti.

V kazdém podnikani se muze objevit hrozba ze strany dodavatele a to kvuli jeho
nezodpovédnosti a neschopnosti. Mize se tedy stat, ze zakoupené Saty budou nekvalitni nebo
prijdou poskozené. Casto se také vyskytuji problémy s distribu¢nimi cestami pii dopravé zboZi.
Tento problém se feSi pomoci navazani spoluprace se spolehlivymi vyrobci ¢i prodejci, ktefi
maji dobrou povést, nebo ndjmem nakupciho manazera, ktery bude hledat, objednavat a

kupovat Saty a ptipadné fesit naskytnuvsi se problémy v komunikaci s dodavateli ve vybranych
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zemich. Dal§im zplsobiim zabezpeceni firmy proti neptiznivym situacim je sepsani smluvnich
podminek spoluprace.
V médnim oboru jsou trendy neustdle v pohybu, proto je zapotiebi sledovat jejich novinky na

trhu, aby bylo mozné vc€as nabizet aktualni produkty.

Dnesni nejaktualnéjsi hrozbou je omezeni konani vetejnych akci a veSkerého pohybu obyvatel.
V tomto piipadé by bylo pro plijcovnu idedlnim feSenim pozastaveni podnikani a provoz
prodejny do doby zruSeni danych natfizeni. Tim padem pteruseni prondjmu a presunuti obsahu
prodejny a zasob Satli do neplaceného prostoru, ¢imz by byly néklady sniZeny na minimalni
uroven, coz by bylo pro podnik nejlep$im feSenim, ale spi§ neredlnym, z divodu slozitého

odhadu vyvoje této situace.

kvalitu nabizenych produktt a sluzeb, a zaroven se zlepSovat v propagaci. Nasledné¢ je dualezité,
aby zakaznik poskytl zpétnou vazbu, proto bude pii vraceni Sati kazdému zakaznikovi

poloZena neformalni otdzka ohledné sluzeb.
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5 Vysledky a diskuse

Ugel podnikatelského planu spo¢ivd ve vypracovani postupu pro zaloZeni puajéovny
spolecenskych Satii a nasledného vyhodnoceni vysledkl. V nasledujicim textu jsou shrnuty

vysledky, poznatky a doporuceni pro podnikatelsky zamér.

Autorka tohoto projektu je jednou ze zakladatelek pljcovny spolecenskych Satd.
Spoluzakladatelka ji pomiize dosahnout cilii spolecnosti a uskutectiovat podnikdni. Byla
vybrana forma podnikani pravnické osoby - spolecnost s ru¢enim omezenym. Vyhodou této
formy podnikéani je, ze spolecnost neruci celym svym majetkem, ale pouze za zdvazky
nepiesahujici ¢astku nesplaceného zdkladniho vkladu. Dalsi vyhodou spolecnosti s ru¢enim
omezenym je rostouci hodnota v pribéhu ¢asu a jeji budovani znacky. Piijcovna spolecenskych
Satli se bude nazyvat Hello Dress s.r.o0.. Specializaci ptijcovny bude prondjem spolecenskych

Sati na ruznorodé udalosti.

Sidlo a zaroven provozovna plj¢ovny se bude nachazet v pronajatém nebytovém prostoru
v Praze. Praha je nejpfiznivéjSi misto pro zalozeni plijcovny Satl z diivodu vysokého pocti
obyvatel a mnozstvi rGznorodych akci. Umisténi prodejny neni pro spolecnost dillezitym
bodem, kviili podstaté nabizenych sluzeb, nejde o ndhodné navstévovani prodejny. Tudiz
lokalita podniku neni dulezitym aspektem pro firmu, jak to ¢asto byva u klasickych obchodu
s obleCenim. Zakaznik ma pfi navstéve pajCovny urcity zamér a to zapujceni Sat. Dilezita je
vSak pfistupnost prodejny pro verejnou dopravu a snadné parkovani v okoli. Klient mize

navstivit ptijcovnu v dané oteviraci dob¢, kde se miize osobné seznamit s veskerym nabizenym

sortimentem Satu.

Pro stanoveni cilové skupiny zakaznic a rovnou prozkoumani zajmi o sluzby ptijcovny bylo
uskutecnéno dotaznikové Setfeni. Na dotaznik odpovédélo 366 respondentek z vékovych
kategorii od 15 do 45, které poskytly objektivni nazor na problematiku. Vékova kategorie 46+
se nezucastnila dotaznikového prizkumu. Na zéklad¢ odpovedi z dotazniku byla potvrzena
vyzkumné otdzka o preferencich Zen, z které vychazi, Ze skoro 50% respondentek dava
prednost pijceni spoleCenskych Sat na urcité udalosti pied koupi Sat. Jmenovana ptijéovna
neni omezend vékovymi hranicemi, jsou k dispozici riizné velikosti a styly Satd. Vysledna
klientela potencidlnich zakaznikid v ramci dotaznikového vysetfeni dosla k zavéru, Ze zajem o

pujceni spolecenskych Sati budou mit pfedev§im tyto typy kategorii: studentky poslednich
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ro¢niku stfednich Skol, studentky tane¢nich kurzu, studentky vysokych Skol, nevésty, téhotné

zeny. Déle zeny, které byly pozvané na udalosti s ur¢itym dress codem.

Analyza PEST nezjistila Zadné zasadni prekazky, které by mohly branit realizaci obchodniho
planu. Byly identifikovany potencidlni hrozby a pfilezitosti, které by mohly ovlivnit
podnikatelskou ¢innost. Pfi provozovani ptijcovny obleceni je obzvlasté nutné dbat na politické
a ekonomické zmény, které by mohly omezit pohyb obyvatel nebo uspofadani vefejnych
udalosti. Taky je nezbytné sledovat legislativu, kde jde o pifipadné zmeény souvisejici

s daflovymi povinnostmi a ochranou osobnich tidaji zdkaznik.

Porterovou analyzou péti sil se ukazalo, ze riziko vstupu novych konkurentti je stfedn€ vysoké.
Odavodnénim jsou minimalni bariéry vstupu do odvétvi a nizké zfizovaci i provozni néklady,
coz bylo prokazano i ve finan¢ni analyze, a snadna rychla realizace. Ptestoze v Praze byl
nalezen pouze maly pocet podnikii, které poskytuji prondjem spolecenskych Sati nebo stejnou
kombinaci sluzeb jako navrhovana piij¢ovna, stile na trhu plijcoven existuje stfedni silna
rivalita mezi stavajicimi konkurenty v oboru, proto je diilezité mit odliSny produkt a dobrou
propagaci. Pfevazna vétSina firem je zamétfena na svatebni Saty a s tim spojené sluzby. VétSina
z nich disponuje velkymi zkuSenostmi ve svém odvétvi a maji relativné stabilni pozice na trhu.
Mezi potenciondlni konkurenty pijcovny muiize patfit kterakoliv firma, kterd piisobi v odvétvi
obleceni, at’ uz jde o svatebni salon nebo prodejnu. V obecném pojeti se jedna o nasledujici
druhy konkurence: svatebni salony, ptijcovny svatebnich Sati, ptij¢ovny spolecenskych odévi,
prodejny spolecenskych odévii nebo prodejny fast fashion znacek.

Vzhledem ke zna¢né rivalité¢ konkurence ze strany substitutu je vyjednavaci sila odbératelt
relativné silnd. Podnikéani probihd prostfednictvim pronajmi obleceni, kde jsou Saty produktem
podnikani. Kazd4 ptjcovna jakéhokoliv obleceni ¢eli nizké diferenciaci substitutu, protoze
vyrobek zlstava stejny. Zalezi pouze na rozhodnuti potencidlniho kupujiciho, kterou sluzbu si
vybere a které Saty si koupi nebo ptij¢i. Rozhodujicim konkurenénim faktorem ovliviiujicim
vybér mezi substituty je cena a diferencialni nabidka.

Smluvni sila dodavateli je pomérné slabd, protoze existuje jak velky pocet dodavatelu Sati, tak

1 zpiisob pofizeni a dovozu.

Dle realiza¢niho planu se zahdjeni podnikatelské ¢innosti datuje na 1. 4. 2022. Zahajovaci rok
podnikani se sklada ze dvou etap vynaloZeni nakladi. Prvni etapa za¢ina v dubnu 2022, kdy

bude zalozena spole¢nost a vynalozené ndklady na zakoupeni Sati a propagace. Dal§im krokem
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bude otevieni prodejny v zaii roku 2022, protoze v listopadu zacina plesové obdobi, které je
pro firmu nejziskovéjsi. Také se tim uSetii na nakladech za pronajem, jelikoz v 1ét€ bude pro
kalkulovany pouze v jedné varianté, ktera je stejnd pro ob¢ varianty planovanych vynosu.
Celkovy vklad do podnikani ¢ini 260 000 K¢ a financovani bude zajisténo z vlastnich zdroja

zakladatelek.

Dulezitym krokem, ktery ptedchazi kalkulaci planovanych vynost, je odhad poctu klienti.
Odhady byly provedeny ve dvou jiz zminénych variantach: pesimistické a optimistické. Jejichz
ucel zavisi na ziskani predstavy o tom, jak se bude podnik vyvijet s nizkym a vysokym zajmem
zakaznikidl. V rdmci vypoctu piijma pro pij¢ovnu jsou tyto odhady predikovany na zakladé
poc¢tu zen a jejich veéku, statistice svateb a snatkli, poctu stfednich $kol a predpokladanych
maturitnich plest. Nékteré vypocty trzeb byly provedeny dle omezenych vékovych skupin,
které odpovedély na dotaznik, aby nenarusoval analytickou presnost. Diky t€émto odhadiim byla

ziskana realisticka data.

Na zaklad¢ vyse uvedenych poznatki byl sestaven finanéni plan pro nasledujici tfi roky, ktery
se sklada z planovanych penéznich toku podle jednotlivych mésict, VZZ a rozvahy pro
pesimistickou a optimistickou variantu. Do cash flow jsou zahrnuty veskeré vydaje na provoz
prodejny a fungovani spolecnosti, i vesSkeré trzby za sluzby. Cash flow vychazi z poc¢ate¢niho
stavu 260 000 K¢. Prvni rok podnikani, tedy 2022, je rokem velkych investic, jehoz
hospodaisky vysledek je zaporny u obou variant. V tomto roce se pesimistickd varianta 1isi od

optimistické varianty jenom velikosti ztraty.

Pesimisticky vyvoj firmy je sestaven za pfedpokladu nizkého zajmt zdkaznikl, kde bude
vysledek hospodateni v roce 2022 ve ztrat€¢ 202 816 K¢. V roce 2023 varianta vykazuje zisk
77515 K¢ a vroce 2024 uz je castka ve vysi 137 825 K¢. Po seéteni vSech vysledkl
hospodateni za 3 roky fungovani firmy vyjde kumulovany zisk v kladné hodnoté 12 524 K¢,

coz definuje, Ze prostfedky vlozené do podnikéni byly vraceny.

Optimisticka varianta pljcovny v prvnim roce vykazuje ztratu ve vysi 83 914 K¢&. V roce
2023 pijcovna vykazuje kladny hospodarsky vysledek 338 453 K¢ a dal se v roce 2024 zisk
zvySuje na 377 871 K¢. Diky tomu muze firma investovat do rozsifeni sortimentu vyrobkl a

sluzeb, coz je v nasledujicich vypoctech realizovano pomoci investice ve vysi 52 000 K¢ na
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doplnéni nabidky novymi Saty a to v zati 2023 a 2024. Po secteni vSech vysledkli hospodateni
za 3 roky fungovani spole¢nosti bude kumulovany zisk po zdanéni v kladné hodnoté 632 410

K&. Castka tika, e prostiedky vlozené do podnikéani byly vraceny dvojnasobné.

Podnikovym cilem bylo dosahnout pravidelného mési¢niho zisku ve vysi 20 000 K¢ a to do tii
let. V ramci pesimistické varianty nebyl tento cil splnén. Byla dosazend mési¢ni ¢astka zisku
ve vysi 12 tisic korun. Varianta je tedy zivotaschopnd, ale neni moc pfizniva z pohledu malé
ziskovosti, coz bylo zplisobeno malym zakaznickym zajmem. Naopak optimisticka varianta
tuto podminku splnila a to tim, Ze dosahla mésicni ¢astky 32 tisic korun. V ptipadé uskutecnéni
této varianty firmé¢ nehrozi zadné financni potiZe. Z toho vyplyva, Ze pfedpokladana realisticka

varianta by se méla nachazet mezi témito dvéma odhady.

Cilem analyzy bodu zvratu je ur¢it minimalni ¢astku trzeb, kterou musi ptijcovna obdrzet,
aby pokryla své mési¢ni naklady. Firma musi pronajmout 9 kusu $att, aby kryla své mési¢ni
naklady, coz pesimisticka 1 optimisticka varianta spliiuje. Ukazatele rentability trZzeb a ndklada
vstupni ndklady. Naopak nejvyssi hodnoty byly zaznamenany v tfetim roce (2024) podnikani.

V obou variantach je trend rostouci a oznacuje se jako ptiznivy stav pro podnik.

Vysledky externi a interni analyzy byly sumarizovéany a zndzornény do matice SWOT analyzy.
Pomoci analyzy byly zjistény nejvyznamné;jsi rizikoveé faktory ovliviiujici podnikatelsky zamér
a zéaroven byli navrzeny mozna opatieni ke snizeni vlivu téchto rizik. NejvetSim rizikovym
faktorem pro podnik je nedostateCny zajem o sluzby pijCovny. Nabizi se feSeni v podobé

zavedeni u¢innéjsi marketingové strategie a navazovani spoluprace s influencery.
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6 Zavér

Cilem diplomové prace bylo sestaveni podnikatelského planu, ktery spociva ve vypracovani
postupu pro zalozeni ptijcovny v Praze a nasledného vyhodnoceni vysledkl. Byla vybrana
forma podnikani pravnické osoby — spole¢nost s ru¢enim omezenym, ktera byla pojmenovana
Hello Dress s.r.o.. Specializaci pijcovny je prondjem spolecenskych $atl na rtiznorodé

udalosti.

Analyza vnéjSiho prostfedi byla provedena pomoci PEST analyzy. Po této analyze nebyly
zjistény zadné zéasadni prekazky, které by mohly branit realizaci projektu. Ke stanoveni
smluvnich sil konkurence byl pouzit PorterGiv model, ktery stanovil, Ze existuje mezera na trhu
pujc¢oven a to, Ze je nedostatek ptijcoven zamétenych prioritné€ na spole¢enské Saty. Na trh 1ze
vstoupit bez velkych bariér, kdy pfi spravné propagaci mize podnik najit své misto v tomto

odvétvi.

Dle realiza¢niho planu se zahdjeni podnikatelské ¢innosti datuje na 1. 4. 2022. Zahajovaci rok
podnikani byl rozdélen do dvou etap, kdy prvni etapa by slouzila k zalozeni spole¢nosti
v dubnu roku 2022 a dalsi etapa k otevieni prodejny v zafi stejného roku. Celkovy vklad do

podnikani ¢ini 260 000 K¢ a financovani by bylo zajiSténo z vlastnich zdrojt zakladatelek.

V ramci vypoctu ptijmi pro pij¢ovnu byly odhady predikovany na zaklad¢ poctu Zen a jejich
veku, statistice svateb a siatkil, poc¢tu stfednich skol a pfedpokladanych maturitnich plesii. Na
zakladé vySe uvedenych poznatkli byla sestavena pesimistickd a optimistickd varianta
finan¢niho planu pro rok 2022, 2023 a 2024. Prvni rok podnikani, tedy 2022, je rokem velkych
investic, jehoz hospodaisky vysledek byl zjistén u obou variant jako zaporny. V pesimistické
variant¢ ztrata Cinila 202 816 K¢ a v optimistické byla ve vysi 83 914 K¢. Po secCteni vSech
vysledkl hospodateni za 3 roky fungovani firmy vysel kumulovany pesimisticky zisk v kladné
hodnot¢ 12 524 K¢ a optimisticky 632 410 K¢. Coz definuje, ze vynalozené prosttedky do
podnikani byly vraceny. Podnikovym cilem bylo dosdhnout pravidelného mési¢niho zisku ve
vysi 20 000 K¢, a to do tii let. V ramci pesimistické varianty nebyl tento cil splnén. Naopak
optimisticka varianta tuto podminku splnila a to tim, Ze dosdhla mési¢ni ¢astky 32 tisic korun,
kdy vynosy pievySuji naklady a spole¢nost je ziskova. Z toho vyplyva, ze predpokladana

realistickd varianta by se méla nachézet mezi témito dvéma odhady.
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Z analyzy bodu zvratu bylo stanoveno, Ze firma musi pronajmout 9 kusu Satl, aby kryla své
mesicni naklady, coz pesimisticka 1 optimisticka varianta splituje. Ukazatele rentability trzeb a
nakladl vykazuji rostouci trend, tudiz je za tii roky podnikani spole¢nost rentabilni.
Optimistickd varianta ma nejptiznivéjsi rozvoj, ale i kdyby se spoleCnost vyvijela spise
pesimistickym smérem, tak by piij¢ovna stale byla rentabilni. Ale pfesto by zisk pesimistické

varianty neSel oznacit jako postacujici pro zakladatelky.

SWOT analyza ukazala, Ze nejvétSim rizikovym faktorem pro podnik je nedostatecny zajem o
sluzby ptjcovny. Nabizi se feSeni v podobé zavedeni Uc€innéjs$i marketingové strategie,

navazovani reklamni spoluprace s influencery nebo rozsireni nabidkového spektra satd.

Vypracovany podnikatelsky plan bude slouzit hlavné pro interni ucely, i pfesto, Ze se jedna o

plén zalozeny na odhadech, lze podnikatelsky plan hodnotit jako vhodny k realizaci.
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Priloha 1 Priumeérny pocet svateb podle jednotlivych mésicii za rok 2016 - 2019.

Priumér
Praha Rok 2016 Rok 2017 Rok 2018 Rok 2019 svateb
Leden 145 143 108 153 137
Unor 159 171 171 164 166
Bfezen 209 195 196 249 212
Duben 478 418 428 426 438
Kvéten 507 479 524 664 544
Cerven 1144 1184 1377 1318 1256
Cervenec 929 1030 744 758 865
Srpen 938 948 1218 1063 1042
Za4K 1064 1252 1094 1111 1130
Rijen 452 403 282 510 412
Listopad 231 214 224 261 233
Prosinec 159 167 183 164 168
Celkem 6415 6604 6549 6841 6602

Priloha 2 Pocet uzavienych manzelstvi podle véku zeny v CR za rok 2019

Veék | Pocet snatku
18 107
19 241
20 474
21 714
22 1038
23 1605
24 2143
25 2951
26 3561
27 3789
28 4112
29 3577
30 3293
31 2768
32 2434
33 2127
34 1842
35 1632
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Priloha 3 Pocet zen v Praze podle véku od 18 — 60 let za rok 2019

Vék Pocet Zen Veék | Pocet Zen

Praha

celkem 670623 | 59 12453
18 4 841 40 12 563
19 4 841 41 12 226
20 4 892 42 11 965
21 5166 43 11967
22 5328 44 11757
23 5 844 45 10 596
24 6419 46 9329
25 7 108 47 9118
26 7577 48 8 608
27 8 780 49 8 079
28 9394 50 7772
29 9 589 51 7 826
30 10 503 52 7 841
31 10 461 53 8177
32 10 844 54 8 555
33 11058 55 8431
34 11 045 56 7 309
35 11045 57 7 007
36 11242 58 6 662
37 10 904 59 6 467
38 11309 60 7 031
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Priloha 4 Dotaznik

1 cast

1. Uved’te dosazené vzdélani?

Zékladni skola
Stiedni Skola

Vysoka skola

2. Uved’te vék

méné nez 19
19-25

26 —-35
3645

46 +

3. Uved’te pohlavi

Muz

Zena

2 cast - nakup Satii

4. Na jaké prileZitosti byste investovala do Sati?

Vlastni maturitni ples
Host na maturitnim plese
Host na svatbé

Ples

Do divadla, na koncert
Firemni vecirky
Narozeniny

Rande, schiizky, bar, klub
Vlastni odpoveéd’

5. Kolik ¢asu ztratite pri vybéru Sati?

Neékolik hodin
Cely den
Nékolik dnu

Celou vé¢nost

6. Jakou Castku byste investovala do Sati?

Vlastni maturitni ples
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10.

Host na maturitnim plese
Host na svatbé

Ples

Do divadla, na koncert
Firemni vecirky
Narozeniny

Rande, schiizky, bar, klub

Stalo se vam nékdy.....?

zZe jste si koupila Saty a vyuzila je jenom jednou

7e jste si koupila Saty, ale pak je nevyuzila ani jednou

ze jste si koupila drahé a specifické Saty na urcitou pfilezitost

Ne, nikdy se mi nic z uvedeného nestalo

Pieprodavala jste nékdy malo vyuzité Saty?

Ano
NE

Litovala jste nékdy koupi SatG?

Ano
NE

Vypijcila jste si nékdy Saty z ptijcovny?

Ano
NE

3 cast — Nepujcili saty

11.

12.

SlySela jste nékdy o moZnosti ptjceni Sata?

Ano
NE

Proc¢ jste nevyuzila servis pijcoven?

Jesté jsem neméla vhodnou prilezitost

Nikdy jsem o ptij¢eni nepiemyslela/neslysela
ZkousSela, ale nic se mi nelibilo

Je to drahé

Nevidim smysl v piij¢eni, nevyplati se to
Rozhodla jsem se pro koupi Satu

Vlastni
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4 cast - Zapujcovali Saty
13. Na jaké prileZitosti jste si ptijcovala Saty z pljcovny?
- Vlastni maturitni ples
- Host na maturitnim plese
- Host na svatbé
- Ples
- Do divadla, na koncert
- Firemni vecirky
- Narozeniny
- Rande, schiizky, bar, klub
14. Kolikrat jste vyuZzila servis piijcoven?
- Jenom jednou
- 2-3
- 4avice
- Casto
15. Kolik jste zaplatila za vypijceni Satu?
- do 1000
- 1000-2500
- 3000-5000
- 5000-10000
- 10000 +
- Vlastni
16. Byla jste spokojena s vypijcenim?
- Ano
- SpiSe ano
- SpiSe ne
- Ne
17. Odkoupila jste nékdy Saty z pijéovny?
- Ano
- Ne
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Priloha 5 Celkové naklady v roce 2022

Tabulka 1 celkovych nakladu za rok 2022 — ¢ast 1

2022 Rok zahajeni podnikani 2022 | Duben [Kvéten|Cerven|Cervenec| Srpen| Zéaii | Rijen [Listopad|Prosinec
Celkem (A.2 + A. 3) 305 686 (100 486) 2 350 |30 450, 450 |54 950/67 05016 650 16 650 | 16 650
A.2 Spotieba materiilu a energie (a.2.1 + a.2.2 + a.2.3) 201 536
a.2.1 Jednorazové

Pohoda Komplet 19336 (19336

Vyroba razitka 500 500

Paragonovd tiskarn 2 300 2 300

Naparovac odévi 4 000 4 000

Stojany, poli¢ky a raminka 6 000 6 000

ZkuSebni kabinky 4 000 4 000

Zrcadla (3 ks) 5 000 5000

Pohovka 5 000 5000

Dekorace 4 000 4 000

Recepcni pult a psaci stiil 4 000 4 000

Stolek 500 500

Zidle 500 500
a.2.2 Variabilni

Tisk letakt 1100 1100

Tisk vizitek 800 800

Kancelai'ské potreby 500 500

Nakup Satu 130 000 {50 000 30 000 50 000

Vaky na Saty 40ks/150k¢ 6 000 3 000 3000
a.2.3 Fixni

Poplatky 8 000 2 000 |2 000 [2000 |2 000
A.3 Sluzby (a.3.1 +a.3.2 + a.3.3) 104 150
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Tabulka 2 celkovych nakladu za rok 2022 — ¢ast 2

2022 Rok zahajeni podnikani 2022 Duben [Kvéten [Cerven |Cervenec [Srpen|Zafi  [Rijen |Listopad [Prosinec
A.3 Sluzby (a.3.1 + a.3.2 +a.3.3) 104 150
a.3.1 Jednorazové
ZaloZeni s.t.0. 15 000f 15 000
Konzultace pfi tvofeni webovych stranek 1 000 1000
Konzultace pravnika 1 500 1500
Sluzby grafického designeru 4 000; 4000
Rekonstrukce 17 000 17 000
a.3.2 Variabilni
Facebook 1600 200] 200 300 300 300 300
Instagram 2100 300[ 300[ 100 100[ 100, 300, 300 300 300
Google 800 200[ 200 200 200
Foceni produktu 4 000 1500 1500, 1000
a.3.3 Fixni
Pronajem 52 000 13 000 13 000] 13 000, 13 000
Telefonni sluzby 2700, 300] 300[ 300 3000 300,  300[ 300 300 300
Internet 2 000 5000 500 500 500
Domena a hosting 450 50 50 50 500 50 50 50 50 50
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Priloha 6 Celkové naklady za rok 2023

2023 Saell(()im Leden | Unor | Biezen | Duben | Kvéten | Cerven | Cervenec Srpen Zari Rijen Listopad | Prosinec
Celkem (A.2+A.3) | 203050 [ 16550 | 16550 | 16400 | 19450 | 16450 | 16150 | 16150 | 16150 | 1855017350 | 16650 16 650
A2 Sp?treba . 24 800
materialu a energie
Fixni
Poplatky 24 000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000

Variabilni
Tisk letaka 800 800

A.3 Sluzby 178 250

Fixni
Pronajem 156 000 | 13000 | 13000 | 13000 | 13000 | 13000 | 13000 | 13000 | 13000 | 13000 |13000]| 13000 13 000
Telefonni sluzby 3 600 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Internet 6 000 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Domena a hosting 600 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Servis za ucetni 3000 3000

program Pohoda

Variabilni
Facebook 2400 200 200 100 200 200 100 100 100 300 300 300 300
Instagram 2 950 300 300 250 300 300 100 100 100 300 300 300 300
Google 1700 200 200 200 100 100 100 100 100 100 100 200 200
Foceni produktu 2 000 2 000
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Priloha 7 Celkové naklady za rok 2024

2024 Celkem | Leden | Unor | Bfezen | Duben | Kvéten | Cerven | Cervenec | Srpen | Zaii Rijen | Listopad | Prosinec
Celkem (A.2 + A. 3) 203350 | 16 850 | 16550 | 16400 | 21450 | 16450 | 16 150 | 16150 | 16 150 | 16 550 | 17350 | 16 650 16650
A.2 Spotieba 25100
materialu a energie
Fixni
Poplatky | 24000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000
Variabilni
Tisk letakd 1100 300 800
A.3 Sluzby 178 250
Fixni
Pronajem 156 000 | 13000 | 13 000 | 13 000 | 13000 | 13000 | 13000 | 13000 | 13000 | 13000 | 13000 | 13000 | 13000
Telefonni sluzby 3600 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Internet 6 000 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Domena a hosting 600 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Servis za Gcetni 3 000 3000
program Pohoda
Variabilni
Facebook 2400 200 200 100 200 200 100 100 100 300 300 300 300
Instagram 2950 300 300 250 300 300 100 100 100 300 300 300 300
Google 1700 200 200 200 100 100 100 100 100 100 100 200 200
Foceni produktu 2 000 2 000
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Priloha 8 Naklady a zdroje

Poloik Cena v K¢s
y DPH Online zdroje
Vstupni naklady
Zalozeni s.r.o. 15 000 (simplyoffice.cz, 2021)
Konzultace pfi tvofeni webovych 1 000
stranek (helenazazvorkova.cz, 2021)
Konzultace pravnika 1 500 (pravopropodnikatele.cz,
2021)
Pohoda Komplet 19 300 (stormware.cz, 2021)
Sluzby grafického designeru 4 000 (logoguys.cz, 2021)
Razitko firmy a kancelaiské
» 1000 )
potieby (a-razitka.cz, 2021)
Naklady na nakup zasob
Nékup Satu 130 000
Ostatni naklady
Paragonova tiskarn (Cashino 2300
PTP-11 DUAL BT)
(alza.cz, 2021)
Naparovac odévi 4 000 (alza.cz, 2021)
Vaky na Saty 40ks/150 K¢ 6 000 (heureka.cz, 2021).

Vydaje na zfizeni prodejny

Stojany, poli¢ky a raminka 6 000 (manutan.cz, 2021)
ZkuSebni kabinky (zavésy) 4 000 (ikea.cz, 2021)
Zrcadla (3 ks) 5000 (ikea.cz, 2021)
Pohovka 5000 (ikea.cz, 2021)
Dekorace 4 000 (ikea.cz, 2021)
Recep¢ni pult a psaci stil 4 000 (ikea.cz, 2021)
Stolek 500 (ikea.cz, 2021)
Zidle 500 (moebelix.cz, 2021)
Rekonstrukce 17 000 (dileps.cz, 2021)
Kauce (2 mésice) 26 000

Marketingové naklady

Tisk vizitek 800 (tisknisi.cz, 2021)
Tisk letaka 1100 (tisknisi.cz, 2021)
Foceni produktu 2000 (lubu.cz, 2021)
Celkem 260 000
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Priloha 9 Inzeraty na prondajem nebytovych prostoru

\ Nézev inzeratu \ Cena v K¢ | Popis
Bezrealitky.cz
1| Pronajem Najemné: Jedna velka mistnost, jedna mensi, kde je ptiprava
nebytového prostoru | 14 000 na koupelnu, oddélené WC a ptedsii s piipravou
2+1 Poplatky: pro kuchyn.
Lokalita: Bubenec 1 000
Plocha:45 m*+ sklep | Kauce: 28 000
2| Pronajem Najemné: Vchod z ulice s vylohou.
nebytového prostoru | 15 000 Nachazi se v ptizemi, jedna se o 3 mistnosti. 2

2+1
Lokalita:HoleSovice
Plocha: 55 m?

Kauce: 15 000

mistnosti v pfizemi + 1 mistnost v -1p bez okna -
idealni jako sklad.

3| Prondjem Najemné: Tti samostatné pokoje, kuchynka, piedsin, koupelna
nebytového prostoru | 13 500 a wc.
3+kk Poplatky: Byt je vybaven novymi koberci, vybavena kuchynka
Lokalita: Strasnice | 2 000 a zachod s koupelnou.
Plocha: 53 m? Kauce: 13 500

4| Prongjem Najemné: Nebytovy prostor se sklada ze dvou prostornych
nebytového prostoru/ | 12 000 mistnosti (40m2, 49m2) s klenutymi stropy a zdmi
sklepu Poplatky: odhalenymi na cihlu, chodby, koupelny se
Lokalita: Bubenec 3 000 sprch.koutem a s we. Zadni mistnost je bez oken.
Plocha: 107 m? Kauce: 24 000 | Vytapéni prostor zajist'uje elektricky kotel a ohfev

vody bojler.

5| Pronijem Najemné: Prostor je v pfizemi, ma vlastni vchod a je rozdélen
nebytového prostoru | 15 000 na dvé mistnosti, jednu s velkou s prosklenou
Lokalita: Podoli Poplatky: vylohou o vyméte 22,17 m2, do druhé o plose 12
Plocha: 42 m? 2 000 m2 proudi svétlo oknem u stropu. Do obou

Kauce: 15 000

mistnosti je zavedena voda. V zadni ¢asti prostoru
se nachazi WC, umyvadlo a sprchovy kout. Na zemi
je zelena dlazba, stény bilé.

Reality.bazos.cz

6

Provozovna
prondjem
Lokalita: Praha 5
Plocha: 74m2

Najemné:

13 000
Poplatky:

2 000

Kauce: 26 000

Dvé velké vylohy , socialni zdzemi véetné
kuchyiiky, akumula¢ni kamna, boiler. Vchod z
chodniku i z domu. Bezpecnostni folie a
bezpecnostni dvete s roletou.

Pronajem nové
zrekonstruovaného
obchodniho prostoru
Lokalita: Praha 4
Plocha: 52,7 m2

Najemné:

16 500
Poplatky:

2 000

Kauce: 16 500

Nachéazejici se v 1. Nadzemnim podlazi (pfizemi)
cihlového domu po kompletni rekonstrukci. Prostor
se sklada se ze dvou hlavnich mistnosti (s velkymi
prosklenymi vylohami, jedna je opatiena vstupem
ptimo z ulice), chodby/skladu (se samostatnym
vstupem), koupelny se sprchovym koutem a
samostatného WC. Vytapéni a tepla voda je
zajisténa vlastnim kombinovanym plynovym
kotlem.
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Priloha 10 Ceny za cisténi Satii

Nazev a web Druh Satli Cena v K¢
Cistirna od&vt v Praze Saty hladké 239
(cistirna-odevu.cz, 2021) Saty dlouhé skladané 320
Saty spole¢enské koktejlové 450
Cistirna odévii Daja Saty hladké 210
gc(;;tln)‘na'OdeVu'daJ&CZa Saty sklddané dlouhé 310
Saty spolecenské 350
Saty vederni 350
Spolecnost Penguin CZ | jednodilné saty kratké 249
S.I.0
(penguincz.cz, 2021) Jednodilné Saty dlouhé 299
Vecerni Saty 349
Svatebni Saty 699
Cistirna GLOBUS Saty damské kratké hladké 180
(cistirna-globus.cz, 2021) | Saty damské kratké skladané,
dlouh¢ hladké 215
Saty damské dlouhé skladané 280
Saty veéerni 345
Saty ve&erni kratké 300
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Priloha 11 Odhady trzeb na zaklade poctii svateb

Praha Primér Pesimistickd varianta Optimistickd varianta
svateb za
2022 2016-2019 | Odhad v Pocet Odhad v Pocet

rok % pUjcenych Sath | % pujcenych Sath
Zari 1130 0,2 2 0,5 6
Rijen 412 0,5 2 2 8
Listopad 233 0,5 1 2 5
Prosinec 168 0,5 1 2 3
Celkem 1943 6 22

2023
Leden 137 0,5 1 2 3
Unor 166 0,5 1 2 3
Biezen 212 0,5 1 2 4
Duben 438 0,5 2 2 9
Kvéten 544 0,5 3 2 11
Cerven 1256 0,5 6 2 25
Cervenec 865 0,5 4 2 17
Srpen 1042 0,5 5 2 21
Zari 1130 0,5 6 2 23
Rijen 412 0,5 2 2 8
Listopad 233 0,5 1 2 5
Prosinec 168 0,5 1 2 3
Celkem 6602 33 132
2024

Leden 137 0,8 1 2,3 3
Unor 166 0,8 1 2,3 4
Biezen 212 0,8 2 2,3 5
Duben 438 0,8 4 2,3 10
Kvéten 544 0,8 4 2,3 13
Cerven 1256 0,8 10 2,3 29
Cervenec 865 0,8 7 2,3 20
Srpen 1042 0,8 8 2,3 24
Zari 1130 0,8 9 2,3 26
Rijen 412 0,8 3 2,3 9
Listopad 233 0,8 2 2.3 5
Prosinec 168 0.8 1 2.3 4
Celkem 6602 53 152
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Priloha 12 Pesimisticka varianta kalkulace trzeb podle mésicii a cen Satii

Pesimisticka varianta
L 3300 [ 1300 900 550 900 | Celkem | Tribyz
A G Dalsi | pijéeni | pujceni
v K¢ Plesové | Svatby | T€hotenské | Foceni adalosti | ch gt sati
Duben !° 1 1 2 1 450
Kvéten 1 1 2 1450
Cerven 1 1 2 1 450
o Cervenec 1 1 2 1450
§ Srpen 1 1 2 1450
Zag!! 2 1 1 1 5 5289
Rijen 2 1 1 3 7 6 826
Listopad 11 1 1 1 3 17| 41961
Prosinec 11 1 1 1 3 17 41 544
Celkem 22 6 9 9 10 56| 102870
Leden 13 1 1 2 4 21| 41342
Unor 13 1 1 1 4 20| 41531
Bfezen 13 2 1 1 4 21| 41830
Duben 4 1 3 4 12 7 544
Kvéten 4 2 3 4 13 9133
[ Cerven 10 1 1 4 16| 12312
& | Cervenec 7 1 1 3 12 9774
Srpen 8 1 1 3 13 10 921
ZA4k] 9 2 1 4 16| 12947
Rijen 3 2 1 4 10 7726
Listopad 12 2 1 1 4 20| 41961
Prosinec 13 1 1 1 4 20 43 544
Celkem 64 53 15 17 46 195 | 280 565
Leden 11 1 1 1 3 17| 49927
Unor 11 1 1 1 3 17| 49679
Bfezen 11 1 1 1 3 17| 50157
Duben 2 1 2 3 8| 10700
Kvéten 3 2 2 3 10| 12702
| Cerven 6 1 1 3 11| 18110
2 | Cervenec 4 1 1 3 9 13149
Srpen 5 1 1 3 10| 14984
ZAfi 6 2 2 3 13 17 705
Rijen 2 2 1 3 8| 10232
Listopad 11 1 1 1 3 17| 47068
Prosinec 11 1 1 3 4 20 49 700
Celkem 55 33 15 17 37 157 | 344 113

9 Snizena o cenu za ¢isteni

10 Zahajeni podnikani
! Otevieni ptjéovny
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Priloha 13 Optimisticka varianta kalkulace trzeb podle mésicit a cen satii

Optimistickd varianta

Primérni cena 3300 | 1300 900 550 900 | Celkem | Trzby z
v K¢ Plesové | Svatby | Téhotenské | Foceni | Dalsi | pijcenich | pljceni
udalosti Satl Sati

Duben 2 3 5| 3450
Kvéten 2 3 5 3450
Cerven 2 3 5| 3450

o Cervenec 2 3 5 3450
S | Srpen 2 3 5 3450
™ [ Zar 6 3 1 3 13| 13297
Rijen 8 3 3 5 19| 19556
Listopad 22 5 3 1 5 36| 86395
Prosinec 22 3 3 2 5 35 85275
Celkem 44 22 22 22 18 128 | 221772
Leden 22 3 3 2 6 36| 85369
Unor 22 3 4 1 6 36| 86473
Biezen 22 4 4 3 6 39| 88769
Duben 9 3 5 6 23| 22225
Kvéten 11 3 5 6 25| 24981

& | Cerven 25 3 3 6 37| 42400
& | Cervenec 17 4 1 5 27 31147
Srpen 21 4 3 5 33| 36836

Zati 23 4 4 6 37| 40587
Rijen 8 4 4 6 22| 21906
Listopad 21 5 4 2 6 38| 85445
Prosinec 22 3 4 2 6 37 87 075
Celkem 109 132 44 35 70 390 | 653 209
Leden 24 3 3 2 7 39| 93404
Unor 24 4 4 2 7 41| 95171
Biezen 23 5 4 3 7 42| 93796
Duben 10 3 5 7 25| 24831
Kvéten 13 3 5 7 28| 28001

& | Cerven 29 3 3 6 41| 47297
R | Cervenec 20 4 3 6 33| 36521
Srpen 24 4 3 6 37| 41798

Zafi 26 4 5 7 42| 46444
Rijen 9 4 4 7 24| 24411
Listopad 23 5 4 3 7 42| 94402
Prosinec 24 4 4 3 7 42 | 95781
Celkem 118 152 44 41 81 436 | 721 857
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