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1. Uvod

Bakalaiska prace se zabyva planovanim a organizovanim svateb. Rozebira vSechny
dilezité kroky, které predchazeji svatb¢ a jsou nutné zaridit. Resi svatebni agentury a svatebni

business model potencionalni noveé zacinajici svatebni agentury.

Teoreticka ¢ast prace se bude vénovat teoretickym rdmctim a definicim pojmd, které
jsou kli¢ové. Ustiednim pojmem bude podnikani a sluby, které budou konkrétng vysvétleny.
Rozebrany budou i pojmy ohledné svateb a manzelstvi. Teoreticka ¢ast bude vychodiskem

pro zpracovani praktické ¢asti.

Prakticka ¢ast prace se nabyva provedenim analyz. Bude provedena analyza SLEPT na
odhaleni budouciho vyvoje vnéjsiho prostiedi agentury, SWOT pro usnadnéni porovnani
vnéjsich hrozeb a pfilezitosti s vnitinimi silnymi a slabymi strankami organizace a Portertiv
model péti sil pro analyzu konkurenéniho prostiedi a strategického tizeni potencionalni noveé
zacinajici svatebni agentury. Jako dalsi rozebere sestaveny svatebni business model. Na konci

bude zhodnocen navrzeny business model a navrhnuta doporuceni.
2.Cil prace

Cilem bakalatské prace je zpracovani business modelu pro zac¢inajici organizaci. Jde
pfedevsim o poznani trhu a nalezeni ptileZitosti a konkuren¢nich vyhod v oblasti planovani a

managementu svateb.
3. Metodika

Bakalaiska prace ma dve ¢asti, teoretickou a praktickou. Teoretické ¢ast byla
vypracovana pievazné z odbornych knih, zaptijcenych v Akademické knihovné JU nebo
vyhledanych v online katalozich na internetu, a ¢aste¢né€ z ¢lankti. Odborna literatura slouzila
k nastudovani a pochopeni dané problematiky. Literarni reSerSe byla vypracovana tak, aby
podala zakladni informace o pojmu organizovani a planovani svateb a usnadnila tak ¢tenartiim

pochopeni dané problematiky.

V praktické ¢asti je provedena analyza SLEPT. Tato analyza byla pouzita ptfedevS§im
na odhaleni budouciho vyvoje vnéjsiho prostiedi spolec¢nosti. SLEPT analyza slouzi jako
dilezity nastroj poznani ekonomického prostiedi, které¢ miize ovlivitovat potencionalni nové
zacinajici svatebni agenturu. Jde o analyzu externiho marketingového prostredi, zaméfenou na

spolecenské, pravni, ekonomické, politické a technologické faktory.



Jako dalsi je rozebran Porteriiv model. Porteriv model péti sil (Porterova analyza péti
sil) je jednim ze zékladnich nastrojti pro analyzu konkuren¢niho prostiedi spolecnosti a jejiho
strategického fizeni. Hlavni ucel Porterovi analyzy byl odvodit silu konkurence a tim i
ziskovost konkrétniho sektoru na trhu. Stav konkurence zavisi na ptisobeni péti zakladnich sil.
Hodnoti silu konkurence, hrozbu vstupu nové konkurence na trh, smluvni silu odbérateli,

smluvni silu dodavatelii a moznosti ndhrady vyrobku nebo sluzby.

Provedena je také analyza SWOT. Matice SWOT piedstavuje koncepéni ramec pro
systematickou analyzu, ktery usnadiuje porovnani vnéjSich hrozeb a ptilezitosti s vnitinimi
silnymi a slabymi strankami nové zacinajici potenciondlni svatebni agentury.

Jako posledni je sestaven business model, ktery predstavuje podnikatelsky plan pro
zamyslenou nové zacinajici svatebni agenturu, ktery hleda zptsoby, jak zajistit dlouhodobou

hodnotu pro organizaci a jeji zdkazniky. Nasledné je provedeno zhodnoceni a navrhnuté

doporuceni.
4. Vysledky

Pro sestaveni Business modelu je pfedstavena zamyslenda svatebni agentura jako osoba
samostatné ¢inn4, s ptisobenim na mladé pary v okoli Ceskych Budé&jovic. Svatebni agentura
by nesla nazev Svatba snil a méla pracovni dobu od pondé¢li do patku od 7:30 do 17:00 h. Pro

tyto ucely byl sestaven zakladatelsky rozpocet vyobrazeny v tabulce 1.

Zakladatelsky rozpocet

Tabulka 1 Rozvaha ke dni zacatku podnikani

Aktiva Pasiva
Dlouhodoby majetek 24 000,- Vlastni kapital 184 000,-
Pocitac 11 000,- | Zakladni kapital 184 000,-
Telefon 9 000,-
Webové stranky 4 000,-
Obézny majetek 160 000,- Cizi zdroje 0,-
Bankovni tcet 140 000,-
Pokladna 20 000,-
Aktiva celkem 184 000,- Pasiva celkem 184 000,-

Zdroj: Viastni zpracovani



Aktiva

Zamyslend svatebni agentura bude piisobit pouze na internetu, neni tedy potieba zadné
pobocky. Automobil neni zminén v zakladatelském rozpoctu z divodu vyuzivani vetejné
hromadné dopravy. V priibéhu podnikdni mize agentura automobil potidit nebo vlozit vlastni.
Pro zacatek podnikéni tohoto typu je tedy nutné mit pouze pocita¢ pro spravu webovych
stranek a e-mailovou komunikaci, a dale telefon pro komunikaci s dodavateli, klienty a

potencionalnimi zakazniky.
Pasiva

Zamyslend svatebni agentura ma v sestaveném zakladatelském rozpoctu nulové
zdroje. Nulové zdroje jsou vycisleny z ditvodu predstaveni nendro¢nosti zalozeni podnikéni
tohoto typu. V zacatcich podnikéani tohoto typu nejsou nutné ptili§ vysoké zdroje. Proto
v piipad¢, ze podnikatel mé dostate¢ny vlastni zakladni kapital, neni nutné na zac¢atku
podnikani vyuziti cizich zdroju.

Pocatecni naklady
Tabulka 2 Pocatecni naklady

Naklad K¢

Poplatek za zapis do OR 2 700,-
Poplatek za ohlasSeni Zivnosti 1 000,-
Porizeni pocitace 11 000,-
Porizeni mobilniho telefonu 9 000,-
ZaloZeni webovych stranek 4 000,-
Celkem 27 700,-

Zdroj: Vlastni zpracovani

Business model

Sestaveny Business model je zaloZeny na trendech soucasné doby, kdy lidé nemaji
dostatek casu. V dnesni dob¢ je ¢as nejvzacnéjsi komodita. Toto je ve vétSing pripada divod,
proc¢ lidé sluzby svatebnich agentur vyuzivaji jako idedlni feseni. Lidé tak i usetii ¢as i
energii, které by museli investovat do ¢innosti spojenych s ptipravou svateb. Svatebcané si

poté budou moci uzit perfektni den bez starosti a v rukou odbornikd.



Obrazek 1 Business model svatebni agentury

Klicovy partneri Klicové ¢innosti
dodavatelé: « svatebni poradenstvi
« cateringové spolecnosti « organizovani svtabe na
« kvétinafstvi kli¢
« dopravni spole¢nosti « Caste$né organizovani
« forografové a svateb
kameramani
« kapel; g .
Ay Kli¢ové metriky
« pocet zorganizovanych
svateb za 1 mésic
Struktura nakladi

« pausalni dan

« provoz webovych stranek
« telefonni tarif

« internetové piipojeni

Hodnotova nabidka Konkurené¢ni vyhoda

« usnadnéni organizace « telefonni podpora 24/7
svatby
« svatba bez starosti
« svatba za pfiznivou
cenu
« svatba podle ptedstav
Kanaly

» webové stranky
« socialni sité

Zdroje pFijmt
* organizovani svateb na
kli¢
« svatebni poradenstvi
» ¢astecné organizovani

svateb

Zdroj: Viastni zpracovani

Segment zakazniki

« svobodné pary

« pary s omezemymi
finan¢nimi finan¢nimi
moznostmi

V ekonomickém zhodnoceni vytvoreného business modelu jsou vycisleny fixni

néaklady a realistické vynosy. Pomoci téchto tdaji 1ze rozhodnout, zda by sestaveny business

model mohl byt Gspésny na trhu.

Tabulka 2Meésicni naklady a vynosy

Naklady Vynosy
Pausalni dan 6 208 K¢
Webové stranky 950 K¢
Tarif 500 K¢ 1 svatba (na kli¢)
Internet 450 K¢
Celkem 8 108 K¢&
Zdroj: Viastni zpracovani
Tabulka 3Rocni naklady a vynosy
Naklady Vynosy
Pausilni dan 74 496 K¢
Webové stranky 11 400 K¢
Tarif 6 000 k¢ 9 svateb (na kli¢ 162 000 K¢
Internet 5400 K¢
Celkem 97 296 K¢

Zdroj: Viastni zpracovani

18 000 K¢&

Zisk

64 704 K&



Z prazkumu jiz existujicich svatebnich agentur vychdzi, ze za obdobi jednoho roku,
kdy se ptedpoklada nejvétsi pravdépodobnost organizovani svatby mezi mésici duben az
fijen, je mozné realizovat 25-35 svateb. V ptipad¢ nové zacinajici svatebni agentury je
potieba pocitat s tim, ze na za¢atku podnikani nebude mit velkou klientelu z divodu nového
plsobeni na trhu. Klienty musi postupné zaujmout a zajistit si je. Z realného hlediska je pocet
organizovanych svateb za rok stanoven na 9. Primarni kli¢ova metrika, kterou je svatba na
kli¢, se pohybuje od 18 az do 175 tisic korun. Spodni hranice 18 000 K¢ je tedy zvolena jako
relevantni, pfi¢emz se bude navySovat s rostoucim poctem hostii a ptisobenim jinych prvkd,
které s sebou mohou vazat vysoké naklady. Ro¢ni ndklady zamyslené agentury vychézeji na
97 296 K&. Do vy¢islenych nakladi je zapoctena pausalni dan, provoz a tdrzba webovych
¢astku 18 000 K¢ ro¢ni piijmy tvoii 162 000 K¢. V tomto ptipadé by bylo podnikani
vyhodné, jelikoz by tak firma profitovala ziskem 64 704 K¢&. Z takto sestaveného business
modelu a jeho vycisleného zhodnoceni vyplyva, Ze by bylo velice nepravdépodobné, aby se
podnik dostal do ztraty. V budoucnu je potieba pocitat s ptipadnym transformaci na jinou
pravni formu a navazani podnikéani s vice podnikateli, s tim by se ale také vazal vyssi pocet

zorganizovanych svateb za vyssi ceny.
5. Zaveér

Cilem bakalatské prace bylo zpracovani business modelu s cilem nalézt na trhu
prilezitosti a konkuren¢ni vyhodu v oblasti planovani a managementu svateb. Pro tyto ucely
byla predstavena zamyslena zadinajici agentura puisobici v okoli Ceskych Budgjovic. Byla
potieba posoudit redlnost vzniku a stalého fungovana svatebni agentury na trhu. Za timto

ucelem byly provedeny analyzy SLEPT, SWOT, Portertiv model a sestaven business model.

V prvni ¢asti bakalarské prace jsem se zaméfila na teoretické pojmy z oblasti
podnikani, sluzeb a svatby obecné. Jsou zde také popsany analyzy trzniho prostiedi, které

byly vyuzity pro zpracovani praktické ¢asti.

V praktické ¢asti bakalaiské prace nejprve provedeny situacni analyzy a na jejich
zaklad¢ pak sestaven business model svatebni agentury. Byla provedena analyza prostiedi
svatebni agentury. Pro tyto ucely byl vyuzit Portertiv model péti sil, z které¢ho vyslo, ze
zajmu o sluzby svatebnich agentur, kdy si snoubenci mohou uspofadat malou svatbu s pomoci

ptatel sami. Dale za pomoci analyzy SLEPT byly zanalyzovany spole¢ensko-demografickeé,



politicko-legislativni, ekonomické a technologické faktory. Nejvétsi hrozbu predstavuji
faktory ekonomické, jelikoz vysokéd nezaméstnanost by domacnostem snizila diichody, pary
by nebyly dostate¢né zabezpeceni a mohly by zvolit svatbu bez svatebni agentury nebo viibec
svatbu neuskutecnili a podniku by se tak snizily trzby. Nasledné byla provedena analyza
SWOT. Tato analyza rozebira silné a slabé stranky a hrozby a pfilezitosti zamyslené svatebni
agentury. Zde bylo zjisténo, ze slabou stranku muze ptedstavovat nezndmost agentury bez
vlastni zdkaznické zakladny a zkuSenosti. Toto vSak je vyvazeno silnou strankou, za kterou
jsou povazovany nizké naklady. Hrozbou byla shledana kolisava a neptedvidatelna
ekonomicka situace. Jednu z ptilezitosti predstavuje zajem lidi o Setfeni ¢asu, s ¢imz roste
zajem i o vyuzivani sluzeb svatebni agentury. V neposledni fad¢ byl zpracovan business
model, ktery byl rozdélen na konkrétni prvky, které vedli k predpokladanym nakladtm,

vynostm a kone¢nému zisku.

Bakalafska prace predstavila dalezité informace, které 1ze vyuzit pfi realizaci
tohoto typu podnikani. Jedna se vSak o hypotetické teorie a vypocty, které se v praxi mohou
lisit. Vypracovani této prace byl zajimava zkuSenost s piinosem, avsak ja osobn¢ bych se
touto cestu v blizké budoucnosti nevydala, z divodu preference zaméstnani. Toto se ovSem
muze v budoucnu urcité zménit, jelikoz pfedstava spokojenych zdkaznikid v podobé Stastnych
pari je opravdu snova. V ptipadé¢ mého budouciho z4jmu o tento typ podnikani bych vSak
musela znovu prozkoumat trh a preference zakaznikd, které predstavuji potencionalni tspéch

svatebni agentury na trhu.



