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ABSTRAKT

Diplomova prace je zamétfena na tvorbu business modelu nového fotoateliéru a je jejim
hlavnim cilem. Pro feSeni této problematiky byl zvolen rozbor podnikatelského prostiedi a
kvantitativni vyzkum. Kvantitativni vyzkum analyzuje zékaznika a jeho chovani na trhu.
Vysledky pomohly ur€it, jakym smérem by méla tvorba business modelu smétovat.
Navrhnuty model byl nasledné¢ ekonomicky vyhodnocen pomoci nédkladové analyzy a byly
vyhodnoceny jeho rizika. Hlavnim pfinosem této diplomové prace je navrhnuti business
modelu a jeho zhodnoceni po ekonomické strance, kterd pomtze podnikateli v rozhodnuti,

zdali toto podnikani uskutecnit ¢i nikoliv.

Kli¢ova slova: podnikdni, business model, fotografické sluzby, rizikova analyza, nakladova

analyza

ABSTRACT

The main goal of the thesis is to create a business model for a new upcoming photography
studio. To address this issue, an analysis of the business environment and quantitative
research was chosen. The quantitative research analyses the customer and his behaviour in
the market. The results helped to determine in which direction the business model should be
directed. The proposed model was then economically evaluated using financial cost analysis
and its risks were evaluated. The main contribution of this thesis is the design of the business
model and its economic evaluation, which will help the entrepreneur in deciding whether or

not to pursue this venture.

Keywords: entrepreneurship, business model, photographic services, risk analysis, cost

analysis
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UvVOD

Aktualné se trh fotografickych sluzeb rychle méni a piizptisobuje se novym trendiim a vyvoji
novych technologii. S nastupem digitalni fotografie a vétsi oblibé socidlnich sitich se
objevila fada novych prilezitosti pro fotografy a jejich sluzby. Nové tvorené softwarové
systémy urcené pro upravu fotografii umoziuji fotografiim vylepsovat svoji kvalitu a upravu
fotografii, aby byli schopni 1épe plnit pozadavky svych klientli. Fotografové se zamétuji na
foceni rtiznych oblasti jako jsou portréty jednotlivci, svatby, reklamni fotografie, ale 1
napiiklad fotografie krajin ¢i architektury. Dnes je stdle mnohem vice lidi, ktefi jsou ochotni
do téchto profesiondlnich fotografii pro soukromé ucely investovat, ptedevsim do rodinnych

portréti nebo fotografii novorozenat.

Pokrokem v technologiich a vyrobé¢, jsou dnes fotoaparaty mnohem dostupnéjsi a cenové
prijatelnéjsich pro vice lidi nez kdy dfiv. Existuje mnoho druhi fotoaparatd s odliSnymi
vlastnostmi a funkcemi a lidé si mohou vybrat takovy, ktery bude spliiovat jejich potieby.
Fotografem se tak muize dnes stat kdokoliv. Kvili tomu je trh pfesyceny a pro klienty je tak

A%

0 to t&Z81 si vybrat profesiondlniho fotografa.

Cilem kazdého podnikani je dosdhnuti ur¢ité¢ho zisku. V tomto odvétvi vSak nejde tak o to
zbohatnout, ale spiSe o to vytvaret ¢innost, kterd poskytovatele napliiuje jako ¢loveéka a

umoznuje mu svobodné zit dle svych predstav.

Tématem diplomové prace je vytvofeni business modelu nového fotoateliéru, ktery bude
poskytovat klientim kvalitni sluzby foceni a nataceni videi. Dal$im cilem je tento model
ekonomicky zhodnotit po finan¢ni strdnce a zanalyzovat moznd rizika, kterd by toto

podnikani mohla ohrozovat.

Diplomova prace je rozdélena na dv€ casti, a to teoretickou cCast, kterd se zabyva
problematikou podnikani a tvorby business modelti a praktickou ¢ast. Prakticka cast je dale

rozdélena na analytickou a projektovou c¢ast.

V analytické ¢asti se zamétuje na rozbor podnikatelského trhu fotografickych sluzeb pomoci
hojné vyuZzivanych analyz. Nachazi se zde i kvantitativni vyzkum, ktery se snazi zanalyzovat
zékazniky na tomto trhu a jejich chovani. VSechny tyto ziskané informace pomaha;ji ucit,

jakym smérem by nové podnikani mélo smétovat.

V projektové ¢asti je hlavnim cilem navrZzeni konkrétniho business modelu, jeho

ekonomické zhodnoceni a zjisténi, zdali je podnikéni Zivotaschopné ¢i nikoliv.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Hlavnim cilem a zdmérem této diplomové prace je vytvofeni business modelu nového
fotoateliéru a jeho ekonomické vyhodnoceni z pohledu nédkladové a rizikové analyzy. Mezi
dil¢i cile I1ze zatadit vypracovani teoretickych poznatki z oblasti podnikéani a tvorby business
modeli. DalSim cilem této prace je zanalyzovat podnikatelské prostiedi a zhodnotit

soudasnou situaci na trhu fotografickych sluzeb v Ceské republice.

Diplomova prace je rozd€lena na dvé hlavni Casti, a to teoretickou ¢ast a praktickou Cast,
ktera je déle rozdé€lena na cast analytickou a projektovou. Teoreticka ¢ast je vypracovana
metodou literarni reSerSe, kterd se zabyva problematikou podnikani a tvorbou business
modell. Poskytuje podklady pro vypracovani praktické ¢asti této prace. Pro jeji vypracovani
byly pouzity knizni 1 elektronické zdroje v ¢eském, anglickém i slovenském jazyce. Psana

je pomoci deskriptivni metody s pouzitim parafrazi i piimych citaci v nékterych ptipadech.

Analyticka ¢ast je zaméfena na rozbor podnikatelského prostiedi trhu fotografickych sluzeb.
Rozbor wvnéjsSiho prostfedi je vytvofen pomoci PESTLE analyzy, kterd zkouma
makroprostfedi z hlediska politickych, ekonomickych, socidlnich, technologickych,
legislativnich a ekologickych faktort. Pro analyzu odvétvi je pouzit Portertiv model péti sil,
ktery zkoumd vliv stdvajici a potenciondlni konkurence na trhu, hrozbu substitutli a
vyjednévaci silu odbératel a dodavateli. V rdmci tohoto modelu je stavajici konkurence i
graficky zobrazena v hodnotové analyze. Dale je zde pouzit marketingovy prizkum formou
dotaznikového Setfeni, ktery pomaha s analyzou zakaznikd na trhu a pochopenim jejich

chovani.

Projektova ¢ast je zaloZena na vytvoteni business modelu za pomoci metodiky Lean Canvas,
kde je zamyslené podnikani piedstaveno v deviti stavebnich kamenech tvofici tento model.
Tento vytvotreny model je dale ekonomicky zhodnocen po finanéni strance. Vycisleny jsou
zde pocate¢ni vydaje, naklady, vynosy a hospodaiské vysledky. Cash flow je vypocitano
pfimou metodou a je zde zjiSténa i doba navratnosti investice vlozené do podnikani. Déle je
soucasti projektové ¢asti i rizikova analyza. Identifikovana jsou zde moZzna rizika ohrozujici
podnikani, ktera jsou zméfena, pomoci bodového hodnoceni a zaneseni do matice rizik
vyhodnocena a jsou zde piedstaveny i navrhy opatieni na jejich snizeni. Zavér projektové

¢asti obsahuje zhodnoceni zamysleného podnikani.
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I. TEORETICKA CAST
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1 PODNIKANI A JEHO SMYSL

v

Oproti minulosti mé dnesni doba nejptiznivej$i podminky pro podnikéni. Denné€ vznika fada
novych obori, obchodnich modeld, jedinecnych produktii a sluzeb. V minulosti bylo
fungovani mezinarodné¢ raritou pro velké spole¢nosti, v dnesni dob¢, zejména diky internetu,
s tim vSak ptinasi 1 slozitéjsi prostiedi, vyssi chybovost a tvofeni mnohem tvrdsi konkurence,
coz klade na podnikatele a jeho podnikdni mnohem vys$si naroky nez kdy diiv. Podnikani
dnes je jiné nez kdysi, podstata sice zlstala stejna, ale mnozstvi forem a moznosti, které

podnikani dnes nabizi, mu dalo jinou kvalitu. (Klein, 2020, s. 16-17)

Lee (2023, s. 11) ve své studii fikd, Ze na rozdil od minulosti, kdy byla dtlezitost podnikéni
po vétsinu 20. stoleti zaméfena zejména na vytvareni novych pracovnich mist a hospodarsky

potieby a poskytovat feSeni mistnim i globalnim vyzvam, s apelem na udrzitelny rozvoj.

Srpova a kol. (2020, s. 17) uvadéji dva hlavni mySlenkové ptistupy, kterymi lze ptistupovat
k podnikani. Jeden z nich chape podnikani ve smyslu podnikatelstvi, kdy je cilem vytvofit
néco inovativniho, néco co prinasi spolecnosti hodnotu, je nové a pro svét jedine¢né. Druhy
ptistup chape podnikatele jako jakoukoliv osobu, ktera vlastni a vede sviij podnik ¢i zivnost

a neni podstatné, zda-li tato osoba je inovativni nebo se snaZzi o rast.

Pied zaciatkem podnikani je vhodné se seznamit s podminkami a povinnostmi, které
stanovuji uréité zakony a normy dle kterych se podnikatelé musi #idit. V Ceské republice
pravné upravuji oblast podnikani zejména tf1 legislativni normy a to: zékon ¢. 89/2012 Sb.,
obcansky zakonik, dale zakon €. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich a zakon €. 455/1991
Sb., Zivnostensky zékon. (§afr0vé Drasilova, 2019, s. 189)

Samotny pojem podnikéani neni v zdkoné ¢. 89/2012 Sb., obfansky zakonik ptimo definovéan
(ani v jiném z uvedenych), pouze pojem podnikatel je zde mozné dohledat, jehoZ ustanoveni

nepiimo definuje 1 pojem podnikani, jakoZto podnikatelovu ¢innost (Ondiej, 2022, s. 1).

1.1 Podnikatel

Zékladni definici podnikatele ustanovuje v dnes$ni dobé zékon ¢. 89/2012 Sb., ob¢ansky
zakonik v § 420 odst. 1, ktery povazuje za podnikatele toho: ,, kdo samostatné vykonava na
vilastni ucet a odpovednost vydélecnou cinnost zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se

zameérem Cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku “.
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Baisya (2022, s. 16) uvadi dva hlavni divody, proc se lidé rozhodnou stat podnikateli, a tim
jsou penize, které vedou k finan¢ni svobod¢ a svoboda samotnd, kterd jim mulze zajistit

kontrolu nad Zivotem, praci a sebe samym.

1.1.1 Osobnost uspésného podnikatele

Baisya (2022, s. 9-10) popisuje podnikatele jako osobu, ktera vidi ptilezitost tam, kde ostatni
vidi problém. Podnikatel je pfirozené osoba ochotna riskovat a nikdy ho netspéch od
dosahovani svych cili neodradi, naopak se ze svych chyb uc¢i. Nemusi byt vzd€lany
v bézném slova smyslu, mnohem dulezitéjsi je, ze je znaly a vzdélany v tom co d¢€la, jeho
vlastni zkuSenosti ho u¢i. Motivovan zkouset nové véci. M4 dlouhodobé vize a je velmi

flexibilni, v ptipad¢, ze v jedné Cinnosti neuspéje, zkousi uspét v ¢innosti nové a tplné jiné.

Klein (2020, s. 17) ik, Ze pokud chce podnikatel v dnesni dobé& piezit a byt ispéSnym, musi
byt ptedev§im produktivni. Produktivita podnikatele je tvofena jeho rychlosti, pfesnosti a
rozmérem vytvaret novou realitu. Zvysovani produktivity vS§ak mtize byt ovliviiovano fadou

faktort jako je Cas, energie, soustfedéni, femeslo, pravidla a samotna osobnost podnikatele.

Zuzanak (2022, s. 23) dodéava, ze by mél mit podnikatel zaroven vlastnosti manazera, at’ uz
pracuje sam nebo fidi firmu. Mél by umét planovat (vytycit si své cile a jakym zpiisobem
jich chce dosahnout), organizovat své ¢innosti, umét vést a motivovat lidi ve svém okoli,
kontrolovat, zda-li se skute¢nost neodchyluje od jeho nastavenych planli a vyty¢enych cilti

a predevSim by se mél umét spravné a pohotové rozhodovat.

1.2 Pravni formy podnikani

Mezi prvnim rozhodnutim, pted kterym osoba vstupujici do svéta podnikani stoji, je volba
formy jejiho podnikadni. Tato volba zavisi na fadé rozhodujicich aspektl jako je oblast
podnikéani, osobni schopnosti a pfedpoklady, dosazené vzdé€lani a praxe, ¢i schopnost
finanéniho zajisténi podnikani. (Ondfej, 2022, s. 9-10) Safrova Drasilova (2019, s. 192)
uvadi dalsi klicova kritéria pro vhodny vybér formy podnikani, a to pocet spole¢nikil, vyse
rizika spojené s podnikdnim a vySe ruceni za zadvazky vzniklé z podnikani. Podnikat mize

jak fyzicka, tak i pravnicka osoba, které jsou rozebrany v nasledujicich tfech podkapitolach.

1.2.1 Podnikani fyzickych osob (OSVC)

Fyzické osoby pifevazné podnikaji na zakladé¢ Zivnostenského opravnéni. Zivnost je

upravena v zakoné &. 455/1991 Sb., zivnostensky zakon. Smejkal (2022, s. 9, 12) ve svém
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komentati dopliuje, ze tento zadkon upravuje pouze takovou podnikatelskou ¢innost, ktera
splituje znaky zivnosti, které jsou ustanoveny v § 2 t€hoz zakonu. Ten zivnost definuje jako:
Lsoustavna cinnost provozovana samostatne, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za

ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zakonem.*

Fyzické osoba miize ziskat zivnostenské opravnéni pouze za piredpokladu, ze bude spliiovat
vSeobecné podminky, mezi které patii plna svépravnost a bezihonnost a dale zvlastni
podminky provozovani Zivnosti a to odborna a jina zpusobilost, pokud to tento zdkon nebo

jiné zvlasni pravni predpisy vyzaduji (zakon €. 455/1991 Sb., Zivnostensky zakon).

Zivnosti se obecné rozde€luji na zivnosti ohlasovaci, ty se dale d€li na Zivnosti volné, vazané
a femeslné a zivnosti koncesované. Ohlasovaci zivnost pifi splnéni vySe zminénych
podminek (jednotliva Zivnost volna, vdzana a femeslnd vyzaduje odlisné zv1astni podminky)
vznikd na zakladé pouhého ohldseni ptislusSnému organu (Zivnostenskému titadu). V ptipadé

koncesované Zivnosti vznika Zivnost az dnem udgleni tzv. koncese. (Smejkal, 2022, s. 80)

Vyhodou podnikani pouze jedné fyzické osoby je jeji velmi rychlé a pomérné levné zalozeni,
moznost libovolného nakladéni s vytvofenym ziskem, ¢i jednoduss$i administrativa
v UCetnictvi a danich. Nevyhodu pfedstavuje ruceni za zdvazky celym svym majetkem.
V ptipad¢ netuspésného podnikani muze fyzicka osoba piijit o cely sviij majetek. Podnikani
fyzické osoby je neoddélitelné spojeno s podnikatelem, podnik tak neni mozné prodat a je

W v

komplikovangjsi ziskat investora &i bankovni uvér. (Safrova Dragilova, 2019, s. 193)

Fyzickéa osoba, rozhodnuta vykonavat podnikatelskou ¢innost ma nékolik povinnosti, které
musi jako fadny podnikatel zajistit. Pfed zahdjenim podnikéni je potieba ziskat zivnostenské
opravnéni, dale potfeba se registrovat k danim, zdravotnimu a dichodovému pojisténi
(registrace k nemocenskému pojisténi je dobrovolnd) a potieba vést svoji ucetni evidenci
(potieba vést tiCetnictvi je zavisla na n¢kolika aspektech jako je vySe obratu, zda-li je osoba

zapsana v obchodnim rejstiiku, dobrovolné rozhodnuti). (Ondtej, 2022, s. 68-72)

Dle statistik Ministerstva primyslu a obchodu bylo v CR k31. 12. 2022 evidovano
3 124 694 zivnostenskych opravnéni pro fyzické osoby (Roc¢ni piehled podnikatell a
zivnosti, 2023).

1.2.2 Podnikani pravnickych osob

Podnikani pravnickych osob je upraveno zejména v zakon& €. 90/2012 Sb., zakon o

obchodnich korporacich. Pro pochopeni forem podnikani pravnickych osob je potieba
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pochopit, co je mysleno pravnickou osobou. Definice pravnické osoby ustanovuje zdkon
¢. 89/2012 Sb., obCansky zékonik v § 20. Ten definuje pravnickou osobu jako organizovany

utvar, jez ma pravni osobnost (zpiisobilost mit prava a povinnosti).

Zakon ¢. 90/2012 Sb., zakon o obchodnich korporacich dé¢li pravnické osoby na osobni
spole¢nosti (vefejna obchodni spolecnost a komanditni spolec¢nost), kapitdlové spolecnosti
(spolecnost s ru¢enim omezenym a akciova spolecnost) a druzstva. Mezi spolecnosti dale

patii evropska spolecnost a evropské hospodarské zajmové sdruzeni.

Dle statistik MPO bylo v CR k 31. 12. 2022 evidovano 952 832 Zivnostenskych opravnéni

pro pravnické osoby (Ro¢ni pfehled podnikatelt a Zivnosti, 2023).

1.2.3 OSVC versus S. R. O.

Osoba samostatné vydéleéné ¢innd (OSVC) byla rozebrana v podkapitole podnikéni
fyzickych osob. Co se tyce spole€nosti s ru¢enim omezenym (s. r. 0.), jednd se o nejcastéji
zvolenou obchodni spole¢nost pro podnikani v CR. Pfedstavuje flexibilni a jednoduchou
formu, kterd sdruzuje osoby ke spole¢nému podnikani. Mlize byt zaloZena jedinou osobou,
za ucelem jak ziskovym, tak i neziskovym. Zaklada se uzavienim spolecenské smlouvy (v
ptipad¢ zalozeni jen jednim spole¢nikem zakladatelskou listinou) a naslednym zapisem do
obchodniho rejstfiku, ¢imz spolecnost oficialné vznikne. Zalozeni je velmi jednoduché,
flexibilni, je zde minimalni kapitalova zainteresovanost a organiza¢ni struktura spolecnosti
neni slozitd. SpoleCnost ma za povinnost vytvaret zékladni kapitdl, s nimZ je spojena
vkladova povinnost kazdého spole¢nika minimalné 1 K¢&. Kazdy spole¢nik ruci za zavazky
omezen¢, velikost jejich podili ur€uje jejich vklad do spolecnosti. S timto podilem jsou
spojena prava na sprave, zisku ¢i likvidacnim zlstatku spolecnosti a urcité povinnosti.

(Cerna, Stenglova & Pelikanova, 2021, s. 317-333)
Sokola a kol. (2021, s. 16-17) uvadgji nékolik vyznamnych rozdil mezi OSVC as. 1. o.
mezi které patii zejména nasledujici:

e OSVC za zavazky ru¢i celym svym majetkem, s. r. o. omezené. Pro podnikani

v rizikové oblasti je tak rozumngj§i zvolit formu s. r. o. pfed OSVC;

e S.r. 0. ma ze zdkona stanovenou povinnost vést podvojné ucetnictvi a zvetfejiovat
ucetni zaveérky v obchodnim rejstiiku. OSVC si vystac¢i s jednoduchou danovou

evidenci (idaje o pfijmech a vydajich);
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e OSVC mize danit pomoci tzv. vydajovych pausali (vyhodné pro ty, ktefi nedosahuji
vysokych ndkladu, Ize vSak uplatnit pouze do pfijmil neptesahujicich 2 miliony

korun). S. r. 0. ma za povinnost danit dle realné¢ho rozdilu svych vynost a nakladu;

e OSVC musi ze svého zisku danit 15% dan z pfijmu a dale odvadét mésiéni odvody
na zdravotni a socidlni pojisténi (za urcitych podminek moznost vyuziti tzv. pausalni
dané). Spolec¢nost s ru¢enim omezenym odvadi pouze 19% dai z ptijmu pravnickych

osob a naslednou 15% srazkovou dai ze zisku ptipadajiciho kazdému spoleénikovi;

e Zalozeni je jednodussi, rychlejii a levngjsi u OSVC. Potiebny kapital je u obou forem
minimalni. S. r. 0. si oproti OSVC miiZze ode&ist od dani socialni a zdravotni pojisténi

odvadénych za zaméstnance. Pievod a fizeni firmy je snadnéj$i u s. r. 0., ovSem

Vv

1.3 Vyznam malych a stfednich podniki

v

Evropskéd komise v nafizeni ¢. 651/2014 tadi pod pojem podnik kazdy subjekt, ktery
vykovava hospodaiskou ¢innost, bez ohledu na jeho pravni formu. Podnikem se tak rozumi
jak obchodni spolecnost opakované vykondvajici svoji hospodaiskou Cinnost, tak osoba
samostatné vydéle¢né ¢innd i rodinny podnik vykondvajici femeslné ¢i jiné Cinnosti.

Dle Martinovicové, Konecného & Vaviiny (2019, s. 15) podnik existuje za ucelem
realizovani vyrobka ¢i poskytovani sluzeb zdkaznikim a uspokojovani potieb vSech
s vyvojem podniku spojenych. Za hlavni cil podnikdni uvadéji maximalizaci hodnoty

podniku (majetku vlastniki).

Gerslova a kol. (2022, s. 30) zminuji, Ze oproti minulosti, kterd se zabyvala zejména
vyzkumem velkych podnikd, je dnes trendem zamétovat pozornost spise na vyzkum malého

a stfedniho podnikani.

Malé a stiedni podniky predstavuji pro Evropskou Unii, a tim i Ceskou republiku, vyznamny
segment ekonomiky. Evropska Unie vynaklada nemalé finance na podporu rozvoje MSP,
nebot’ pro ni predstavuji diilezity prvek pro zvySovani hospodarského rastu. MSP vytvareji
zdravé podnikatelské prostiedi, vylepsuji konkurenceschopnost, snizuji nezaméstnanost,
zvySuji dynamiku trhu a dokaZzi na vykyvy trhu pruzné reagovat. Mezi nevyhody vsak patii
napf. nedostateCna kapitdlova vybavenost, nedostatecn¢ viditelny marketing nebo vyskyt

vysoké konkurence v odvétvi. (Jezkova a kol., 2015, s. 14-18)
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2 BUSINESS MODEL A JEHO PODSTATA

Osterwalder a Pigneur (2015, s 14) vystizné definuji business model nasledovné: ,,Business

model predstavuje, jak firma vytvari, predava a ziskava hodnotu‘

Business model v soucasnosti piedstavuje zjednodusenou a sdruzenou reprezentaci ¢innosti
spole¢nosti. Popisuje, jak jsou vytvareny vyrobky a sluzby s vyuzitim pridané hodnoty, jak
pro zakazniky ¢i investory, tak pro vlastniky i celou spolecnost. Modely jsou stéle
popularnéjsi a jsou vyuzivany v fadé moznosti jako je pochopeni obchodu, navrh adaptace
na okolni zmény nebo jako zaklad pro strategické planovani. (Adamek & Meixnerova, 2022,

s. 39-40)

S definici modelu souviseji urcité prvky (stavebni bloky, kameny), ze kterych se model
sklada. Business model je spiSe koncepcnim neZ finanénim modelem (vytvaii predpoklady
o zakaznicich, zdrojich pfijmi a vydaji ¢i ménicich se preferenci potieb zakazniki).

(Adamek & Meixnerova, 2022, s. 21)

Foss a Saebi (2016, s. 1) uvadé¢ji, Ze jsou business modely pfitazlivé pravdépodobné diky
jejich holistickému pfistupu (celostni pohled). Business model autofi charakterizuji jako
myslenkovy koncept, ktery se fesi prevazné ve vyssich manazerskych pozicich podniku,
strukturovany do vzajemné propojenych cinnosti, které jsou spojené s kliCovymi

strategickymi rozhodnutimi.

Business model Ize chapat jako podstatu podnikani vyjadfenou v jednoduché grafice ¢i
slovnim popisu vyobrazeného zpravidla na jedné strance. Neni vylouCeno, aby ve
spolecnosti existovalo vice modelti najednou. Dillezité je vSak rozpoznat, zda-li jsou vSechny
pro konkrétni podnikani zapotifebi podporovat, nebo je efektivnéjsi néktery z nich vyloucit,

¢i vSechny spojit do jednoho modelu (Klein, 2020, s. 191).

Chernev (2017, s. 7-8) tvrdi, Ze mit vytvotreny obchodni model nezarucuje uspech. Dillezité
je, aby byl model Zivotaschopny, musi byt neustale schopen spolec¢nosti ziskavat, ale 1
vytvaret hodnotu na trhu. Z toho diivodu se obchodni model fidi ttemi apely a to zamérenim,
strukturou a agilitou. DilezZité je mit jasnou vizi, ¢eho ma byt dosdhnuto, pfi vytvareni
nasledovat jiz navrhnuty model (nasledovani miZe pfinést podnikateli uspéch) a vytvofit

takovy obchodni model, ktery bude schopen se pfizplisobovat moznym zmeénam.

Sewpersadh (2023, s. 2, 20, 22) ve své studii fika, ze po celém svété byly podniky zejména

vlivem pandemie Covid-19, nuceni pfehodnotit své kritické obchodni ¢innosti. Pandemie
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urychlila, Ze se podniky digitaln€ transformovaly a tvofily nové uspotadani svych business
modelt, aby byly schopné se témto negativnim vliviim ubranit. Nékteré podniky se dokéazaly
prizpusobit tim, Ze zacaly vydélavat v digitalnim prostfedi. Ty, které tuto moznost nemohly
mit (nebyly schopné, kviili strnulym business modeltim, své ¢innosti inovovat), byly nuceny
¢innost ukoncit. Autor studie tak doporucuje, aby si podniky byly védomi Zivotniho cyklu
svych business modelil, aby se vyhnuly uvdznuti vlivem podobné udalosti. Podniky by tak
mély piijmout responzivni obchodni inovac¢ni model s tvorbou hodnoty, aby mohly sviij

model neustéle piizptsobovat a zdokonalovat.

Kazdy business model je svoji podstatou jedineény. Kazdy zobrazuje, jak bude konkrétni
podnik na daném trhu a v urcitém case feSit konkrétni potfebu zakaznikii. Pies svoji
jedinec¢nost, se vSak modely tidi dle stejnych principti. Tyto principy plati pro jakykoliv typ
podnikani, jak pro zacinajici tak zavedené firmy, soukromé tak vefejné, zabyvajici se
vyrobou tak poskytovanim sluzeb. (Chernev, 2017, s. 8) Dva navrzené a celosvétove

uznavané modely budou piedstaveny v kapitole 3.

2.1 Prostiredi business modelu

Pro vytvoreni kvalitniho a uspé€$ného business modelu je v prve fad¢ potieba porozumét
situaci €1 vEtsi nejistotou, by mélo byt sledovani prostfedi nezbytnou soucasti kazdého

uspésného podnikani. (Osterwalder & Pigneur, 2015, s. 200)

Osterwalder a Pigneur (2015, s. 200-201) shrnuli komponenty prostiedi do ¢tyf oblasti a to:
trzni sily (nabidka a poptavka, pritazlivost vynost), sektorové sily (substituty, konkurence v
odvétvi), hlavni trendy (technologické, socialni trendy), makroekonomicke sily (ekonomicka

infrastruktura, cena komodit).

2.2 Proces tvorby business modelu

Osterwalder a Pigneur (2015, s. 244-258) vyty€uji pét fazi tvorby business modelu, mezi néz
patii mobilizace, porozuméni, navrh, realizace a rizeni. Dopliuji, Ze takto vytvofeny proces

je obecny, kazdy podnik si jej mize uzptsobit dle svych vlastnich potieb.

Mobilizace: V této fazi jde o stanoveni si cili projektu, otestovani pfedbéznych navrhi,
planovani (to by mélo zahrnovat tfi prvni faze) a sestaveni projektového tymu. Podstatu tvofi

shromazdéni potebnych informaci pro navrh tispé$ného business modelu.
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Porozuméni: V této fazi je podstatou porozumét kontextu (prostredi), ve kterém se dany
business model bude vyvijet. Pozorovani prostiedi v sobé zahrnuje prizkum daného trhu,

seznameni se s potencionalnimi zakazniky ¢i analyzu konkurencnich business modeld.

Navrh: V této fazi se na zakladé¢ informaci z pfedeSlych fazi navrhnou a otestuji

zivotaschopné business modely a vybere se z nich ten nejlepsi.

Realizace: Jakmile se dospéje a shodne na findlnim business modelu, zacne se pfemyslet
nad tim, jak se co nejefektivnéji zrealizuje v praxi. Soucasti této faze je popis souvisejicich

projekti, ptiprava rozpoctu, planu business modelu atd.

Rizeni: Jakmile je business model realizovan v praxi, vtéto fizi se modifikuje a
ptizptisobuje na zdklad¢ reakcei trhu na néj. Tato faze vyzaduje neustalé hodnoceni modelu

a sledovani prostiedi ve kterém se nachézi (ptedevsim jeho zmén).

2.3 Vyznam business modelu a jeho vyuZitelnost

Prostiedi je v poslednich letech vystaveno vyraznym zméndm jako je zvySujici se
globalizace, rozvoj technologii, hospodaiské krize a v neposledni fade i pandemicky vyvoj.
Podniky tak potfebuji piehodnotit sviij zpisob vedeni podniku a tim i svilij cely business
model. Vyznam, a celkové pojeti business modelu, tak za posledni dvé desetileti vyznamné

celosvétove vzrostl. (Adamek & Meixnerova, 2022, s. 43)

Adamek a Meixnerova (2022, s. 43-44) ve své knize stanovuji Ctyfi zékladni vyznamnosti
business modelu. V prve fadé€ je model vyuZzivan pro konkurencischopnost, kdy model tvofi
strategii, kterd muze pfinést podnikani uspéch. Druhou vyznamnost modelu predstavuje
nova dimenze inovaci, kdy podniky uvazuji nad tim, co v§e mohou inovovat, jak své vyrobky
mohou inovativnimi zpiisoby dostat k zdkaznikovi. Tfeti vyznamnost modelu je spojena
s rozvojem internetovych technologii a globalizaci, ktera nuti podniky k novému uspotadani
svych business modelu v ndvaznosti na zmény spojené s timto rozvojem. Za ¢tvrté je tvorba
business modelu vyznamnd pro podniky, které se zajimaji o vytvareni socidalnich a

enviromentalnich hodnot (nejen o hodnoty ekonomickeé).

Adamek a Meixnerova (2022, s. 44) dale stru¢né shrnuji hlavni vyznamy business modelil
napf. to, Ze modely pomahaji ujasnit, jakou hodnotu podniky nabizeji zdkaznikovi, vytvofit
jasnou misi a vizi podnikéni, vytvofit plan k dosazeni stanovenych cilti ¢i vytvofit takovy

vizualni model, ktery bude chapan vSemi zaméstnanci apod.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 21

2.4 Business model vs. Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je konkrétni vyjadieni podnikatelova zaméru, jeho strategie a nastroju,

jak tuto strategii realizovat v kazdodennim chodu podniku (Cerveny a kol., 2014, s. 3).

Abrams (2019, s. 407-409) strukturalizuje formalni podnikatelsky plan do nasledujicich
kapitol a to shrnuti informaci, charakteristika podniku, analyza a trendy odvétvi, cilovy trh,
konkurence, strategicka pozice a hodnoceni rizik, marketingovy a prodejni plan, provozni
operace, technologicky plan, fizeni a organizace podniku, socialni zodpovédnost a
udrzitelnost, vyvoj planu, finance a ptilohy (pokud existuji). Autorka dodava, ze kazdy
podnikatelsky plan muize byt jedinecny. V tomto potradi, ani vSechny tyto polozky,
podnikateliiv pldn nezbytné nemusi obsahovat. V literatufe jinych autorti je tak mozZnost

vidét podnikatelské plany jinak strukturované, napi u Safrové Drasilové (2019, s. 58).

Z podnikatelského planu mohou mit prospéch manazefi, vlastnici nebo naptiklad investofi.
Vsichni mohou mit nékteré spolecné motivy, a kazdy z nich své vlastni, pro pouziti
podnikatelského planu. VSichni se vSak budou snazit zkoumat hlavni otazky a to zda-li je
plan podniku Zivotaschopny a proveditelny, jaky je finanéni cil planu a kolik a jaky typ
financi je potifeba, aby plan fungoval. (Stokes & Wilson, 2017, s. 183-184)

Dle Osterwaldera a Pigneura (2015, s. 268) je podnikatelsky plan tvoien péti ¢astmi a to
tymem (vyber zkuSenych manazert, ktefi jsou schopni navrhnout uspésny plan), business
modelem (navrh takového modelu, ktery adresaty zaujme), financni analyzou (této Casti je
vénovana zna¢na pozornost, zahrnuje vytvoreni kalkulace ptredbéznych nékladi apod.),
vnejsim prostiedim (zjiSténi, jakou mé business model pozici ve vztahu s vnéjSim okolim),
planem realizace (nastinéni toho, co bude realizace obnaSet) a analyzou rizik (popsani
omezujicich faktorli a prekadZek branici Usp&chu). Spojitost mezi business modelem a
podnikatelskym planem je tedy v tom, Ze business model je ¢asti podnikatelského planu.
Vytvoteni business modelu je tak jednodusi (jakoZto jedna cast podnikatelského planu

zpravidla na jedné strance) nez vytvoreni celého komplexniho podnikatelského planu.

Podle Stokese a Wilsona (2017, s. 179) je podnikatelsky plan mnoha podnikateli vniméan
jako dokument urceny pro bankovni manazery ¢i investory za ucelem ziskani potifebnych
finan¢nich prosttedkti. Malé podniky, které nepozaduji financovani z externich zdroja, tak

nemaji tendenci formalni podnikatelsky plan vytvéaret.
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3 BUSINESS MODEL CANVAS VS. LEAN CANVAS

Mezi dva celosvétoveé znamé zakladni business modely 1ze zafadit Business model Canvas
a jeho modifikaci Business model Lean Canvas, které budou predstaveny v nasledujicich

dvou podkapitoléch.

3.1 Business model Canvas

Business model Canvas (v pfekladu platno) vytvotil Alexander Osterwalder ve své disertacni
praci jiz v roce 2004 pod vedenim svého profesora Yvese Pigneura. Spole¢né jej popsali ve
své knize Business model Generation z roku 2010 pomoci deviti stavebnich kament, u
kterych véftili, ze ukazuji logiku, jak ma podnik v planu vydélavat penize. (Osterwalder &
Pigneur, 2015, s. 15, 274) Dulezité je, aby vSech devét stavebnich kament tohoto modelu
(zobrazeny na obrazku 1, kde ¢isla predstavuji potadi, ve kterém by se mély stavebni kameny
tesit) byly vnitin€ konzistentni (nesmi se rozchézet), naopak se musi navzajem podporovat

a vytvaret spoleéné puisobici efekty (Spagek & Cerveny, 2020, s. 269).

Klicova Klicové Hodnotové Vztahy Zakaznické
partnerstvi ¢innosti nabidky se zakazniky segmenty
Kli¢ové zdroje Kanaly
Struktura nakladi Zdroje prijmu

Obrazek 1 Business model Canvas

Zdroj: upraveno dle Osterwalder & Pigneur (2015, s. 44)
1) Zakaznické segmenty:
Prvni kdmen je definovan riznymi skupinami osob (subjektil) na které se chce podnik
zaméfit a vénovat jim pozornost. Zakaznici zajist'uji podniku zisk (bez které¢ho by nebyl
zadny podnik schopen na trhu dlouho pfezit) a tvoii tak jadro kteréhokoliv business modelu.

Podnik mlize vylepsit své sluzby zékaznikiim tim, Ze je rozlisi do jednotlivych segmenti dle
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jejich chovani ¢i potieb. Dulezité je se spravne rozhodnout, na které segmenty se zaméfit (ty
které budou generovat zisk) a ostatni jednoduSe ignorovat. Existuje fada rGznych
zékaznickych segmentli. Podnik muze cilit napf. na masovy trh, u kterého je zaméfeni na
jednu velkou skupinu zékaznikii s podobnymi potfebami, nebo naopak na nikovy trh, ktery
se zamé&fuje na specifické skupiny lidi se specifickymi potfebami u kterych je zapotiebi
uzpusobit komunikacni kandly ¢i vztahy s témito zakazniky. (Osterwalder & Pigneur, 2015,
s. 20-21) Cilem je pochopeni hlavnich vybranych segment zakaznikl a jejich propojeni
s hodnotovou nabidkou (tento vztah mezi zakaznikem a nabizenou hodnotou je zasadni,
protoze fesi jeho problém). Spravné propojeni ma dopad na budovani vztahl s témito

zakazniky a tvoteni pfijmu z téchto segmentti (Adamek & Meixnerova, 2022, s. 23,26)
2) Hodnotové nabidky:

Kazd4 hodnotova nabidka (nebo také nabizend hodnota) piedstavuje soubor nabizenych
vyrobkll a poskytujicich sluzeb vytvatejici hodnotu konkrétnimu segmentu zékazniku.
Hodnotova nabidka ptedstavuje divod, pro¢ zdkaznik uptednostni jednu spole¢nost pred
druhou. Resi zakaznikiv problém nebo uspokojuje jeho potiebu. Muize byt jak inovativni
a svétem nepoznana, tak podobna stadvajici nabidce zpestiena o nové prvky. Tyto hodnoty
mohou byt jak kvantitativni (cena), tak kvalitativni (design). K tvorbé této hodnoty muze
prispét fada prvkl jako novost nabidky, zlepseni vykonu vyrobku a sluzby, pfizpisobeni
vyrobkld a sluzeb specifickym potfebam, lepsi dostupnost, vétsi pohodlnost, delsi
udrzitelnost apod. (Osterwalder & Pigneur, 2015, s. 22-25) Adamek a Meixnerova (2022,
s. 27) dopliuji, ze je dulezité vytvotit spravnou kombinaci téchto prvki (klidné i jen jednoho

prvku), které budou hlavnim zdrojem konkuren¢ni vyhody pro podnikéni.
3) Kanaly:

Hlavni mySlenkou vytvofeni tohoto stavebniho kamene bylo vytyceni si, jakym zplisobem
bude podnik komunikovat se svymi zdkazniky a jakym zplsobem jim bude sdélovat
hodnotovou nabidku. Kandly v sobé pfedstavuji n€kolik funkei a to, Ze zvySuji povédomi o
vyrobcich, pomahaji zadkaznikim s jejich zhodnocenim, nabizeji moznost si konkrétni
vyrobek zakoupit, piedavaji nabidkovou hodnotu a poskytuji poprodejni servis (tyto funkce
1ze oznacit také jako pét fazi kandlu, kde vybrané kanaly mohou pokryt vSech téchto pét fazi,
nebo jen nékteré). Podnik si mize vybrat jak z vlastnich (pfimé kanaly jako jsou vlastni
prodejci nebo webové stranky a nepiimé kandly v podobé vlastnich prodejen), tak i
z partnerskych kanalt (nepfimé kanaly v podobé vyuzivani partnerskych prodejen, nebo

jejich velkoobchodni ¢i maloobchodni distribuci). Partnerské kanaly vykazuji niz$i marzi,
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podnik v§ak muze tézit ze silnych stranek partnera. Vlastni kanaly naopak vykazuji vysokou
marzi, k jejich provozu a zavedeni v§ak mohou byt vyzadovany vyssi ndklady. Podstatou je
vybrat spravny mix kanala, které nejefektivnéji oslovi a uspokoji zakaznika. (Osterwalder

& Pigneur, 2015, s. 26-27)
4) Vztahy se zakazniky:

V této Casti se zachycuje, jaké typy vztaht si podnik s jednotlivymi zdkaznickymi segmenty
chce budovat. Budovani vztahii miize vychazet z riznych motivaci jako je ziskani vétsiho
mnozstvi zakazniki, nebo naopak udrzeni zakaznikt stavajicich. Forma, jakym zptsobem
bude podnik udrzovat a budovat vztah se svymi zdkazniky, bude zasadné ovliviiovat
spokojenost téchto zakaznikl.. Existuje fada kategorii do kterych lze vztahy se zdkazniky
rozdélit jako je osobni asistence, které je zaloZzena na ptimé lidské interakci mezi podnikem
a zdkaznikem, samoobsluha, ktera mezi podnikem a zdkaznikem piimé vztahy nevytvari
(zékaznik se obslouzi sam), nebo modernéj§i metoda spolutvorby, kdy podnik hodnotu
vytvaii v kooperaci se zékaznikem. (Osterwalder & Pigneur, 2015, s. 28-29)

5) Zdroje piijmi:

Zdroje pfijmu z podnikdni plynou podniku od zdkaznickych segmenti a po odecteni
vynalozenych nakladt je podniku generovan zisk (nebo ztrata). Podnik si musi ujasnit, za co
je zédkaznik doopravdy ochoten zaplatit. Spravna odpoveéd’ pak bude mit pozitivni vysledek
v podobé generovani piijmi od téchto zakaznikl. Pfijmy mohou byt jak jednorazové tak
opakujici se. Pfijmy generuje fada ¢innosti, mezi ty nejzakladné&jsi patii prodej vyrobkii a
sluzeb, poplatek za uziti (pfi delSim vyuZivani je sluzba vice zpoplatnéna), predplatné
(mozné si doptfedu predplatit vyuZivani urcité sluzby na urcitou dobu v budoucnu),
piijcovani a pronajem (doCasné poskytnuti prava k uzivani urcitého aktiva po vyhrazenou
dobu za urcity poplatek) nebo poskytovani licenci (povoleni vyuzivat urcitd aktiva chranéna
autorskym pravem vymeénou za urcity licen¢ni poplatek) apod. Kazdy z téchto zdroji piijmu
se muze opirat o riizné ptistupy stanoveni ceny (cenotvorbu) jako je fixni cenotvorba, ktera
predem stanovuje pevnou cenu (katalogovy cenik) nebo cenotvorba dynamicka, ktera cenu

pfizptsobuje dle trznich podminek (aukce). (Osterwalder & Pigneur, 2015, s. 30-33)
6) Klicové zdroje:

K tomu, aby mohl business model viibec fungovat jsou zapotiebi kliCové zdroje, jeZ popisuji
nejdulezitéjsi aktiva, kterd kazdy podnik potiebuje k vytvareni hodnotové nabidky,

pronikani na trh, udrZzovani a prohlubovani vztahl se svymi zdkazniky a tim generovani
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pottebnych ziskll. Kazdy business model, dle svého typu, potfebuje rizné klicové zdroje.
Mezi hlavni kli¢ové zdroje se fadi zejména zdroje fyzické (vyrobni prostory, budovy, stroje
potiebné k ¢innosti), zdroje dusevni (znacka, autorskd prava, patenty), lidské zdroje (1id¢,
ktefi jsou obzvlasté potiebni v odvétvi, kde se vyzaduje kreativita a potiebné znalosti) a
zdroje financni (hotovost, uvéry, akcie). (Osterwalder & Pigneur, 2015, s. 34-35) Adamek a
Meixnerova (2022, s. 30) doplnuji, ze klicové zdroje mohou byt pro podnik konkurenéni
vyhodou, ale 1 nevyhodou v ptipadé, ze je podnik nebude efektivné vyuzivat. To, jakym
zpusobem s témito zdroji podnik pracuje ma i vliv na vysi jeho néklada. Klicové zdroje mize
podnik sam vlastnit, pronajimat, ptipadné vyuzivat v kooperaci se svymi klicovymi partnery.
7) Klicové Cinnosti:

Dalsi stavebni kamen reprezentuji kli€ové ¢innosti (nejdulezitéjsi aktivity), které podnik
musi vykondvat, aby jeho business model Uspésné fungoval. Na stejném principu jako
klicové zdroje funguji i klicové ¢innosti, diky kterym podnik vytvari hodnotu, pronika na
trhy, komunikuje se zdkazniky, tim tvoii pozadovany zisk a dale se tak mtize rozvijet. Kazdy
business model vyzaduje odliné kli¢ové &innosti, aby mohl byt tGspésny. Cinnosti lze
rozdéelit do urcitych kategorii, napf. do vyroby (navrh, vyroba a poskytnuti vyrobku ve
velkém, typické pro vyrobni podniky), Fesent problémii (spociva v nalézani feSeni problémi
jednotlivych zakazniki, typické pro podniky poskytujici sluzby) a dale do platformy a site
(¢innosti souviseji zejména s vyuzivanim rtiznych platforem, ¢i softwarti). (Osterwalder &
Pigneur, 2015, s. 36-37) Adamek a Meixnerova (2022, s. 31) zmifuji, Ze cilem je zachyceni
téch aktivit, které povedou k GispéSnému podnikani a témto aktivitdm je zapotiebi se vénovat.
Castou chybu autofi vidi v rozdrobeni téchto aktivit na podptirné, jez odvadéji pozornost od
podstatného. Klicové €innosti jsou vykonavany lidmi ¢i stroji, dilezité je tak mit tyto

¢innosti pokryty kvalitnimi zdroji.
8) Klic¢ové partnerstvi

Spravné fungujici business model potfebuje dobfe vybudovanou sit’ svych dodavatelt a
partneri. Obecné se mize rozliSovat mezi ¢tyfmi formami partnerstvi a to strategickymi
aliancemi (funguji mezi nekonkurencnimi podniky), spoluprdace mezi konkurencnimi
podniky (vytvéieni strategického partnerstvi se zamérem snizeni rizika, které mohou oba
konkurenti podstupovat, nebo se zamérem vytvofit néco nového), spolecné vytvorené
podniky (vytvoteni spolecného podniku v novém oboru podnikani, pouze za predpokladu,
Ze oba ptinasi do podnikani n&jaké vstupy) vztahy mezi kupujicimi a dodavateli (nejbéznéjsi

partnerstvi zajiStujici staly zdroj dodavek, dodavatel ziskdva spolehlivého a stalého
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kupujiciho). Pro vytézeni maximalniho efektu z uzavienych partnerstvi je zapotiebi
dodrzovat nasledujici faktory a to mit sepsanou dohodu o partnerstvi, definovat, co se od
partnerstvi ocekava, jaky dopad bude mit uzaviené partnerstvi na zékaznika a vybrat pro
podnik nejvhodnéjsiho partnera. Mezi motivace, pro¢ podniky uzaviraji spoluprace se mize
zatadit optimalizace zdroju a Cinnosti (outsourcing neklicové Cinnosti pro podnikani),
snizeni konkuren¢niho rizika nebo ziskdni zdroji, které by za jinych okolnosti neziskaly

(Osterwalder & Pigneur, 2015, s. 38-39; Adamek & Meixnerova, 2022, s. 32-33)
9) Struktura nakladii:

Posledni stavebni kdmen v sobé zahrnuje veskeré naklady spojené s fungovanim business
modelu. Proto, aby mohl podnik vytvafet hodnotovou nabidku, komunikovat a udrzovat
vztahy se svymi zakazniky, musi na to vynakladat patficné néklady. Po definovéni si svych
klicovych zdrojl, ¢innosti a partnerstvi, je relativné snadné vysi naklada vycislit. Kazdy
business model se pfirozen¢ bude snazit, co nejvice minimalizovat svoje naklady. Pro
skupin, a to na modely zamétené na ndklady a modely zamétené na hodnotu (vétSina modell
se zaméfuje na oba tyto aspekty). Modely zamérené na naklady usiluji o minimalizaci
nakladt vSude tam, kde to Ize (napt. nizkonakladové letecké spolecnosti). Modely zamérené
na hodnotu se vysi nakladi nezaobiraji, misto toho se snazi vytvofit pro zakaznika tu nejlepsi
hodnotu (napf. luxusni hotely). Néklady obecné 1ze rozdélit na fixni a variabilni naklady,
s nimi jsou déle spojeny tzv. uspory z rozsahu a sortimentu (nédklady budou blize popsany

v kapitole €. 5). (Osterwalder & Pigneur, 2015, s. 40-41)

Po ptedstaveni vSech stavebnich kament business modelu bylo ukézano, to co bylo feceno
na zacatku této podkapitoly. Stavebni kameny jsou mezi sebou propojeny a jeden na druhém
zavisli, aby spolu mohly Gspé$né fungovat jako celek. VSechny kameny tak spolu musi
spolupracovat, pokud by jeden selhaval, mtze selhat cely model. Dillezité je kameny vhodné

definovat a dale kontrolovat, zdali mezi sebou funguji a vytvaieji spole¢n¢ pusobici efekt.

Téchto devét stavebnich kamenti pokryva Ctyfi zékladni oblasti podniku a to zdkazniky,

nabidku, financni Zivotaschopnost a infrastrukturu. (Osterwalder & Pigneur, 2015, s. 15).

Pouziti této metody funguje dle Spacka a Cerveného (2020, s. 270) nejlépe, kdyz se rozepise
na vétsi plochu (napf. tabule) pred kterou se shromazdi vétsi skupina lidi, ktera diskutuje o
jednotlivych ¢astech modelu mezi sebou (metoda brainstorming). ZvySena pozornost by

m¢ela byt vénovana zejména ,,hodnotové nabidce*. Pokud se skupina jednotné neshoduje na
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tom, jakou hodnotu bude podnik zékaznikovi nabizet, za kterou zakaznik bude ochoten
zaplatit, model povede na scesti. Podobn¢ lze zanalyzovat i business modely konkurenti pro
naderpani inspirace pro vlastni fe§eni. Casové neni metoda naroéna, po vypracovani tohoto
modelu se zaméfuje na vylepsSeni jednotlivych stavenich kamend. Samotni autoii tohoto
modelu dodavaji, ze tento model ptispiva k podpote vzajemného porozuméni mezi lidmi,

vytvareni riznych diskuzi, nové kreativity a analyz (Osterwalder & Pigneur, 2015, s. 42).

Model je vhodny ke sestrojeni nového business modelu, ale je mozné diky nému i1 adaptovat

jiz stavajici model a najit pro ného vyhodngjsi podminky. (Spacek & Cerveny, 2020, s. 268)

Sabri a kol. (2023, s. 853) ve své studii implementovali roli Business modelu Canvas
v transformaci digitalniho podnikani. Zavérem své studie zjistili, Ze Business model Canvas

muze zjednodusit a usnadnit ptechod k digitalni transformaci podniku.

3.2 Business model Lean Canvas

Business model Lean Canvas (v piekladu stihlé platno) vychazi z jiz predstaveného Business
modelu Canvas. Podnikatel Ash Maurya, zabyvajici se zejména Stihlym (lean) podnikanim,
tento model od Osterwaldera adaptoval a vytvotil Business model Lean Canvas. Autor se
pii tvorbé tohoto modelu inspiroval ideou Lean Startup Erica Riese. Vychazel z Business
modelu Canvas hlavné z diivodu, ze sam vidi, jak je model, vyobrazeny na jedné strance,

rychly, struény a prenosny. (Maurya, 2016, s. 25-26)

Klicova iCoyé Hodnotové ztah Zikaznické
M INNOSH nabidky azhn. segmenty
ReSeni Navrh Neférova
Problém / jedinecné vyhoda
N z
y h t

Potieba Klicoxgrdroje odnoty Kanaly

Existujici Klicové Prvni vlastovky
alternativy metriky

Struktura nakladu

Zdroje prijmua

Obrazek 2 Business model Lean Canvas

Zdroj: upraveno dle Maurya (2016, s. 47)
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Business model Lean Canvas tim, ze vychazi z Osterwalderova modelu, ma vétSinu
stavebnich kament stejnych. Jak 1ze vidét na obrazku 2, pouze Ctyfi kameny se zménily.
Kli¢ovi partnefi se nahradili problémem/potiebou, klicové Cinnosti feSenim, klicové zdroje
kli¢ovymi metrikami a vztahy se zakazniky neférovou vyhodou (u hodnotové nabidky se de
facto zménil jen nazev, charakteristicky je tento kdmen vsSak stejny tak, jak predstavuje
Osterwalder). U zékaznickych segmentt se doplnili ,,prvni vlastovky*, neboli zakaznici, u
kterych se za¢ne. Cisla v tabulce uréuji, v jakém potadi by se mély stavebni kameny fesit.
Zakaznické segmenty a problém by se m¢l fesit spolené. Poradi business modelu Canvas
bylo tézZ mozné vidét na obrazku 1. Po srovnani obou modelt je tak vidét, ze poradi, v jakém

by se m¢l model fesit, je znacné odlisné.

Stavebni kameny, které v tomto modelu zistaly stejné, byly pfedstaveny v minulé kapitole
(jejich charakteristika se v podstaté nezménila). V této kapitole tak budou nésledné

charakterizovany pouze zménéné stavebni kameny.
1) Problém/Potieba:

Prvni oblasti, které by se mél podnikatel vénovat, je definovat jednoznacny problém.
Doporucuje se popsat jeden az tii problémy k feSeni. S timto kamenem je spojeno 1 vypsani
si jiz existujicich alternativ (zaznamenat si, jak dnes zdkaznici tyto problémy fesi). Tento
stavebni kdmen autor modelu fesi spolecné se zékaznickym segmentem, protoze ve vétSiné
ptipadech definovani téchto dvou oblasti pak vyiesi zbytek modelu. Jakmile je definovan
problém, mél by se co nejkonkrétnéji specifikovat zékaznicky segment. Zaméteni by mélo
byt zejména na prvotniho uZzivatele. (Maurya, 2016, 47-48)

4) ReSeni:

Problém je definovan (dle potadi by mél byt definovan i1 zakaznicky segment a jedine¢na
nabizend hodnota), potieba je tak zjistit, jak je mozné problém vyftesit. Najit pro ngj feSeni
je dal$im stavebnim kamenem tohoto modelu. Problémy definovany dnes, se s nejvétsi
pravdépodobnosti po ¢ase zméni a mohou vzniknout problémy nové. Autor modelu z tohoto
divodu proto radi nedefinovat konecné feSeni, naopak nacrtnout ty nejjednodussi feseni,

které by dany problém dokazal vyfesit a které by byl podnikatel schopen vytvofit. Reseni

s problémem by se m¢lo svazat co mozna nejpozdéji. (Maurya, 2016, 52)
8) Klicové metriky:

Kazdy podnik ma urcité klicové metriky (ukazatele, indikatory) dle kterych méfi svoji

vykonnost a svij pokrok. Kli¢ové metriky mize mit kazdy podnik jiné, vétSina se vSak
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s nejvetsi pravdépodobnosti bude zaméfovat zejména na ukazatele ziskovosti, velikosti
svych trzeb ¢i navratnosti svych investic apod. Svoji vykonnost podnik nemusi méfit pouze
finan¢nimi ukazateli. Klicovou metrikou tak muze byt loajality, doporuceni, ziskani
potifebnych znalosti apod. Dulezité je, aby jakékoliv zvolena kli¢ova metrika byla métitelna

a mohla tak poskytovat prostor pro reflexi (Adamek & Meixnerova, 2022, s. 38)
9) Neférova vyhoda (také nespravedliva vyhoda, nezkopirovatelna vyhoda):

V poslednim stavebnim kamenu by se méla definovat neférova vyhoda, kterou podnik ma
vuci konkurenci (definuje néco co konkurence nemuze lehce zkopirovat, ziskat). Tato ¢ast
do neférové vyhody zakomponuji to, co se za neférovou vyhodu nelze povazovat (napf.
va$nivé zaujeti). Cim siln&jsi neférova vyhoda, tim vétsi moznost ziskani vyssich piijmi a
vytvoreni vétsich bariér viici konkurenci. Diivodem vytvoieni této ¢asti modelu je pochopeni
své odlisnosti. Problém zde piedstavuje Cas a to, jak dlouho je schopen podnik si tuto vyhodu

udrzet. (Adamek & Meixnerova, 2022, s. 38; Maurya, 2016, 62)

Smyslem Business modelu Lean Canvas je pfizplsobeni tohoto modelu menSim
spole¢nostem nebo startuplim (vznikajici projekt nebo zac¢inajici podnik, ktery se na zakladé
inovaci a vyspélych technologii rychle vyviji) tak, aby dokazal maximalizovat rychlost jejich
reakce na jakékoliv zmény, které mohou nastat. Ve strucnosti nahrazuje zdlouhavé
podnikatelské plany jednostrankovou vizualizaci, kterd vyuZiva principy Stihlého (lean)

podnikani. (Adamek & Meixnerova, 2022, s. 36)

vvvvvv

produkt. Lean podnikani je tak zaleZitosti rychlosti, u€eni se a zaméteni, testovani vize na
zéklad¢ chovani zakaznikt €1 zalezitosti zapojit zdkazniky do vyvojového cyklu vytvareného
produktu apod. Lean podnikdni se zaméfuje na eliminaci plytvani, a naopak efektivniho

nakladani se zdroji. Nejvzacnéjsi zdroj predstavuje ¢as. (Maurya, 2016, s. 14-15)

Srpova a kol. (2020, s. 81) vidi hlavni pfidanou hodnotu Business modelu Lean Canvas ve
ttech oblastech. Model je vybornym ndstrojem pro strukturovani myslenek pti tvorbe
podnikatelské ptilezitosti. Dale diky svoji jasn¢ dané strukture, ktera sjednocuje pohledy
vSech, ktefi se tvorby business modelu ucastni, je model vybornym ndstrojem pro
komunikaci. Z modelu se tak stal standard pro komunikaci se zakladateli, investory ¢i
mentory. A v neposledni fad€, model ptedstavuje vyborny nastroj k odhalovani rizik. Model

odhaluje a hodnoti rizika a nejistotu, kterd by mohla ohrozit GispéSnost realizace.
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4 ANALYZY PRO ROZBOR OKOLNIHO PROSTREDI

Zacit podnikani bez dikladné analyzy faktort, které by potencionalné mohly mit vliv na
podnik je pro podnikatele riskantni. Jednou z prvnich a nejpodstatnéjsich ¢innosti na zac¢atku

podnikani by tak méla byt dikladna analyza okoli podniku. (Safrovéa Drasilova, 2019, s. 65)

4.1 Okoli podniku

Podnikatelské prostiedi (okoli podniku) se dle Fotra a kol. (2020, s. 56) rozdéluje na dvé
Casti a to na externi prostredi zahrnujici makroprostredi, které nemtze podnik ovlivnit a
mezoprostfedi (oborové okoli), které miize podnik ovlivnit castecné napf. pomoci
marketingovych néstroji a déle na interni prostiedi neboli mikroprostfedi, které muize

podnik ptimo ovlivilovat svymi internimi ¢innostmi.

Okoli podniku je mozné zhodnotit pomoci analytickych metod. Mezi nejznaméjsi metody
pro analyzu makroprostiedi lze zatadit napt. PESTLE analyza, pro analyzu mezoprostiedi
napt. Porteritv model péti sil a pro analyzu mikroprostiedi napt. McKinseyho model 7S (ten
v této praci nebude vice rozebran ani pouzit). Na propojené informace interniho a externiho
okoli podniku se hojn¢ vyuziva SWOT analyza. Vybrané analyzy budou blize rozebrany
v nésledujicich tfech podkapitolach.

4.2 PESTLE analyza

Jak jiz bylo fec¢eno, podnik je ovliviiovan makroprosttedim, jehoz pusobici faktory neni
podnik schopen ovlivnit. Pro kazdy z podnikl je oblast makroprostfedi jinak obsahla,
zahrnuje jiné faktory, které je potieba sledovat. Na jeden podnik mohou plisobit pouze
ovlivitujici faktory meésta ve kterém podnik ptlisobi, jiny se musi potykat s globalnimi
ekonomickymi trendy. Pro podnik je dlleZité, aby identifikoval vSechny tyto neovlivnitelné
faktory, které by na podnikani mohly mit dopad. Pro usnadnéni identifikovani téchto faktort
byly vyvinuty rizné analytické néstroje, které v sobé obsahuji oblasti, které by podnikatel
nemél zapomenout prozkoumat. Jednim z nejznaméj$im a hojné vyuzivanym nastrojem

z nich je PESTLE analyza. (Safrova Drasilova, 2019, s. 69)

PESTLE analyza, jejiz ndzev je odvozen z pocatenich pismen zkoumanych faktord,
zkoumé Sest faktorii plsobicich na podnik a to politické, ekonomické, socialni,
technologicke, legislativni a ekologické faktory. Urban (2018, s. 70) dopliuje, Ze tato analyza

Casto predstavuje vstupni analyzu vnéjSiho prostiedi podniku pro potieby SWOT analyzy.
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Politické faktory: Jednu z oblasti, kterou by m¢l podnikatel sledovat je politika dané zemée
ve které ma v planu se svym podnikdnim pisobit. Zejména to, kdo je zvolen do politiky
(zdali zvolena strana podporuje podnikani), jaky politicky systém v zemi funguje, jaka je
podpora od statu apod. Politickd rozhodnuti mohou ovliviiovat ekonomickou situaci dané

zemé a tim i podminky pro podnikani (pozitivng, i negativng). (Cerveny a kol., 2014, s. 67)

Ekonomické faktory: Situace podnikani je do zna¢né miry ovlivnéna ekonomickou situaci
1 jejim budoucim vyvojem v dané zemi. Sleduje se zejména v jakém stadiu hospodaiského
cyklu se ekonomika nachazi, jaky je vyvoj nabidky penéz na trhu, jaka je mira inflace a vysSe

trokovych sazeb ¢ cen komodit apod. (Cerveny a kol., 2014, s. 63-64)

Socialni faktory: U zkoumani socialnich faktort je doporu¢ovano sledovat zejména jaka je
struktura a vzdélanost populace, jaky Zivotni styl je vyhledavén, jaké postoje maji zdkaznici
a jini zejména ke konkrétnimu podnikéni, jaké jsou zvyky a kultura obyvatel a jaké je Zivotni

troven na daném tizemi apod. (Cerveny a kol., 2014, s. 58)

Technologické faktory: Technologickymi faktory mohou byt ovlivnény ndklady na
podnikdni. Diky nim je podnik schopen inovovat. V kazdém odvétvi je potieba urovné
technologii odlisna. Patfi sem napf. rychlost technologickych zmén, moralni opotiebeni

technologii, uroven technologickych dovednosti apod. (Hague, 2019, s. 200)

Legislativni faktory: Podnikani didle mize ovliviiovat zejména vyvoj legislativy v zemi.
Sleduje se predevsim. jak se méni obecnd legislativa (aktualizace ob¢anského zakoniku),

daniova legislativa, jaké nové zdkony ptichazeji v platnost apod. (Fotr a kol., 2020, s. 58)

Ekologické faktory: Poslednimi faktory, které je v dneSni dobé potieba sledovat jsou
ekologické faktory. Zejména jak je vnimdna ochrana zivotniho prostiedi, jaky diraz je

kladen na obnovitelné zdroje, jak je nakladano s odpadem apod. (Fotr a kol., 2020, s. 60)

PESTLE analyza vychazi z pivodni PEST analyzy doplnénou o legislativni a ekologické
faktory. Rada autorti vyuZiva i jiné modifikace PEST analyzy, je mozné se tak v jiné odborné
literatuie setkat se STEP nebo SLEPT analyzou, jednéd se vSak o stejnou analyzu pouze

s pfehdzenym potadim ovliviiujicich faktorti a jinym poctem faktort, které jsou zkoumany.

4.3 Porteriv model péti sil

Portertiv model péti sil, jak jiz bylo feceno, patii mezi jednu z vyznamnych analyz, ktera
zkouma mezoprostredi podniku. Analyza rozebird odvétvi, ve kterém se konkrétni podnik

nachazi, nebo kam chce déle svoji piisobnost rozsifit. (Fotr a kol. 2020, s. 60)
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Model zkouma a hodnoti faktory, které mohou ovliviiovat postaveni i budoucnost podniku
na trhu na kterém se nachazi i jeho strategii. Dlraz je zde kladen na analyzu konkurenéniho

prostiedi. Cilem je posoudit moznou ziskovost i rizikovost daného trhu. (Urban, 2018, s. 67)
Porter (autor modelu) tento model rozd¢lil do nasledujicich péti konkurencnich sil:

Konkurence v oboru: Nékteré odvétvi se vyznacuji silnou konkurenci, kterd jsou vSak pro
podniky zna¢né neatraktivni, protoze vedou k castym cenovym vélkam, ptfedhanénim se
v lepSim oslovenim zdkaznikli, nebo uvadénim neustale novych, inovovanych a lepSich
vyrobkti. Ubranit se konkurenci na tomto trhu je tak pro podniky zna¢né nakladné. Jiné
odvétvi naopak disponuji mensim mnozstvim konkurentdi, coz nevede k tak agresivnimu
boji a podnikiim je na tomto trhu umoznéno generovat vyssi zisky nez na trzich s velkym

mnozstvim konkurentti. (Karlicek, 2018, s. 56; Kotler & Keller, 2013, s. 270)

Hrozba vstupu novych konkurentii: Hrozba je ddna pfedevsim bariérami vstupu na dany
trh. Kazdy trh ma jinou vysi bariér (vstoupit do kavarenského byznysu bude jednodussi jak
do byznysu leteckych spolecnosti, podniky vSak ¢eli vyssi konkurenci, protoze na tento trh,
diky nizké Grovni bariér, muze vstoupit nespocet jinych podnikil). Nejatraktivnéjsi je takovy
trh, ktery ma nejvice bariér vstupu a nejméné bariér vystupu, protoze nizky pocet konkurentii

na trhu zvySuje ziskovost podniki. (Karlicek, 2018, s. 56; Kotler & Keller, 2013, s. 270)

Vyjednavaci sila dodavatelii: Dodavatelé poskytuji zdroje podniktim, diky kterym vyrabi
a prodavaji své vyrobky. Hrozbu pro podniky piedstavuji v ptipad¢, pokud maji moc velkou
vyjednavaci silu zvySovat ceny nebo sniZovat dodavky téchto zdroji (zejména pokud je
podnik na dodavateli zavisly). Na druhou stranu dodavatelé mohou pomoci svoji znacky
zvysit podniku hodnotu vnimanou zakaznikem (podnik vyuzivajici znackovy produkt bude
mezi zakazniky 1€pe pfijiman, sila dodavatele je tak spojena s konkurencni vyhodou pro
podnik). NejlepSim feSenim je vytvofit vyhodny vztah pro ob& zGcastnéné strany nebo

uzavirat partnerstvi s vice dodavateli. (Karlicek, 2018, s. 57; Kotler & Keller, 2013, s. 270)

Vyjednavaci sila odbératelii: Pro podnik ptredstavuji odbératelé (jeho zakaznici) hrozbu,
kdyz maji silu snizovat ceny dolii, zejména v ptipad¢, kdy si odbératelé mohou vybirat z vice
dodavateli a mohou tak jednoho dodavatele snadno vyménit za jiného. ReSenim je se
soustiedit na zdkazniky s nizkou vyjednavaci silou nebo nabizet takovou nabidku, které

neodol4 ani ten nejsilné;si zakaznik. (Karlic¢ek, 2018, s. 57; Kotler & Keller, 2013, s. 270)

Hrozba substitutii: Substitut napliuje stejnou (nebo podobnou) potiebu jako konkuren¢ni

produkt, v nekterych aspektech se od konkurence vsak odliSuje. Pokud se na trhu velké
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mnozstvi téchto substitutl vyskytuje, trh je neatraktivni. Omezuji vysi ceny a tim i vysledné
zisky. V pfipadé€, ze na téchto trzich pokro¢i technologie nebo se konkurence zvysi, ceny

(tim 1 zisky) obvykle klesnou. (Karlicek, 2018, s. 56; Kotler & Keller, 2013, s. 270)

Po provedeni analyzy na zéklad¢ vysledkti by se mél podnik dle Urbana (2018, s. 69) zaméftit

vvvvv

4.4 SWOT analyza

Nejoblibenéjsi a hojné€ vyuzivanou analyzou pro zkoumani vnitinich i vnéjSich faktort
ovlivityjici podnik je SWOT analyza. Ta je vyuzivana zejména manaZzery k ureni jakou
strategii podnikani zvolit ¢i marketéry pro planovani marketingovych kampani v novych

oblastech. Pomoci ni je ddle moZzné vytvofit profil konkurentii. (Hauge, 2019, s 269)

Nézev je odvozen =z pocatecnich pismen anglickych slov Strenghts, Weaknesses,
Opportunities, Threats. Analyza tak zkouma ctyfi oblasti, a to silné a slabé stranky jako

faktory vnitiniho prosttedi, dale prilezZitosti a hrozby jako faktory vnéjsiho prostiedi.

Silné stranky: Jedna se o interni manaZerské, provozni, marketingové a zdrojové faktory, o
kterych se véfi, ze pfinesou podniku silny zdklad pro jeho cinnosti (napf. vysoce

kvalifikovany personal, schopnost rychle reagovat na zmény apod.);

Slabé stranky: Jedna se o takové aspekty podniku, jeho produktli a ¢innosti na trhu, které
podnik znevyhodiiuje vici své konkurenci i z pohledu cilovych zékaznikd (napf. Spatna

lokalita prodejen, ptili§ vysoké naklady apod.). (Dibb a kol., 2019, s. 49-50, 52)

Prilezitosti: Jedna se o takové moznosti, které mohou pomoci s rozvojem podniku posilenim
jeho postaveni na trhu. Za ptilezitost miize podnik povazovat napt. zvySeni poptavky po jeho
produktech, vznik novych trhi, spoluprace s novymi dodavateli apod.;

Hrozby: Jednd se o takové faktory, které mohou podnik a jeho dosazeni cilii ohroZovat. Za
hrozbu muize podnik povazovat napt. ztratu zakaznikl, snizeni poptavky, zvySeni
konkurence, negativni politické a legislativni zmény apod. (Urban, 2018, s. 71)

Tvorba analyzy je vedena snahou podpofit a zna¢né vyuZit silné stranky a ptilezitosti, a
naopak odstranit slabé stranky a vyvarovat se vlivu moznych hrozeb (Urban, 2018, s. 72).

SWOT analyza nejenze ukazuje vysledky téchto Ctyt oblasti, ale slouzi dale jako uZzite¢na

vstupni data pro navrh nového business modelu (Osterwalder & Pigneur, 2015, s. 224).
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5 RIZIKO, JEHO ANALYZA A RIZENI

Kazdé podnikani je vystaveno fadou moznych rizik, s kterymi se podnikatel béhem jeho
pusobeni muze setkat. Mohou nastat, jak rizika, o kterych se nevi, zdali nékdy nastanou, tak
rizika, o kterych se doptfedu vi a lze se tak na né pfipravit. Podnikatelsky plan by nemé¢l

zapominat tyto rizika i moznosti jejich opatieni zohlednit. (Safrova Dragilova, 2019, s. 235)

Pojem riziko Ize definovat rtiznymi zplsoby, neexistuje jedna obecné uznavana definice.
Riziko tak 1ze chapat napt. jako pravdépodobnost nezdaru, nebezpeci Spatného rozhodnuti
¢i vzniku Skody, neurcitost spojend s vyvojem, nebo jednoduse urcitou hrozbu pro podnik.
Podnikatel ma k riziku bud’ averzi (rizikovym projektim se snazi vyhybat), sklon k riziku

(riziko vyhled4va) nebo ma k riziku neutralni vztah. (Smejkal & Rais, 2013, s. 90, 93)

5.1 Drubhy rizik a jejich analyza

Podnikani samo o sob¢ ptfedstavuje urcitou investici majetku, u které¢ podnikatel doufa, ze
mu vynese zisk. Pokud se nevyviji situace tspés$né, tak jak podnikatel ocekaval, utrpi ztratu

a v tomto ptipadé se potyka s rizikem podnikani. (Smejkal & Rais, 2013, s. 137)

Na rizika Ize narazit kdekoliv. Obecné je mozné rizika rozliSovat na: prirodni katastrofy a
havarie, rizika ochrany Zivotniho prostiedi, financni rizika (mezi né dale patii investi¢ni
rizika, riziko vysoké inflace nebo pojistovaci rizika), projektova rizika (ptekroCeni Casu,
nakladi stanovenych pro projekt apod.), obchodni rizika (mezi n¢ dale patii marketingova,
strategicka rizika), technologicka rizika (nefunk¢nost nebo nizsi u€innost dané technologie
apod.), technicka rizika (rizika spojena s inZenyrskymi konstrukcemi, materialy a stavbami),
politicka rizika (riziko zmény legislativy, vétsi regulace apod.), bezpecnostni rizika (spojena
s bezpecnosti osob, informaci a aktiv podniku) a vyrobni rizika (mezi n€ dale patii technicka,
socialni, distribuc¢ni a ndkupni rizika). (Smejkal & Rais, 2013, s. 115-116) Seznam rizik neni

vycerpatelny, v Zivoté€ se lze setkat s fadou dalSich rizik.

Analyza rizik napomahd zvySovat kvalitu podnikatelova uvazovani pted tim nez udéla
rozhodnuti. Hlavnim diivodem provadéni analyzy rizik je nejen identifikovat a zabezpecit
vznik moznych rizik, ale 1 zajiSténi lidem bezpecnéjsi Zivotni tak pracovni prostiedi a
k ochrané majetku, infrastruktury a dalSich aspektti spolec¢nosti. (Yoe, 2019, s. 12)

Mezi metody analyzy rizik patii kvalitativni metody. Ty jsou postaveny na popise
pravdépodobnosti vyskytu rizika a jeho dopadu (zpravidla vyjadieny urc¢itym bodovym nebo

slovnim rozsahem), jsou jednodussi a rychlejsi, ale subjektivnéjsi nez metody kvantitativni.
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Ty jsou postaveny na matematickém vypoctu, kdy se vyuziva ciselné vyjadieni
pravdépodobnosti vyskytu rizika a jeho dopadu. Mozné je ob¢ tyto metody kombinovat.
Mezi nejznamé¢jsi a hojné vyuzivané metody analyzy rizik lze zaradit napt. Delphi metodu
(Gcelovy interview). Pro hodnoceni rizik se vyuzivaji tzv. hodnotici matice rizik, na které

navazuji mapy rizik. (Smejkal & Rais, 2013, s. 112-113; Fotr a kol., 2020, s. 287, 297)

5.2 Rizeni rizik a jejich opatieni

Rizeni rizik (risk management) je proces urcitych ¢innosti, a to od identifikace problému az
po jeho tpravu opatfenim, které je pfijato ke zméné¢ rizika na pftijatelnou nebo tolerovanou
uroven. Za cil fizeni rizik se povazuje snaha snizovat rizika a zaroven zohlediovat

ekonomické, socialni a jiné aspekty. (Yoe, 2019, s. 9)

Rizeni rizik tvoii nékolik dil¢ich aktivit, mezi které patii dle Fotra a kol. (2020, s. 282-283)

nasledujici aktivity, a to:
e Identifikace rizik — stanoveni moznych faktorti, udalosti rizika, které mohou nastat;

o Stanoveni vyznamnosti rizik — zejména pomoci pravdépodobnosti vyskytu rizika a

intenzity dopadu tohoto rizika na podnik;
e Meéreni rizika — kvantitativni vyjadieni rizika za pomoci statistickych ukazatelt;

e Hodnoceni rizika — posouzeni, jak moc je riziko pro podnik pfijatelné (jak moc je

schopen podnik riziko tolerovat) a nasledné rozhodnuti, jak bude s rizikem naloZeno;

e Priprava a realizace opatieni — ptiprava a realizace takového opatieni ke snizeni

rizika, které neni podnik schopen tolerovat ani ochoten pifijmout;

Mezi dalsi, vice specifickeé aktivity patii reporting rizik neboli ptiprava zprav zohlediujici
konkrétni rizika podniku pro potfeby jak internich uzivatelii (zaméstnanci), tak externich

(investofi) a dale monitorovani a kontrola Fizeni rizik pro potfeby vylepSovani tohoto fizeni.

Podnik ma mozZnost realizovat urcitd opatfeni, ktera pomohou vznik rizika sniZovat. Mezi
nckterd opatieni patii napt. diverzifikace rizika tj. rozlozit riziko na vétsi plochu, sdileni
rizika tj. rozdéleni rizika mezi vice ucCastnikQ, kvalitni smluvni zajisteni (smlouva musi
obsahovat jednoznatny zavazek a sankce pifi nesplnéni tohoto zavazku), ferminované
zajistovani (hedging) tj. ochrana proti negativnim zméndm meénovych kurzii ¢i urokovych
sazeb, tvorba rezerv (vytvareni zejména zasob nebo finan¢nich rezerv) nebo dale pojisténi

tj. prenos rizika na nékoho jiné¢ho (Fotr a kol., 2020, s. 294-295)
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6 UKAZATELE PRO EKONOMICKE ZHODNOCENI PODNIKANI

V rozhodovani, zdali se po financni strance vyplati zacit s podnikanim ¢i nikoliv, pomtize
vytvofeni si financniho planu. Finan¢ni plan vSak nezobrazuje realitu, kterd s jistotou
nastane. ZkuSeni podnikatelé radi odhadované naklady radé¢ji zdvojndsobit a trzby vydélit

dvéma. Pak je mozné se, co nejvice realité priblizit. (Srpova a kol., 2020, s. 140)

Srpova a kol. (2020, s. 140) uvad¢ji do polozek, které by mél podnikatel odhadnout, naklady
na rozjezd podnikani (zfizovaci vydaje), kapital potiebny na rozjezd podnikani (zdroje
financovani), vynosy, které se o¢ekavaji po zahéjeni podnikani a vynosy a naklady, které se
ocekavaji v bézném provozu podnikani. V rozhodovani pomuze sestaveni si ucetnich
vykaz, a to vykaz cash flow, ptehled majetku a zdvazkll, rozvaha a vykaz ziski a ztrat. Pro

vytvoreni finanéniho planu, musi podnikatel vychazet se svého business modelu.

Martinovicova, Koneény & Vavtina (2019, s 48) uvadéji, ze pro efektivni a hospodarné
fizeni podniku je potfeba shromazdovat a vyhodnocovat veskera ekonomicka data vSech

jeho ¢innosti.

6.1 Vynosy, naklady a vysledek hospodareni

vvvvvv

vysledek hospodateni. Spravné pochopeni téchto ukazatelii a vztahli mezi nimi ma vyznam

pro fizeni a ziskovost podniku. (Martinovi¢ova, Kone¢ny & Vaviina, 2019, s. 48)
Vynosy:

Vynosy ptedstavuji podniku Castky, které za ur€itou dobu (Gc€etni obdobi) ziskal ze svych
¢innosti, bez ohledu na to, zda v této dobé doslo i k jejich inkasu (hlavni rozdil od pi{jmi).
Faktory ovliviujici ndklady pochazeji zevnitt podniku (konstrukce produktl, organizace
prace), ovsem ovlivijici faktory vynosii pochazeji z vnéjsiho prostredi (konkurence, zajmy

zakaznik). Pti planovani je tak dileZzité brat v iivahu i tyto potencionalni rizika.
Naklady:

Nakladem se rozumi penézni spotieba vyrobnich faktort, které jsou vyuzity pro ucely tvorby
pozadovanych vynost, bez ohledu na to, zda doslo k jeho inkasu (hlavni rozdil od vydaji).
Financni Gcetnictvi v podstaté chape néklad jako ubytek ekonomického prospéchu podniku.

Néklady je mozZné Clenit z n€kolika hledisek a to: druhu (spotieba materialu, osobni naklady,
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odpisy), ucelu (naklady jednicové a rezijni, vyuzivany predevsim pro kalkulace nakladu),
zavislosti na zmendch objemu produkce (fixni a variabilni nédklady), podle podnikovych
funkci a dalsi (ptiristkové a oportunitni ndklady). (Tausl Prochazkova & Jelinkova, 2018, s.
18,20)

Vysledek hospodareni:

Vysledek hospodateni je dan rozdilem vynost a nakladd. Pokud jsou vynosy vyssi jak
naklady, podnik generuje zisk. V opacném piipad¢ se podnik potyka se ztratou. Zisk patii
vyuziva k rozvoji podnikani, slouzi jako odména podnikateli a jako zéklad dané z pi{jmi
k uspokojeni potieb spolecnosti. Zisk je mozné zvysit snizovanim nakladi a zvySovanim
vynost. Finan¢ni plan by mél poukazovat na to, jakym zpiisobem chce podnikatel zisk

dosahovat. (Martinovicova, Kone¢ny & Vaviina, 2019, s. 148; Papula, 2018, s. 83)

6.2 Cash-Flow

Cash flow (penézni tok) predstavuje skutecny tok penéznich prostfedki podniku. ZalozZen je
na sledovani toku ptijmu (redlné ziskané) a vydaji (redln¢ vynaloZené). Hlavnim diivodem

MIve

nez kolik podnik vydélal v podobé vysledku hospodateni.

Cash flow je sestavovan ve tfech oblastech a to: provozni cinnost (zalohy, pohledavky
z obchodnich vztahtll), investicni cinnosti (potizeni nového dlouhodobého majetku) a

financni ¢innost (navySeni zakladniho kapitalu, uvérova politika).

Cash flow je mozné sestavit pomoci dvou metod, a to primou metodou a neprimou metodou.
Piimé& metoda spociva v rozdilu piijmi a vydaji podniku (vhodnad pro malé podniky a
zivnostniky). Nepfiméa metoda spocivé v korekei zisku o nesoulad mezi vydaji a ndklady a

piijmy a vynosy. (Tausl Prochdzkova & Jelinkova, 2018, s. 104-105)
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7 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Teoreticka Cast této diplomové prace se zabyva zejména oblasti podnikani a tvorbou
business modelu. Rozd¢lena je do Sesti jednotlivych ¢asti. Prvni kapitola se zaméiuje na
vymezeni podnikani a jeho smyslu. Zacina charakteristikou podnikani, kdo je podnikatel a
jakou osobnost by mél Gspésny podnikatel mit. Dale jsou zde ptedstaveny pravni formy
podnikani a rozdil mezi spole¢nosti s ru¢enim omezenym a osobou samostatné vydélecné
¢innou. Na konci této kapitoly je feCen vyznam podnikani pro spolecnost, ktery je zejména

zvySovani hospodarského rlistu a snizovani nezaméstnanosti na daném tizemi.

Druha kapitola se zaméfuje na business model a jeho podstatu. Model Ize chapat jako
podstatu podnikdni vyjaddfenou na jedné strang. Pfi jeho tvorbé je dillezité poznat okoli ve
kterém se bude nachdzet. Proces tvorby business modelu 1ze v péti krocich, a to mobilizaci,
porozuméni, navrhu, realizaci a fizeni. Hlavnim vyznamem je pomoci si ujasnit, jaka
hodnota je nabizena zdkaznikovi. Na konci této kapitoly je pfedstaven rozdil mezi business

modelem a podnikatelskym planem, kdy business model je ¢asti podnikatelského planu.

Tteti kapitola je zaméfena na pfedstaveni dvou business modelll, a to na business model
Canvas od Osterwaldera a jeho adaptaci business model Lean Canvas od Maurya. Popsano
je zde vSech devét kament tvofici tyto platna modeli. Tvofit Canvas je vhodnéjsi pro stavaji

podniky, naopak pro zac¢inajici podniky je vhodnéjsi Lean Canvas.

Ctvrta kapitola piedstavuje analyzy pro rozbor okoli prostfedi. Pro analyzu makroprostiedi
se vyuzivd PESTLE analyza, ktera zkouma politické, ekonomické, socialni, technologické,
legislativni a ekologické faktory. Portertiv model péti sil zkouma stavajici konkurenci, novou
konkurenci, hrozbu substitutl, vliv odbératelii a dodavatelt v odvétvi. Hojné je vyuzivana

SWOT analyza, ktera zkouma silné a slabé stranky a hrozby a pfileZitosti na trhu.

Paté kapitola je vénovana riziku, jeho fizeni a analyze. Riziko pro podnikani pfedstavuje
urcitou hrozbu a nemélo by se v podnikatelském planu na jeho analyzu zapominat.
Vymezeny jsou tu zadkladni druhy rizik a jejich analyza. Pro zhodnoceni rizik se Casto
vyuziva matice rizik. Rizeni rizik za¢in4 jejich identifikaci, stanovenim si vyznamnosti rizik,
nasleduje jejich zméfeni, zhodnoceni, a nakonec navrh na jejich opatienti.

Posledni kapitola je vénovana ptedstaveni ukazatelli pro ekonomické zhodnoceni. Mezi

polozky, které by se mély odhadnout patii zfizovaci vydaje, zdroje financovani a vynosy

a naklady. Dilezité je zjistit vysledek hospodateni podnikéani a sledovat cashflow podniku.
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II. PRAKTICKA CAST
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8 ROZBOR TRHU

Pro vytvofeni kvalitniho a uspésného modelu je dilezité se seznamit a porozumét okoli, ve
kterém se bude zamyslené podnikani nachéazet. Podstatou je zanalyzovat vnéjsi faktory, které

maji, poptipad¢é by mohly mit na podnikdni potenciondlni vliv.

V této analytické ¢asti diplomové prace je analyza vnéjSiho prostfedi zaméfena obecné na
podnikatelské prosttedi v Ceské republice i na konkrétni prostiedi zamysleného podnikani,
tj. na odvétvi fotografickych sluzeb a okoli mésta Brna, jakozto uzemi, na kterém se
zamyslené podnikani planuje vytvofit. Pro rozbor vnéjSiho prostfedi jsou pouzity dvé

analyzy, a to PESTLE analyza a Porteriv model péti sil.

8.1 PESTLE analyza

PESTLE analyza je nastrojem, ktery zkouma, Sest faktord vn&jsiho prostiedi podniku a to
politické, ekonomické, socidlni, technologické, legislativni a ekologické faktory, které byly
blize popsany v teoretick¢ Casti. Tyto faktory neni schopen podnikatel ovlivnit. Pro

podnikatele a jeho podnikani je vSak dulezité byt s jejich existenci obezndmen.

8.1.1 Politické faktory

Uz tomu byly tii roky, kdy svét pohltila pandemie Covid-19. Ta v minulém roce zacala
utichdvat a svét se postupné zaal znovu oZivovat. Bohuzel toto postpandemické oZiveni
ptekazila invaze Ruska na Ukrajinu v tinoru 2022, ktera vyustila ve valku mezi témito dvéma
rivaly. VSechny faktory, nejen politické, jsou tak ovlivnény v soucasné dob& nejasnou

budoucnosti této pietrvavajici udalosti.

Politick4 situace v CR je v sou¢asné dob& ovlivnéna zvolenim nového prezidenta Ceské
republiky. Po dobu péti let bude vést a reprezentovat CR, otazka viak je, jakym zpiisobem a
co lze od nového prezidenta po tuto dobu ocekéavat. Mezi své cile fadi napt. zménu upadajici
politické kultury, podporu zesStihleni statu (je mozné ocekavat zvySeni nckterych dani),
posileni zahrani¢ni politiky, aby byla co nejvice prospésna ¢eskym firmém a jakoZto armadni
general mé za cil pomoci Ukrajin€ ve valce. Letos ¢eka prezidenta jmenovani soudct ¢i
ministra Zivotniho prostfedi, jejichz spravné zvoleni miize mit také vliv na vyvoj v zemi.

(Rambouskova, 2023)

Od 1. ledna 2023 doslo k automatickému zfizeni datovych schranek vSem Zzivnostnikim,

spolkim a nadacim. Podnikatelé¢ tak budou se statnimi ufady komunikovat vyhradné
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prostiednictvim téchto datovych schranek. Schranky usnadiiuji komunikaci se statnimi
urady, pro malé zivnostniky v§ak mohou piedstavovat dal§i administrativni a finanéni zatéz.
Dle poradenské spolecnosti Dun & Bradsteet vSak zavedeni datovych schranek bylo hlavnim
divodem, pro¢ letos zrusilo zivnost zhruba 146 000 podnikatelti. Tento pocCet zruSenych
zivnosti je vetsi nez za posledni dva roky dohromady. (Do poloviny biezna skoncilo vic

zivnostnikil nez za predchozi dva roky, 2023; Prochazka, 2023)

V bieznu minulého roku 2022 schvalil Senat Ceské republiky zruseni zakonu o evidenci
elektronickych trzeb (EET). Od 1. 1. 2023 toto zruSeni nabylo ucinnosti a neni tak jiz
zakonnou povinnosti trzby elektronicky evidovat. Zbaveni této povinnosti predstavuje pro
podnikatele pokles jejich administrativni zatéze a zbaveni se nakladi s EET spojenych.
Hlavnimi diivody zruSeni jsou zbyte¢né vysoké ndklady na provoz této evidence a pokles
hotovostnich trzeb (v dobé pandemie doslo k prudkému narastu bezhotovostnich plateb) a

jelikoz EET ma primarné sledovat tyto trzby, oslabilo to tak jeji vyznam. (Weiss, 2022a)

8.1.2 Ekonomické faktory

Ekonomika CR, kterd jiz byla oslabena pandemii, utrpéla v roce 2022 dalii $ok v podobé&
valky na Ukrajiné, jak jiz bylo zminéno. Ta snizila zejména globéalni hospodarsky rist a

zesilila inflacni tlaky. (Makroekonomicka predikce — leden 2023)

I pres tyto neStastné udalosti je dle indexu prosperity a finan¢niho zdravi ¢eska ekonomika
12. nejsilngj$i v EU. Oproti lofiskému roku vSak propadla o 3 pticky, ¢imz se ekonomika
pfiblizila evropskému priméru. Tento propad byl zplisoben zejména extrémnim nartistem
inflace a nizkou ptfidanou hodnotou produkce. Diky své diverzifikaci je vSak ceska
ekonomika schopnd odoldvat externim vykyvim a nejen, ze tak ma 3. nejodolngjsi

ekonomiku v EU, ale je 1 8. nejsilnéjSi ekonomikou na svété. (Stav ekonomiky, 2023)

Pro Ceskou ekonomiku je v sou¢asnosti jednim z nejvétsich problémii zdrazovani, kdy je na
tom tuzemska ekonomika podstatné hlife neZ u vétSiny zemi EU. Ceny zboZi a sluZeb, dle
nejnovejSich dat, vzrostly az o 17,5 % oproti stejnému mesici v loiiském roce. Mezirocné
zdrazila zejména energie, u které vlada minuly rok schvalila jeji zastropovani po cely rok
2023. Zastropovani pomulze s vysokymi cenami plynu a elektfiny domacnostem, malym
firmam 1 jinym subjektim. (Miler, 2023; Vlada schvalila zastropovani cen energii. Pomtize

jak domécnostem, tak firmam, 2022)

Hruby domaci produkt se v roce 2022 zvysil odhadem o 2,3 %, zejména diky investicim.

V roce 2023 by mélo HDP dle Ministerstva financi CR klesnout 0 0,5 %. I v leto§nim roce
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by se mély domdacnosti déale potykat s dopady vysoké inflace a jejich realné spotieba by se

tak méla snizit. (Makroekonomické predikce — leden 2023)

Vysoka inflace, ktera tizi CR, zpomaluje jeji ekonomicky riist a snizuje tak i Zivotni uroveti
vSech obyvatel. K ristu spotiebitelskych cen pfispivaji nejen zminéné energie, ale i
potraviny, pohonné hmoty a jiné sluzby a zbozi. S inflaci bojuje Ceska narodni banka
ponechava i letos s tim, Ze nema v planu ji zatim zvySovat. V loniském roce sice inflace
klesla, i tak doséhla 15,1 %. MFCR odhaduje, ze by mé¢la inflace letos klesnout na 10,4 %.
(Makroekonomicka predikce — leden 2023; OECD, 2023)

Trh prace nadale trapi nedostatek pracovniki, ktery je dle OECD hlavni piekdzkou
v ekonomickém rastu CR. Mira nezamé&stnanosti, navzdory mirné recesi, kterou ekonomika
prochézi na zac¢atku letoSniho roku a celkové slabé hospodaiské dynamice, by neméla v roce
2023 piilis vzrist. Ze 2,4 % v minulém roce by méla mira nezameéstnanosti v letoSnim roce
vzrist jen na 3,2 %. Napéti na trhu prace bude tlacit na riist mezd, ten vSak kvili inflaci bude
zaostavat, a tak by primérnd redlna mzda méla letos klesat. (Makroekonomicka predikce —

leden 2023; OECD, 2023)

OECD (2023) ve svém hospodaiském vyhledu odhaduje, ze v CR v roce 2024 vzroste HDP
0 2,4 %, mira nezamé&stnanosti bude na 2,8 % a inflace se snizi na 4,1 %. Na druhou stranu
CNB odhaduje odlisné vysledky ekonomiky pro rok 2024. CNB raist HDP pouze 0 2,2 % a
snizeni inflaci az na pouhych 2,1 %. Urokovou sazbu planuje snizit na 4,8 %. I pres rozdilné
vysledky z pohledu zahrani¢ni a tuzemské organizace, tak 1ze konstatovat, zZe by na tom m¢la

byt ekonomika v budoucnu lépe nez hiife. (OECD, 2023; Prognéza CNB — zima 2023)

Ekonomické prostiedi ma na fotografické sluzby velky vliv predev§im tim, jak se ekonomice
v dané zemi vede, zdali jsou lidé schopni utracet své penize i za tyto nadstandardni sluzby.
Fotografické sluzby jsou povaZovany obecné za luxusni statek. Poptavka po tomto statku
roste v ptipadé, Ze roste pfijem a Zivotni troven. JelikoZ oboji v souc¢asné dobé klesa, klesa
tak 1 poptavka po tomto druhu sluzby. Predikce vyvoje v budoucnu jsou vSak pozitivni,

mohlo by se tak ocekavat, Ze poptavka vzroste.

8.1.3 Socialni faktory

Meésto Brno, Gizemi, na kterém se zamyslené podnikani planuje vytvofit, s¢itd k letoSnimu
roku zhruba 380 tisic osob, které maji v tomto mésté trvaly pobyt. VEtSi pocet téchto

obyvatel tvoii zeny. Kazdy den do tohoto mésta vSak dojizdi mnoho lidi za praci z okolnich
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mest a vesnic. Pocet obyvatel, ktefi se v tomto mésté kazdodenné pohybuji, tak stoupa
odhadem k ptl milionu. Nachazi se zde nékolik prestiznich vysokych skol a tak se zde
pohybuje i fada vysokoskolskych studenti, ktefi dojizdéji jak ze zbytku Ceské republiky,
tak Slovenka. V Jihomoravském kraji, do kterého mésto Brno spada, mélo ke konci roku

2022 bezmala 1,2 milioni obyvatel. (Brno v ¢islech, © 2023)

Neni na misté se omezovat pouze poctem obyvatel pohybujici se ve mésté Brno a jeho okoli.
V piipadé poskytovani foceni napt. svateb nebo kulturnich akci miize fotograf pfijet
k zakaznikovi i do raznych &asti Ceské republiky, kterd mé v leto$nim roce dohromady

zhruba 10,5 milionu obyvatel.

V Brné se nachézi fada krasnych mist vhodnych na venkovni foceni, at’ uz v centru mésta
nebo vice v piirodnich oblastech. Mezi vhodna mista pro foceni v centru meésta patii napi.
Petrov, hrad Spilberk nebo oblibeny park Luzanky. Mezi mista vhodna pro foceni, ktera
nabidnou vice ptirodnich aspektl, patii napt. brnénska prehrada, Lom Hady nebo Stranska
skala. Stejn¢ tak se fada krasnych mist vhodnych k foceni nachazi i v okolnich méstech a

prirodnich oblastech

Vyzkumem Mésto pro byznys, jenZ srovnava mésta a zjiStuje, jaké z nich ma nejlepsi
podminky pro podnikani se zjistilo, ze se na jizni Moravé podnika nejlépe v Brné. Brno ma
vyborné dopravni spojeni a stavi se zde nové bytové prostory, coz mize zvysit priliv
obyvatel do tohoto mésta v budoucnu. Dale mé nejlepsi webové stranky v JK z pohledu
podnikatele, ktery zde nalezne vSechny potfebné informace. (NejlepSimi misty pro

podnikani jsou Brno, Ostrava a Jablonec, 2023)

Jednou z hlavnich udélosti, na kterou si objednavaji lidé fotografa pro jeji zdokumentovani
je svatba. V CR se loni vdalo 54,5 tisice parti, coZ je nartist o 17 % oproti roku 2021, oviem
je to stale o 400 snatkii méné neZ pted pandemii. Pandemie méla negativni vliv na snatky a
v roce 2020 tak bylo nejméné snatkii za dlouhou dobu. Nastésti se vSak pocet snatkl opét

zvysuje. V samotném JK bylo v minulém roce uzavieno 6 148 siatk.

Dalsi dileZitou udalost, kterou nechavaji fotit zejména matky, je narozeni jejich ditéte. V CR
se minuly rok narodilo zna¢né nejméné déti za poslednich 18 let, kdy se nenarodilo ani 100
tisic déti, jak tomu bylo v minulych letech zvykem. V JK se narodilo v lofiském roce skoro
12 tisic deéti a je tak druhym krajem s nejvysSi porodnosti. (Demograficky vyvoj

v Jihomoravském kraji v roce 2022, 2023; Pohyb obyvatelstva — rok 2022, 2023)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 44

8.1.4 Technologické faktory

Ve svéte fotografl je technologie velice dulezita, protoze je nezbytnou soucasti kazdodenni
napln¢ prace fotografa, at’ uz se mluvi o fotoaparatu, tiskarné, programech na Upravu
fotografii ¢i jiné pomocné technice. Kazdy fotograf zkratka ke své ¢innosti pottebuje urcité
technologické zazemi a je tak ovlivnén jeji dostupnosti. Z pohledu zdkaznika je jeden
z hlavnich divodu pro vybér fotografa kvalita nabizenych sluzeb, jak bude mozné vidét dale
v této praci v dotaznikovém Setfeni. Pro fotografa je tak vhodné byt vybaven takovou

technologii, ktera bude pozadovanou kvalitu zakaznikovi obstaravat.

Pro fotografa je vybér spravného fotoaparatu zdsadni. Pied vybérem je vhodné védét, jakym
smérem se chce fotograf vydat, zdali chce fotit napt. pohyb, portréty, krajiny ¢i no¢ni fotky.
Pro kaZzdou z téchto oblasti je potieba se divat na jiné vlastnosti fotoaparatu. Na trhu vedou
tf1 nejvetsi vyrobcei profesionalnich fotoaparatl a to Canon, Sony a Nikon. Tito vyrobci se
nestac¢i. O nabidku profesionalnich a kvalitnich fotoaparatti by tak neméla byt v budoucnu

nouze. (Macenauer, 2023)

Fotograf mize pti zhotovovani svych fotografii vyuzivat fadu programi, mezi které patii
klasicky znamy Photoshop. Tato technologie v podob¢ grafického editoru pomaha k tvorbé

a nasledné uprave fotografii vyuzivajici umélou inteligenci.

Toto technologické zazemi vSak pro fotografa nestaci. Fotograf se musi umét prezentovat,
aby oslovil, co nejvice zdkaznikli. V dnesni dobé, kdy vétSina lidi funguje predevSim
v online prostfedi je tak na misté vytvofit vlastni webové stranky a socidlni sité. Fotograf by
tak mél byt dale vybaven technikou, kterd mu zajisti pfistup k t€émto sluzbam a také
ptistupem k internetu (bez n¢ho by nebyl podnikatel ani schopen komunikovat se spravnimi

organy pres, dnes jiZ povinnou, datovou schranku).

8.1.5 Legislativni faktory

Podnikatelé jsou v Ceské republice ovliviiovany fadou legislativnich zakont a piedpisii dle
kterych se musi fidit. Na kazdého se vztahuji jiné zdkony a ptedpisy, zejména podle toho,
v jakém oboru podnika ¢i jaka je jeho pravni forma. Podnikatelé musi sledovat jakékoliv

novelizace téchto zdkont a predpisa.

Hlavni naplni tohoto podnikani budou fotografické sluzby. Vzhledem k tomu, Ze pfi této

¢innosti muze dochazet i k zachyceni podoby ¢loveéka na kterou se vaze ochrana osobnosti,
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je dilezité znat prava a povinnosti spojeny s touto problematikou. Tuto problematiku
upravuje zakon ¢. 89/2012 Sb. obcansky zékonik, ktery definuje podminky, za kterych je
mozné fotografii druhé osoby pofidit. Pro fotografy je tak dulezité tyto prava a povinnosti
znat, aby se predeslo trestnimu stihani z poruseni prav druhé osoby. Zakladnim pravidlem
je potizovat a dale $itit tyto fotografie pouze se souhlasem fotografovaného. V ptipadé,
pokud Ize z fotografie identifikovat osobu, je povazovana i za osobni udaj ve smyslu GDPR.

Zakon o ochrang osobnich tdajti je tak dalsi povinnosti fotografa ctit. (Sera, 2020)

S fotografickymi sluzbami se déle poji zdkon ¢. 121/2000 Sb., autorsky zakon. Kazda
pofizena fotografie je povazovana za autorské dilo, na které se vztahuji urcitd prava
(majetkova, ¢i uz zminé€né osobni). Cizi dilo nesmi byt zneuzito pro vlastni hospodaisky
nebo osobni prospéch. Ptivlastnéni si autorského dila, at’ uz se jedné o fotografii nebo knihu,
je trestnym ¢inem. Fotograf by si tak m¢l davat pozor, zdali jeho dila nejsou jinou osobou

zneuzivana, a naopak si sam nesmi ptivlastiiovat dila jinych autora.

V teoretické ¢asti jiz byly zminény nékteré zakony, dle kterych se musi podnikatelé tidit.
Vedle Zivnostenského zakonu a obCanského zakoniku je dilezité znat dale napt. zakon o
ucetnictvi (v ptipade€, Ze podnikatel vede Ucetnictvi), zdkonik préace ¢i dafiovou legislativu,

ve které ¢ekala na podnikatele za¢atkem roku 2023 fada zmén.

Od ledna 2023 se zvysil ro¢ni limit pro povinnou registraci k dani z pfidané hodnoty ato z 1
milionu korun ¢eskych na 2 miliony korun ¢eskych. Dopad bude mit tato zména zejména
pro malé podnikatele, kterym odpadne povinnost se registrovat jako platci DPH. Vyrazné& se
jim tak snizi administrativni zat€Z, napt. jim odpadne povinnost podavat kontrolni hlaseni.

(Weiss, 2022b)

Toto navySeni rocniho limitu pro povinnou registraci k DPH mélo déle za nasledek zvySeni
hranice piijmil ze samostatné ¢innosti pro vstup do tzv. pauSalniho rezimu dané. Pausalni
dani byla poprvé zavedena v roce 2021 a mésicni zaloha na tuto dail byla nastavena pro
vSechny podnikatele, kteti tuto dan uplatiovali, v jedné vysi. Z diivodu velmi Sirokého
rozpéti piijmi jiz neni mesi¢ni pausalni zaloha ve stejné vysi pro vSechny, ale jsou zavedeny
tfi pasma pausalniho rezimu dané. Kazdé¢ pasmo ma jinou vysi mésicni zalohy dle vyse
ro¢nich ptijmi podnikatele. Vétsina OSVC se bude fadit do prvniho pasma. Pro moznost
vstupu do pausalniho rezimu musi podnikatel spliiovat zdkonem stanovené podminky, napf.
nemuze mit ostatni pfijmy vetsi, nez je stanoveny limit (nove od 2023 nesmi byt tento limit

vyssi jak 50 000 K¢ roéné), nesmi byt platcem DPH apod. Danovy poradce Jifi Nesrovnal
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vSak v tomto rezimu vidi komplikace v tom, Ze bude tézké ptifadit podnikatele do jednoho

urcitého pasma v ptipadé, ze vykondva vice ¢innosti. (Puzanova, 2023; Weiss, 2022b)

Zivnostnici podnikajici v oboru fotografickych sluzeb maji moZnost uplatnit vydajovy
pausal 60 %, nanejvys vSak do ¢astky 1,2 mil. K¢. V ptipadé, Ze Zivnostnici tohoto oboru
vstoupi do pausalniho rezimu dané, zaplati letos mésicni zalohy ve vysi 6 208 K¢, coz
pfedstavuje mésicni zalohu prvniho pasma pausalniho rezimu. Tato ¢astka se na né¢ bude
vztahovat pouze do vySe ptijmu 1,5 mil. K¢. V ptipad¢€ ptijmt v rozmezi 1,5 az 2 mil. K¢ se
jiz budou tadit do druhého pasma rezimu a mésicni zaloha bude ¢init 16 000 K¢. V piipadé
pfijm vysSich jak 2 mil. K¢ nespliiuji zdkonem stanovené podminky pro vstup do

pausalniho rezimu. (Kovanda, 2023; Zakon ¢. 586/1992 sb., zakon o danich z piijmi)

8.1.6 Ekologické faktory

Zakladem politiky EU jsou inovace a ochrana Zivotniho prostiedi, které pomahaji vytvaret
nova pracovni mista a podnikatelské prilezitosti. Tato politika se snazi zajistovat, aby byl
z pohledu zivotniho prostiedi hospodaisky rlst, co mozna nejvice udrzitelny. Pravé
v posledni dobé& se ve spoleénosti na fenomén udrZitelnosti klade velky diiraz. (Zivotni

prostiedi, © 2023)

At uz se jedna o vyvoj vyrobki a sluzeb, navyseni svych pfijmt nebo péci o svoji povest,
na vSech téchto strategiich by se méla podepsat udrzitelnost. Rok 2023 je ve znameni
udrzitelnych trend. Mezi né patii napt. to, ze podniky ve vSech odvétvich se zabyvaji
uspornymi opatfenimi kvili valce na Ukrajiné, kterd vyvolala energetickou krizi. DalSim
trendem je napf. to, Ze v ramci nékolika let piijme vétSina spoleCnosti na svété standardy
vykazovani udrzitelnosti, dnes zejména dle principi ESG (environmentalni, socialni a
podnikové tizeni). At uz jim to bude nafizovat samotny zakon, nebo kviili neschopnosti
odolavat tlakiim zainteresovanych osob na udrZitelnost. (Osm udrZitelnych trenda pro rok

2023: Co mizeme ocekavat? 2. ¢ast, 2023)

Poskytované fotografické sluzby nemaji moc prostoru, kde by mohly vyraznym zptsobem
pomahat Setfit Zivotni prostiedi, ale ani prostoru, kde by Zivotni prostiedi n€jakym fatalnim
zpiisobem poskozovaly. V tomto oboru Ize za piinos pro zivotni prostiedi uvést digitalni
fotografie, které postradaji potiebu tisku fotografie na fotograficky papir a tato absence tak
Setfi lesy. Za jednu z moznosti, jak alesponn trochu pomoci Setfit zivotni prostiedi, je

vybaveni fotoateliéru vybavenim vyrobenym z ekologicky Setrného a isporného materialu.
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8.2 Porteruv model péti sil

Pro analyzu konkuren¢niho prostiedi je zvolen Porteriiv model péti sil. Tento model zkouma
pet sil, a to stdvajici konkurenci (zde je vyuzita i hodnotova analyza), potencionalni

konkurenci, silu odbérateld, silu dodavateld a hrozbu substituti.

8.2.1 Konkurence v oboru

Stavajici konkurence na trhu fotografickych sluzeb je v souc¢asné dob¢ velmi silnd. Jak jiz
bylo zminéno, Brno je velmi vhodnym mistem pro podnikani na jizni Moravé a neni tak
prekvapenim, ze je zde mozné nalézt pestrou nabidku fotografickych sluzeb od desitek
profesionalnich fotografii. VSichni tito fotografové, at’ uz se zaméfuji na jakoukoliv oblast
foceni, predstavuji pro toto podnikani konkurenci. Dobry fotograf nemusi mit problém
nafotit 1 jinou oblast foceni, pokud o ni zdkaznik, kterému se tvorba fotografa libi, popta.
Nelze se omezovat pouze na konkurenci v této oblasti. V tomto podnikani si konkuruji

vSichni fotografové fotici stejny, ¢i podobny fotograficky styl, napt. svatebni fotografové.

V této praci jsou pro analyzu konkurence vybrani konkurenti, kteti se nachazejici ve mésté
Brno, vlastni sviij vlastni fotoateliér a nabizeji podobnou nabidku sluzeb, kterou ma autorka
této prace v planu nabizet. Na trhu se nachazi fada fotografii splitujici tyto faktory. Vybrano

je pouze Sest konkurentd, ktefi jsou v nésledujici ¢asti podrobnéji rozebrani.
Prvni konkurent: Pavlina Wagnerova

Pavlina Wagnerova je mlada fotografka, ktera ptisobi v Brng, tak i po celé CR a piileZitostng
1 v zahrani¢i. Ke své tvorbé vyuziva jak ateliér, tak externi prostredi. Jeji fotoateliér se
nachazi kousek dal od centra mésta v méstské &asti Zidenice, hned vedle zastavky méstské
hromadné dopravy. Z tohohle pohledu je dostupnost vybornd, s parkovanim to vSak mtize
byt v této lokalité obtizné. Webové stranky plsobi velmi elegantnim a jednoduchym
dojmem. Klient se zde snadno orientuje a nachazi zde vSechny potfebné informace, véetné
velkého mnozstvi ptfedchozi tvorby. Fotografka ma, jak socialni sit’ Facebook, tak Instagram.
Na obou sitich ma sledujicich v tisicich. Profesiondlné se vénuje zejména svatebnim a
portrétnim fotografiim. Ve svém portfoliu dale nabizi i t€hotenské a rodinné foceni. Cenové
rozmezi se pohybuje mezi 2,5 — 4,5 tisici K¢. Jako fotografka svateb patii do té drazsi
kategorie, cenové rozpéti je 18 — 26 tisic KE. Dle zkoumané tvorby je vSak kvalita na vysoké
urovni a klienti by tak nemuseli mit problém dat za tuto sluzbu i vyssi ¢astku. Referenci

obdrzela po celou svoji plisobnost hodné a vSechny az na dvé jsou pozitivni. Dalsi reference
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fotografky jsou mozné vidét i na jejich webovych strankach. (Pavlina Wagnerova Fotograf,

© 2023)
Druhy konkurent: Markéta Sladka — Marleen

Fotografka Markéta Sladka, kterou lze nalézt i pod uméleckym jménem Marleen, je mlada
fotografka, kterd pasobi v Bré. Ke své tvorbé vyuziva jak ateliér, tak exteriér. Jeji
fotoateliér klienti mohou najit blizko parku Luzanky v centru mésta hned v blizkosti
zastavky MHD. Zejména v pracovni dny se vSak v této lokalité jen stézi zaparkuje. Webové
stranky pusobi jednoduse a elegantné. Nékteré stranky jsou vSak Spatné naprogramovany
(napf. nékteré informace jsou tak malé, Ze jsou snadno ptrehlédnutelné) a ni¢i tak celkovy
vzhled. Dalsi vytknuti stranek je absence medailonku (Gvodniho predstaveni) fotografky.
Fotografka m4, jak socidlni sit’ Facebook, tak Instagram. Na obou ma sledujicich v tisicich.
Profesionalné se fotogratka zamétuje na foceni svatebnich dnt a portréti. Déle v portfoliu
1ze nalézt foceni zen (svidngjsi fotografie, tzv. boudoir), rodinné foceni a matetstvi. Velkym
negativem je absence cen. Fotografka ceny poskytuje pouze na dotaz, coz mize byt pro
nckteré¢ klienty odrazujici. Referenci obdrzela fotografka nékolik a vSechny pozitivni.

(Marleen, © 2015 — 2021)
Treti konkurent: Iveta Solarova — Ateliér Foto okamzZiku

Fotografka Iveta Solafova je mladou fotogratkou plisobici v Brng, kterou Ize dohledat také
pod ndzvem Ateliér Foto okamziku. Tento fotoateliér se nachazi kousek dal od centra mésta
v méstské &asti Zidenice, blizko zastavky MHD a v okoli s vét§im mnoZstvim parkovacich
mist. Ke své tvorbé nevyuziva pouze prostort ateliéru, ale i1 exteriér. Webové stranky jsou
piehledné, jednoduché. Klient zde nalezne veskeré potiebné informace a ma moZzZnost si
prohlédnout tvorbu diky velkému mnoZstvi pfidanych fotek. Fotografku lze najit na
socialnich sitich, jak Facebooku, tak Instagramu. Na obou ma sledujicich v tisicich.
Fotogratka neni zaméfend na jeden typ foceni. V jeji nabidce mohou klienti nalézt velkou
fadu fotografickych styli. Od foceni novorozenat, pfes intimni fotografie az po tématické
foceni. Nabidku ma fotogratka opravdu pestrou. Cenové rozpéti se pohybuje od 1,2 — 8,4
tisic K¢ dle typu foceni. Foceni svateb nabizi od 6 — 20 tisic. K¢, fadi se tak mezi ty levnéjsi
varianty. Referenci méa nékolik, aZ na jednu negativni ma vSechny pozitivni. Nekteré
reference mohou klienti najit 1 na webovych strankach fotograftky. (Iveta Solafova

fotogratka, © 2017)
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Ctvrty konkurent: Marie Stranska - Marisfoto

Marie Stranskd, kterou klienti mohou najit i na adrese Marisfoto, je mlada fotogratka
pusobici v Brn€. Ke své tvorb¢ vyuziva jak ateliér, tak exteriér. Jeji fotoateliér se nenachazi
v blizkosti centra. I tak se fotoateliér nachazi v dobré lokalité Kralovo pole, s dobrou
dostupnosti a s mnohem lep$imi podminkami na parkovani. Webové stranky jsou ptehledné,
pro nékoho mohou mit vSak jednoduchy az nudny vzhled. VSechny informace zde klient
nalezne a ma moznost se podivat i na pfedchazejici tvorbu, kterou fotografka neSettila.
Fotografku lze najit, jak na socialnich sitich Facebooku, tak Instagramu. Na obou ma
sledujicich v tisicich. Fotografka se profesionalné zaméiuje na foceni novorozenat a rodinné
foceni. V jejim portfoliu vSak klienti mohou nalézt i nabidku foceni zen, reportazni foceni i
foceni svatebniho dne. Cenové rozpéti se pohybuje od 1,4 — 4,5 tisic K&. Svatebni foceni je
v cenovém rozmezi 9,5 — 20 tisic K¢, ¢imz lze fotografku také zatadit do téch levnéjSich
variant. Referenci obdrzela n¢kolik, vétSina byla pozitivnich. Nasly se zde vSak i negativni,
pojednavajici o stejném problému, a to dlouhé dobé dodani fotografii. (Marisfoto Marie

Stranska, © 2023)
Paty konkurent: Sirka Freynova — Foto Fresa

Sarka Freynové je mlada fotografka, kterou mohou klienti najit i pod nazvem Foto Fresa.
Fotografka piisobi zejména v Brng, své sluzby nabizi ale i po celé CR, klidné& i na Slovensku.
Ke své tvorbé vyuziva jak ateliér, tak exteriér. Fotoateliér této fotografky leZi spiSe na okraji
Brna v méstské ¢asti Bystrc. Nachazi se blizko zastdvky MHD a klienti cestujici autem
v blizkosti fotoateliéru pohodIné zaparkuji. Webové stranky jsou jednoduché, elegantni a
velmi pfehledné se vSemi potiebnymi informacemi. Fotografku lze nalézt na socialnich
sitich Facebooku 1 Instagramu. Dohromady ma na obou sitich vice jak tisic sledujicich.
Fotografka se profesionalné zamétuje na svatebni foceni, foceni Zen a rodinné foceni. Dale
lze nalézt v nabidce foceni portrétl a reportaZni fotografie. Klientim nabizi i poskytnuti
fotokoutku pro jejich potadané akce. Cenové rozpéti se pohybuje v rozmezi od 600 K¢ az
po 3,6 tis. K¢. Svatebni foceni se pohybuje v rozmezi 3,9 — 19 tisic K¢, ¢imz se fadi mezi ty
levnéjsi fotografy. Referenci obdrZela n€kolik a az na jednu, byly vSechny pozitivni. (Foto

Fresa Freynova Sarka, © 2023)
Sesty konkurent: Vit Koval&ik

Vit Kovalcik je mlady fotograf pisobici v Brné. Ke své tvorbé vyuziva jak ateliér, tak

exteriér. Fotoateliér se nachazi kousek od centra mésta v méstské ¢asti Cernovice v mensi
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vzdalenosti od zastavky MHD. Parkovani v této lokalit¢ mize vSak byt mirn¢ obtizné.
Webové stranky jsou jednoduché, ptehledné, nékomu se mohou zdat mirné nudné. Klient
zde vsak lehce nalezne vSechny potiebné informace, a predevSim jeho tvorbu, kterou
fotograf nesetiil. Fotografa mohou klienti nalézt pouze na socidlni siti Facebooku, kde ma
pfes 2 tisice sledujicich. Klienti na rozdil od sociélni sit¢ Instagram mohou tvorbu fotografa
vidét na jeho kandle na internetovém serveru Youtube. Jak sdm fotograf uvadi, nezamétuje
se pirevazné na jednu oblast foceni. V jeho portfoliu mohou nalézt klienti fotografie krajin,
nemovitosti nebo produktt. Déle nabizi svatebni foceni, foceni Zen i1 napft. t€hotenské a
rodinné foceni. Nabidka je tohoto fotografa opravdu pestra. Cenové rozpéti se pohybuje
v rozmezi od 950 K¢ do 4,9 tisic K¢&. Cenové rozpéti svatebniho foceni se pohybuje mezi 9,5
— 17,5 tisici K¢ a patii tak mezi ty levngj$i varianty. Referenci ma par a vSechny pozitivni,

kde klienti vychvaluji zejména ptistup fotografa. (Vit Koval¢ik photography, © 2023)

Vsechny informace o vySe zminénych fotografech byly ziskany z prizkumu jejich vetejné

dostupnych webovych stranek a socialnich sitich Facebooku a Instagramu.

Konkurenti byli rozebrani na zdkladé sedmi oblasti, které tvoti podklad pro nasledné bodové
ohodnoceni této konkurence, které je zobrazeno v tabulce 3 na nasledujici stran¢. Prizkum
téchto konkurenti je tak zaméfen na lokalitu fotoateliérti, celkovou vizualizaci webovych
stranek, sledovanost na socidlnich sitich, $ifi nabidky fotografickych sluzeb, cenové rozmezi
nabizenych sluzeb (srovnavano je svatebni foceni), reference na webovém prohlize¢i Google
Chrome. Déle byl do hodnoceni zahrnut faktor kvality fotografii (srovndvéana je kvalita a

originalita svatebnich fotografii).
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Tabulka 1 Bodové hodnoceni konkurence

i i Vybrani konkurenti v oboru

Srovnavaci

faktory Pavlina Markéta Iveta Marie Sarka Vit

Wagnerova | Sladka | Solarova | Strianska | Freynova | Kovalcik

Lokalita 3 4 4 3 2 4
DD 4 3 4 3 3 3
stranky
e 5 4 2 3 0 1
sité
Nabidka 1 2 4 2 3 5
sluzeb
Cena 5 0 4 3 2 3
Reference 4 5 2 0 1 3
Kvalita 4 4 3 3 2 3
Celkem 26 22 23 17 13 22
bodu

Zdroj: vlastni zpracovani

U kazdého z téchto fotografil jsou jednotlivé faktory obodovany na Skéle od 0 do 5, kde 0
nejvyssi (fotograf je u tohoto faktoru velmi silny). Pfifazeni bodl bylo na zakladé
individualniho pohledu autorky této prace, ktery ziskala pomoci priizkumu vsech informaci,

webovych stranek, referenci, cen a ostatnich faktort jednotlivych fotograft

U faktoru sociélni sité, jsou fotografové ohodnoceni podle poctu sledujicich na téchto sitich.
Nejvyssi pocet sledujicich dostal nejvyssi mozny bod pét, naopak fotografovi, ktery ma
ohodnocen 1 faktor reference, u kterého ma nejlépe ohodnoceny fotograf na internetovém

prohlize¢i Google Chrome nejvyssi poc€et bodli a naopak.

Diky témto ziskanym informacim je dale moZzné toto bodové ohodnoceni pienést do grafu

hodnotové analyzy. Hodnotova analyza je vyobrazena v nasledujicim obrazku 3.
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Hodnotova analyza konkurence
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stranky
Pavlina Wagnerova Markéta Sladka ~ ==@=Iveta Solafova
=@ Marie Stranska —=0—Sirka Freyonova ==@= Vit Kovaléik

Obrazek 3 Hodnotova analyza konkurence

Zdroj: vlastni zpracovani

Z celkové hodnotové analyzy konkurence vypliva, ze nejsilnéjSim konkurentem je
fotogratka Pavlina Wagnerova. Fotogratka je ze vSech konkurenti nejvice znamé na
socialnich sitich a nabizi své sluzby za nejvyssi cenu. Diky své vysoké kvalité fotek, ktera
byla z tvorby zpozorovana, klienti nemusi mit problém za jeji sluzby zaplatit i vyssi ¢astku.
Vizualizace webovych stranek je ze vSech konkurentli na nejvyssi irovni. Druhym nejvétSim
konkurentem je fotografka Iveta Solafova, u niZ lze zejména vyzdvihnout pestrou nabidku
sluzeb a klienti si tak mohou vybrat z vétSi nabidky. Nejmensim konkurentem se jevi
fotografka Sarka Freynova, kterd na rozdil ostatnich ve vsech hodnoticich faktorech

zaostava. Fotografka nabizi své sluzby za podstatné nizké ceny a na socidlnich sitich neni

spole¢nosti moc zndma.

8.2.2 Hrozba vstupu novych konkurenti

Vstup na fotograficky trh je velmi snadny. Jelikoz je fotografickéd ¢innost Zivnosti volnou,
jediné, co musi budouci fotograf dle legislativy spliiovat jsou vSeobecné podminky, a to
plnou svépravnost a bezithonnost, aby mu mohlo byt udéleno Zivnostenské opravnéni tuto
¢innost soustavné vykonavat. Neni potieba mit Zddnou odbornou zpusobilost ani praxi, jak
tomu bylo v minulosti. Po splnéni podminek a nasledném zaplaceni spravniho poplatku ma

fotograf opravnéni tuto Zivnost provozovat.
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Dalsim piredpokladem, ktery musi budouci fotograf spliiovat pro vstup na tento trh je
potiebny kapital pro koupi fotografické techniky a dalsiho nezbytného vybaveni k této
¢innosti. Pro nékteré zacinajici fotografy to mize byt velkou ptekazkou. V dne$ni dob¢ vsak
je tato technika mnohem dostupnéjsi vétSimu okruhu lidi nez v minulosti a da se pofidit 1
kvalitni technika za niz$i finan¢ni hodnotu. Pokud fotograf nevyzaduje nejnovéjsi techniku
za vysokou finan¢ni hodnotu, nemusi byt investice do tohoto podnikéni tak kapitalove

naro¢na, jak tomu bylo diive. Vstup na trh je 1 po této strance relativné snadny.

Pokud bylo fotografovi udéleno zivnostenské opravnéni a je technicky vybaven, aby mohl
vykonévat napln prace, nic dal§tho mu nebrani ve vstupu na tento trh. Stat tento trh reguluje
minimalng, a to zejména obecné pii zalozeni zivnosti. Fotografem se tak miize stat prakticky
kdokoliv, kdo ma zdjem tuto ¢innost vykonévat, spliiuje vSeobecné podminky a je technicky
vybaven. Hrozba vstupu nové konkurence, navic v oblasti, kde se zamysSlené podnikéani

hodla vytvofit, je tak znacné vysoka.

8.2.3 Vyjednavaci sila dodavateli

V tomto oboru je nejvice dodavatelli potieba zejména v zacatcich podnikani, pfi jeho
zakladani. Dodavatelé jsou potteba pro zfizeni prostoru, kde se bude fotoateliér nachdzet, a
pro jeho vybaveni od nébytku, rekvizit po fotografickou a jinou nezbytnou techniku
potiebnou k ¢innosti fotografa. Pfi provozu jsou nasledné potfeba dodavatele, ktefi budou
zajisStovat material pottebny k vlastnimu tisku (inkoust, fotograficky papir). Pokud nechava
fotograf tiknout fotografie =z externich zdroji, pak je potieba zajistit tohoto

zprostiedkovatele.

Vyjednavaci silu zde mé dodavatel zna¢né nizkou. Existuje fada realitnich kancelafi, které
zprostiedkovavaji prondjem a koupi vhodnych prostor pro fotoateliér. Existuje fada vyrobct,
ktetfi vyrabéji nezbytnou fotografickou techniku ve vysoké kvalité, potfebnou elektroniku a
materidl k zajisténi tisku. Existuje fada obchodi, které nabizeji velky sortiment nabytku a
rekvizit pro vybaveni fotoateliéru. Mezi témito jednotlivymi zprostiedkovateli existuje
vysoka konkurence a fotografové tak maji moZnost si mezi nimi vybrat pro n¢j toho
nejvyhodnéjsiho.

U dodavatelt je dulezité si vybrat spravného z nich. Mohlo by nastat riziko pozdniho dodani
vybaveni ateliéru a potfebné techniky k vykonu ¢innosti, a to by mélo za nésledek zbyte¢ny

odklad vykonu prace. U dodavatele napt. inkoustu do tiskaren miize mit prodleni velky
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dopad na v€asné dodani fotografii klientovi, coz by mohlo mit za dtisledek $patnou recenzi,

kterd by mohla ovlivnit fadu potencionalnich klienti.

8.2.4 Vyjednavaci sila odbérateli

Odbeérateli u fotografickych sluzeb se rozumi koncovi zakaznici. Tuto sluzbu vyuzivaji, jak
jednotlivei, ktefi tuto sluzbu vyhledavaji pro osobni potiebu, tak organizace, které tuto
sluzbu vyhledavaji pro potieby svého podnikdni (napf. produktové foceni, foceni akei,

foceni zaméstnanct, reportazni fotografie apod.).

Vyjednavaci sila odbérateli je vysoka. Na trhu se pohybuje velka fada profesionalnich
fotografii a klient ma moznost si vybrat z vice nabidek pro néj tu nejvyhodnéjsi.
Konkurenéni sila fotografti je silnd. Pro ziskani klienta musi byt fotograf originalni, nabizet
kvalitni sluzby, mit pfivétivy pfistup a vystupovani, ¢i se umét dobte prezentovat. VSechny
tyto aspekty jsou rozhodujicimi faktory pii vybéru fotografa. Kvili velké koncentraci
fotografli v tomto odvétvi a tim pfitomnosti silné konkurence, je boj o klienta silny. Fotograf

radéji ustoupi z ceny, nez aby o klienta pfisel.

Problém ptedstavuje nejen vysoka pifitomnost fotografii a tim moZznost vybéru mezi vice
nabidkami, ale fakt, ze klient si v dneSni dobé je schopen tuto sluzbu obstarat sam (blize
rozebrano v nasledujici podkapitole hrozba substitutil). Fotograf tak musi poslouchat
pozadavky zakaznikli, nabizet vysokou kvalitu, nabidnout takovou hodnotu, kterou si

nebude schopen klient obstarat sam a ani ji nenajde u konkurence.

Klienti obecné jsou dost citlivi na cenu. Nebudou vSak mit problém za sluzby
profesionalniho fotografa pfiplatit 1 vyssi financni ¢astku, pokud bude této ¢astce odpovidat

kvalita poskytovanych sluzeb.

Na druhou stranu maji klienti silny vliv na reklamu fotografa. V ptipad¢, Ze budou se sluZzbou
spokojeni, ji mohou znovu vyuzit a doporucit ostatnim. Hodné klientl je ovlivnéna pfi
vybéru fotografa pravé recenzemi a doporu¢enim od zndmych a pro fotografa, stejné tak
jiného podnikajiciho, je jeho povéest nesmirne dulezita.

S touto silou odbérateld souvisi 1 kapitola 10, kterd se zabyvad prizkumem zijmu o
fotografické sluzby z pohledu spotiebitele za pomoci dotaznikového Setteni. V této kapitole
se blize zjist'uje, co klienti od sluZeb ocekavaji, co vyhledavaji, ¢im jsou u vybéru fotografa

nejvice ovlivnéni. Pro fotografa jsou tyto informace velmi dilezité.
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8.2.5 Hrozba substituta

Misto potizeni fotografie si mohou lidé nechat zvécnit sebe, své okamziky ve form¢ malby,
karikatury, olejomalby a podobnych uméleckych forem. Tento substitut je vSak oproti
jednomu kliknuti fotoaparatem pomérné zdlouhavy a v dneSnim, znacné digitalnim
prostfedi, vétSina lidi uptednostiuje spiSe tuto formu. V tomto piipadé je tak hrozba

substitutu zna¢né nizka.

Urc¢itou hrozbu predstavuje video. V dnesni dobé¢ je pro mnoho lidi vétsi zabavou sledovat
kratka videa, pro firmy je to zas dobry propagacni nastroj svych vyrobku i sluzeb a
komunikac¢ni kandl. Video také zaujme vice lidi nez pouha fotografie. Dnes je navic mozné
diky digitdlnimu fotoramecku nechat video, stejné jak fotografii, i ,,zaramovat®. Pro
fotografa je tak vyhodné&jsi k ziskdni vétSiho mnozstvi klientil, pokusit se 1 v tomto sméru
vzdélat a nabizet i tuto sluzbu. Samoziejm& pouze za piedpokladu, Ze ma prostor

zakomponovat do své tvorby i toto zaméteni.

Mezi urcitou hrozbu substitutt lze zatadit dostupnéjsi pofizeni fotografické techniky
(samotné chytré telefony maji v sobé dnes zabudované vysoce kvalitni fotoaparaty) a
dostupnéjs$i vzdélavani amatérskych fotografl. Ti si tak mohou byt schopni pofizovat
fotografie sami a nemuseji mit takovou potiebu vyhledavat sluzeb profesionalniho fotografa.
V tomto piipad¢ se vSak jedna o lidi, kteti sluzeb profesionalniho fotografa nevyuzivaji
z diivodu vyssi ceny nebo spole¢enského hlediska (napt. stud mize byt jednou z prekazek
navstévy). Klienti, ktefi vSak vyhleddvaji ur€itou vysokou kvalitu sluzeb, tak

profesionalniho fotografa vyhledavat neptestanou.
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9 ANALYZA ZAKAZNIKU A JEJICH PREFERENCI

Pro analyzu trhu je v diplomové praci dale pouzit marketingovy vyzkum v podobé
dotaznikového Setfeni. Ten mél pomoci zjistit, jaky je ve spole¢nosti v souc¢asné dobé zajem

o sluzby profesionalniho fotografa.

Dotaznik byl vytvoren za pomoci online platformy Google Forms. Byl zcela anonymni a
dobrovolny. Obsahoval 16, pievazné uzavienych, otazek. Ne&které otazky byly
polouzaviené, kde respondenti méli moznost uvést i jinou odpovéd’ a jedna otazka byla
oteviend, kde respondenti mohli uvést sviij vlastni nazor k dané otdzce. Strukturu dotazniku

je mozné vidét v Piiloze P 1.

V dotazniku byli respondenti dotazovani zejména na cel ndvstévy fotografa, na faktory,
které zdsadn€ ovliviiuji jejich vybér fotografa, na to jaké komunikacni kandly pouzivaji pro
vyhledavani fotografa a nékolik dalSich otazek, které mély za cil 1épe pochopit zédkaznika,

jeho chovani a preference.

Dotaznik byl rozeslan mezi respondenty vyhradné v online prostiedi socidlnich siti. Nebyl
mifen pro jednu konkrétni oblast respondenti. Dotaznikového Setfeni se tak ucCastnili

nahodné osoby, které méli zdjem se vyzkumu ucastnit.

9.1 Stanoveni hypotéz

Na zéklad¢ dotaznikového Setfeni jsou navrzeny nasledujici hypotézy, které jsou na konci

této kapitoly vysledky prizkumu potvrzeny nebo vyvraceny:

e Hypotéza ¢. 1: Vice jak polovina respondentli vyuziva, nebo ma zajem vyuzivat,

fotografické sluzby.

e Hypotéza €. 2: Vice jak polovina respondentl by vyuZila sluzeb zejména za icelem

vyfoceni spolecenské udalosti (napi. svatebniho dne).

e Hypotéza ¢. 3: Vice jak dvé tietiny respondentli uvede, Ze pii vybéru fotografa jsou

ovlivnéni zejména kvalitou jeho fotografii.

e Hypotéza ¢. 4: Alespon jedna tfetina respondenti uvede, Ze je pro n€ cena za tyto

sluzby nepodstatna a zaplatili by i1 vyssi finan¢ni ¢astku za kvalitni fotografie.

e Hypotéza €. 5: Alespon jedna tfetina respondentli uvede jako divod nezdjmu o

fotografické sluzby soucasnou ekonomickou situaci v zemi.
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e Hypotéza €. 6: Vice jak polovina respondentti uvede, ze by sluzeb vyuzilo, kdyby

byla pro né zajimava nabidka, ktera by je o vyuziti presvédcila.

9.2 Vysledky dotaznikového Setieni

V této podkapitole budou blize rozebrany vysledky jednotlivych otazek, které budou
doprovazeny grafickym zobrazenim. Pfedtim, nez se piejde na analyzu jednotlivych otazek,

se struéné predstavi respondenti, ktefi se dotaznikového Setieni zucastnili.
Charakteristika respondentu:

Dotaznikového Setfeni se UcCastnilo celkem 211 respondentii ztoho 170 Zen a pouze
41 muzb. Zeny tedy tvoii 80,6 % respondentii a muzi 19,4 %. Coz neni nic prekvapujiciho,
vétSinou jsou to zeny, které se radéji foti nez muzi. Lze piedpokladat, Ze sluzeb by vyuzivalo

vice Zen a nabidka by se tak mohla vice zamétfovat na tento segment.

Nejvétsi vékovou skupinu tvoii lidé ve véku od 19 do 25 let, kterych se zGi¢astnilo 149. Hned
po nich jsou druhou nejpocetnéjsi skupinou lidé ve véku od 26 do 35, kterych se zicastnilo
41. Mensi zastoupeni tvofi lidé ve véku od 36 do 45, kterych se zcastnilo 14. Nejmensi
zastoupeni tvofi lidé ve veku vyssim jak 45, kterych se ucastnilo 5 a pouze 2 nezletili se

ucastnili dotaznikového Setieni.

Co se tyka socialniho zatazeni respondentl, nejvice respondentil tvoii studenti, kterych je
123, hned po nich nejpocetné;jsi skupinu tvoti zaméstnané osoby, kterych je 64. V podobné
mensi mife pak respondenty tvoii 11 lidi na matefské dovolené¢ a 10 osob samostatné

vydélecné ¢innych. Mezi respondenty jsou 1 2 nezaméstnani a 1 na Gfadé prace.

Dale se zjiStovalo i nejvyssi dosazené vzdélani respondentli. V podobné mife dominovalo
vysokoskolské vzdélani, které ma 97 lidi a stfedoskolské vzdélani, kterym disponuje 94 lidi.
V mensi mife pak 18 lidi mé vyssi odborné vzdélani a pouze 2 1idé ma vzdélani zakladni.

V neposledni fadé byli respondenti dotazani na jejich souasny rodinny stav. VéEtSina
respondentt uvedlo, Ze se nachazeji ve vztahu. V partnerském vztahu se nachazi 93 lidi, 11

lidi je zasnoubenych a 30 lidi je v manZelstvi. Svobodnych respondentti je 77.
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VyuZzivani / zajem o vyuZiti sluZeb profesionalniho fotografa:

V prvni otazce dotazniku byli respondenti dotazani, zda aktivné vyuzivaji, poptipadé by méli
zajem o vyuziti sluzeb profesionalniho fotografa. Tato otazka byla rozfazovaci. Respondenti
méli moznost odpoveédét bud’ pozitivné nebo negativné. Respondenti, ktefi odpovédéeli
kladn€, méli svoji sadu otazek tvoienou dalSimi 8 otdzkami a ti, co odpovédeli negativné
byly dotdzéni pouze na 2 dopliujici otazky. Na nasledujicim obrazku 4 je vyobrazen

procentualni rozdil zajmu a nezajmu o fotografické sluzby.

Vyuzivani / zajem o vyuZiti sluZeb profesionalniho fotografa

Obrazek 4 Vyuzivani / zajem o vyuziti sluzeb profesionalniho fotografa

Zdroj: vlastni zpracovani

Sluzby profesiondlniho fotografa vyuZziva nebo o vyuziti téchto sluzeb ma z4jem, vice jak
polovina respondentli. Pfesnéji 136 respondentii (64,5 %) projevilo zdjem o tyto sluzby.

Zbytek, tedy 75 respondentli (35,5 %), o tyto sluzby zajem neprojevilo.

9.2.1 Zajem o fotografické sluzby

Tato kapitola se vénuje otazkam, které byli ur€eny respondentiim, ktefi odpoveédéli kladné,
jak bylo zminéno vySe. V nasledujici ¢asti jsou zobrazeny vysledky dotaznikového Setfeni,

které zasadné ukazuji chovani, preference a potieby zakaznikli na tomto trhu.
Ucel vyuziti sluzeb:
U respondentti, ktefi odpovédéli v roziazovaci otazce kladné, se v prvni otdzce zjistovalo,

za jakym ucelem by sluzeb profesionalniho fotografa vyuzili. Respondenti méli na vybér ze

Ctyf moZnosti, jak Ize vidét na obrazku 5, ktery se nachazi na nasledujici stran€.
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Ugel vyufZiti sluZzeb

(portrét pro prarodice)

Spolecenska udalost
(svatebni den)

na prukaz)

Darek pro blizkou osobu

Pro oficialni ucely (fotografie

B Za jinym ucelem (pro radost)

Obrazek 5 Ugel vyuziti sluzeb

Zdroj: vlastni zpracovani

Nejvice respondentli, bezmala polovina, odpovédéli, ze by sluzby vyuzili ptfedev§im pro

zaznamenani spolecenské udalosti, jako je svatebni den. VyuZiti sluZeb za jinym ucelem (pro

radost ¢i na pamatku) bylo v pofadi na druhém misté. Mensi zdjem byl o vyuziti sluzeb pro

vytvotfeni darku pro blizkou osobu a nejmensi zajem byl vyuzit tyto sluzby pro oficidlni

ucely, jako je vyfoceni fotografie na prukazku.

Zasadni faktory ovliviiujici vybér fotografa:

Ve druhé otdzce byli respondenti dotazani na to, jaké faktory je zasadné ovliviluji pii vybéru

fotografa. Potadi faktort od nejvice ovliviiujiciho po toho nejméné Ize vycist v nasledujicim

obrazku 6.

Zasadni faktory ovlivitujici vybér fotografa

Cena poskytovanych sluzeb

Kvalita fotografii

Profesionalita a ptistup fotografa
Originalita a kreativita fotografii 50%; 68

Hezké vybaveni fotoateliéru F 4,40%; 6

Dobré recenze 45,60%; 62
sin )

70%; S
0 20 40 60 80 100

75%; 102

86%; 117

Obrazek 6 Zasadni faktory ovliviiujici vybér fotografa

Zdroj: vlastni zpracovani



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 60

Nejvetsi pocet respondenttl, az 86 % vsech dotdzanych uvedlo, ze jsou nejvice pii vybéru
fotografa ovlivnéni kvalitou fotografii. Cim vy3si kvalitu fotograf nabizi, tim spise si jej
zékaznik vybere. Druhy nejvice zasadni faktor ovliviiujici rozhodovani uvedli vysi ceny za
tyto sluzby. Dale se na tfetim misté¢ umistila profesionalita a pfistup fotografa, na ¢tvrtém
originalita a kreativita fotografii, na patém dobré recenze. Nejmén¢ zasadnim faktorem pii
vybéru fotografa je vybaveni fotoateliéru (to mize byt zptisobeno uptednostiiovanim foceni
v externim prostiedi, jak bude rozebrano nize). Respondenti méli i moznost pfidat svoji
vlastni odpovéd’. Objevili se zde odpovédi napt. Ze jsou ovlivnéni pomérem mezi cenou a

kvalitou nebo ptedchozi tvorbou fotografa.
Uprednostnéni fotoateliéru nebo venkovniho prostiedi?

Ve tieti otazce se zjiStovalo, kde by respondenti foceni upfednostiiovali, zda v prostorach
fotoateliéru, nebo uptednostiiuji spiSe venkovni prostfedi. Z obrazku 7 niZe je na prvni

pohled patrné, Ze respondenti uptednostiiuji foceni spiSe ve venkovnim prostranstvi.

Uprednostnéni fotoateliéru nebo venkovniho prostredi?

Ve fotoateliéru

Ve venkovnim prostiedi

Obrazek 7 Uptednostnéni fotoateliéru nebo venkovniho prostiedi?

Zdroj: vlastni zpracovani
O jaky druh fotografii je nejvétsi zaijem?

Ctvrta otazka zjistovala, o jaky druh fotografii by méli respondenti nejvétsi zajem.
Z obrazku 8, ktery je vyobrazen na nasledujici strance, je na prvni pohled patrné, Ze by byl
nejvetsi zdjem o rodinné fotografie (partnerské fotografie, s détmi apod.). Tento typ
fotografii odpovédéla vice jak polovina dotdzanych. Na druhém misté se umistily svatebni
fotografie, na tietim origindlni a kreativni fotografie, na C¢tvrtém portréty, na patém
téhotenské fotografie. Nejmensi zajem respondenti projevili o fotografie v podobé akti.

Respondenti zde méli i prostor uvést svoji vlastni odpoveéd’. Mezi individudlnimi odpovéd’'mi
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se objevil zajem o pracovni fotografie, fotografie s domacim mazlickem, fotografie

z ruznych akcei a festivald, ¢i fotografie zaznamenavajici ¢innosti z bézného Zivota.

O jaky druh fotografii je nejvétsi zajem?

67,60%; 92
Rodinné fotografie

Svatebni fotografie 49,30%:; 67
Téhotenské fotografie H— |
Portréty
Akty : [10.30%; 14
Originalni a kreativni fotografie ﬁ 36%, 49
Jiné 4,40 A),

0 20 60 80 100

Obrazek 8 O jaky druh fotografii je nejvetsi zajem?

Zdroj: vlastni zpracovani

Preference realizace foceni:

V paté otdzce se zjitovalo, s kym nejvice by chtéli respondenti foceni realizovat. Jelikoz
vysledek predchozi otazky ukazoval, Ze nejvétsi zajem by byl o rodinné fotografie (mluvilo
se, jak o fotkach s partnerem, tak s détmi ¢i jinym ¢lenem rodiny), neni ptekvapenim, Ze by

uptednostiovali realizaci foceni pravé se ¢lenem rodiny, jak 1ze vidét v obrazku 9 nizZe.

Preference realizace foceni

| | | :
Sam/sama F‘l‘ 44,10%:; 60
|

S rodinou

S prateli F_ 33,10%; 45
I

S partnerem/partnerkou

61,80%; 84

30 10 /0, 69,90%; 95

S domacimi mazlicky
Jiné b\ 0,70 A), J

20 60 80 100

Obrazek 9 Preference realizace foceni

Zdroj: vlastni zpracovani

Nejvétsi preference realizovat foceni je €isté s partnerem nebo partnerkou. Hned v zavésu je

preference realizace foceni s celou rodinou. Na tfetim misté se umistila preference realizovat
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foceni sam, na Ctvrtém s prateli a nejméné respondentd odpoveédélo s domacim mazlickem.
Respondenti méli moznost uvést i svoji odpoveéd’. Objevila se zde preference realizace foceni

v ramci pracovniho foceni se zaméstnanci ¢i kolegy.
Maximalni ¢astka, kterou by byli respondenti ochotni za sluzby utratit:

Pata otazka zjistovala, kolik by byli respondenti ochotni maximalné zaplatit za sluzeb

fotografa.

Maximalni ¢astka, kterou by byli respondenti ochotni za
sluzby utratit

Do 2 000 K¢
2001 - 3 500 K¢
m3 501 - 6000 K&

B Na cené mi nesejde, dilezita
je pro m¢ kvalita

Obrazek 10 Maximalni ¢astka, kterou by byli respondenti ochotni za sluzby utratit

Zdroj: vlastni zpracovani

Z obrazku 10 lze vycist, ze nejvice respondentl by bylo ochotno za sluzby profesionalniho
fotografa zaplatit maximalné v rozmezi 2 azZ 2,5 tisic K¢. V podobném procentualnim podilu
vSak respondenti odpovidali, Ze na cené jim nesejde a uptrednostiuji spise kvalitu pfed cenou.
Byli by ochotni zaplatit 1 vy$si finanéni Castku, pokud by byla vysoka uroven kvality
fotografii. Zhruba 20 % respondentli uvedlo maximalni ¢astku do 2 tisic K¢, kterou by byli
ochotni utratit a nejmensi skupina respondenti uvedlo maximalni cenové rozmezi 3,5 az 6

tisic K¢, které by byli ochotni za sluzby utratit.
Nejefektivnéjsi komunikacni kanaly pro vyhledani fotografa:

Sedmé otdzka méla za cil zjistit, jaky komunikacni kanal by respondenti pouzili pro
vyhledani fotografa. Obrazek 11, ktery je zobrazen na nasledujici strance ukazuje, ze by
respondenti vyhledavali fotografa zeyména za pomoci socialnich sitich, jako je Facebook ¢i
Instagram. Tuto odpoved’ zvolilo skoro 80 % respondenti. Druhym zvolenym kanalem bylo
samotné doporuceni od znamého, ktery sluzeb konkrétniho fotografa absolvoval. Dulezité
je budovat dobré recenze od té€chto klientil. Tretim kanalem byly webové stranky fotografa.

Pres vylepené letaCky by fotografa nevyhledéaval, kromé jednoho, nikdo. Respondenti zde
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m¢éli moznost uvést i vlastni odpovéd’. Zde se vSak neobjevila zddnd odpovéd’, kterd by byla

potieba do této prace uvadet.

Nejefektivnéjsi komunikacni kanal pro vyhledavani
fotografa

| | | 79,40%; 108
Ptes socialni sité ﬁ

54 ,40%; 74

Pres webové stranky

Ptes vylepené letacky 70 A),

Po doporuceni od zndmého 4%, 87
Jiné 15 A),

0 20 100 120

Obrazek 11 Nejefektivnéjsi komunikaéni kanal pro vyhledavani fotografa
Zdroj: vlastni zpracovani
Nabidka, ktera by byla u fotografa vitana:

Na konci méli respondenti prostor vyjadfit svlj vlastni ndzor, co by v nabidce fotografa
uvitali. Velkou c¢ast respondentll nic nenapadlo, co by v nabidce uvitali. Napady, které

respondenty napadly, jsou stru¢né vypsany v tabulce 2 nize.

Tabulka 2 Vitana nabidka fotografa

VITANA NABIDKA FOTOGRAFA

Sirsi portfolio nabidky

VéEtsi casovou dostupnost fotografa

Zvetejnény cenik pro lepsi rozhodnuti

Moznost zaptij¢eni obleceni a rekvizit

Moznost individuélniho mista foceni pti
foceni venku

Nabidka kamerovani

Kreativnéjsi foceni svatebniho dne

Objednéni termini foceni online

Fotografie, které budou obsahovat 1
technické udaje

Fotit/natacet pomoci drona

Volba velikosti balicku (mnozstvi fotek)

Nabidka mist foceni mimo velka mésta

Zdroj: vlastni zpracovani
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9.2.2 Nezajem o fotografické sluzby

V této podkapitole se zamétfuje na respondenty, ktefi odpovédéli v rozifazovaci otdzce
negativné. Dostali dopliujici dvé otazky, které méli zjistit diivod nezdjmu a zdali existuje

moznost, ktery by tento nezajem zmeénila.
Hlavni diivod nezajmu o sluzby:

V prvni otdzce byli respondenti dotdzani na hlavni diivod, ktery stoji za nezdjmem o sluzby

profesionalniho fotografa.

Hlavni diivod neziajmu o sluzby
Kvtli soucasné ekonomické
situaci je to finan¢n€ nedostupné

Fotografové nabizeji své sluzby za
prilis vysoké ceny
m Fotografové nenabizeji to, co

vyhledavam

B Staci mi potizovat fotografie
svym telefonem/fotoaparatem

B Nemam potfebu fotografie
vytvaret

B Jiné

Obrazek 12 Hlavni diivod nezajmu o sluzby

Zdroj: vlastni zpracovani

Obréazek 12 ukazuje, zZe nejvétsi pocet respondentl, vice jak polovina, uvedlo za hlavni
divod nezdjmu o sluzby to, Ze jim staci pofizovat fotografie na své chytré telefony ¢i
fotoaparaty. Na druhém misté za hlavni diivod uvadeéli to, ze fotografové nabizeji své sluzby
za pro n¢ prili§ vysoké ceny. Na tfetim misté byl hlavnim divodem nezdjmu to, ze nemaji
potiebu fotografie vilbec vytvaret, na ¢tvrtém misté odpovédélo pouze 8 % respondentd, Ze
za divodem nezdjmu stoji soucasnd Spatnd ekonomicka situace v zemi a statek je tak pro n¢
momentalné cenové nedostupny. Respondenti méli moznost odpoveédét i svoji vlastni
odpovéd’. Objevovali se zde odpovédi v podobé toho, Ze se stydi, neradi se foti ¢i jsou sami
fotografové a sluzby fotografa tak nepotiebuji. Par respondentii za hlavni ditvod uvedlo to,

ze fotografové nenabizeji to, co vyhledavaji.
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Nabidka, ktera by byla schopna potencionalni klienty pfimét sluzby vyuzit:

Druhé otdzka se snazila zjistit, zda existuje nabidka, kterd by uméla nazor respondentt

zmenit a sluzeb profesionalniho fotografa by diky této nabidce vyuzili.

Nabidka, ktera by byla schopna potencionalni klienty primét
sluzby vyuzit

= Originalni a kreativni
koncept foceni

Pivétivy pristup fotografa
E Piivétivejsi cena nabidky
oproti konkurenci

B Stale nemam o sluzby zajem

H Jiné

Obrazek 13 Nabidka, ktera by byla schopna potencionalni klienty pfimét sluzby vyuzit

Zdroj: vlastni zpracovani

Jak lze vidét z obrazku 13, nejvice respondentl odpovédelo, ze by uvazovali o vyuziti sluzeb
zejména, pokud by fotograf nabizel originalni a kreativni koncept foceni. V zavésu vSak
druha nejvétsi skupina respondentit odpovédéla, Ze by jejich nezdjem nic nezménilo. Treti
pocetnéjsi skupinu respondentli by piesvédcila k navstéve piivetivejsi cena nabidky oproti
konkurenci. Jednomu respondentovi by stacil k navstéve fotografa jeho privétivy pristup ke
poukazli na foceni, ta vSak v grafu neni zakomponovana, protoZe tato moZnost nebyla
zadnym respondentem vybrdna. Respondenti méli dale moznost uvést i svoji vlastni
odpovéd’. Mezi témito odpovéd’'mi se objevovalo zejména to, Ze by sluzeb vyuzili pouze pro

zaznamenani spoleCenskych udalosti jako je svatba.

9.3 Vyhodnoceni dotaznikového Setieni

Z dotaznikového Setieni vypliva, ze vice jak polovina vSech respondenti, piesné 64,5 %,
vyuziva nebo by méli zajem o vyuziti sluzeb profesionalniho fotografa. Tento vysledek tak
potvrzuje stanovenou hypotézu ¢. 1, kterd zni, Ze vice jak polovina respondenttli v soucasné

dobé vyuziva nebo by vyuzivali sluzeb profesionalniho fotografa.
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Respondenti by sluzby profesiondlniho fotografa vyuzili zejména za ucelem vyfoceni
spoleCenské udalosti jako je svatebni den. Tuto odpovéd’ dalo 46,3 %, coz je mén¢ jak jedna
polovina, ¢imz se zamita hypotéza €. 2, kterd zni, ze vice jak polovina respondentti by

sluzeb fotografa vyuzila za icelem vyfoceni spolecenského dne jako je svatebni den.

Nejvice respondentt (86 %) uvedlo, ze je pii vybéru fotografa nejvice ovlivni kvalita jeho
fotografii. Tento vysledek tak potvrzuje hypotézu €. 3, kterd zni, ze vice jak dvé tretiny

jsou pfi vybéru fotografa ovlivnéni zejména kvalitou jeho fotografii.

Pro 30,1 % respondentli by byla cena nepodstatna a zaplatili by 1 vyss$i financni ¢astku za
kvalitni fotografie. Tento vysledek zamita hypotézu ¢&. 4, kterd zni, ze alespon pro jednu
ttetinu respondentt, by byla cena nepodstatna a zaplatili by i vyssi finanéni ¢astku za kvalitni
fotografie. Vysledek se vSak velmi blizi k stanovené hypotéze. Rozdil ptedstavuje par

jedincti a hypotéza tak mohla byt naopak potvrzena.

Za duvod, pro¢ respondenti nemaji zajem o sluzby profesionalniho fotografa, dalo pouze
8 % respondenti soucasnou ekonomickou situaci v zemi. Tento vysledek tak zamita
hypotézu ¢&. 5, kterd zni, Ze alespon jedna tfetina respondentii uvede jako diivod nezajmu o

fotografické sluzby soucasnou ekonomickou situaci v zemi.

Zajem o sluzby profesionalniho fotografa by mélo 36 % respondentli, pokud by fotograf
nabizel originalni a kreativni fotografie, 21,3 % pokud by fotograf nabizel sluzby za
piivétivejsi ceny a nékolik dalSich by sluzeb vyuzili zeyména jednorazové pro vyfoceni
spolecenské udalosti (napf. svatby). Dohromady tak vice jak polovinu respondentt, by urcita
nabidka presvédcila sluzeb fotografa vyuZit, coz potvrzuje hypotézu &. 6. Ta zni, Ze vice
jak polovina respondentt uvede, Ze by sluzeb vyuzilo, kdyby byla pro n¢ zajimava nabidka,

ktera by je o vyuziti presvédcila.

Hlavni vysledky se z poloviny shoduji s pfedstavami na zacatku. Pozitivni je, Ze vice jak
polovina respondentii ma zajem o sluzby profesionalniho fotografa i to, ze pokud by byla
vytvotena specificka nabidka, mohli by o ni projevit zdjem 1 jini, ktefi za normalnich
okolnosti o tyto sluzby zajem nemaji. Jelikoz zdsadnim faktorem, ktery ovliviiuje chovani
zakaznikl ve vybéru fotografa je kvalita a vétSina respondentii by byla ochotna zaplatit za
sluzby spiSe nizsi finan¢ni ¢astku, je tak rozumné nabizet vysokou kvalitu za rozumnou cenu.
Nabidka by se neméla zamétovat pouze na foceni spoleCenskych udalosti (jako je svatba),
ale diverzifikovat portfolio i jinymi oblastmi. VSechny ziskand data z dotaznikového Setieni

pomohou k tomu, jakym smérem zaméfit a vytvorit business model.
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10 SHRNUTI ANALYTICKE CASTI

Pro vytvoteni kvalitniho a GispéSného modelu je dulezité se seznamit s okolim ve kterém se

bude nachéazet. Analyticka Cast se tak zaméiuje na rozbor podnikatelského okoli.

Pro rozbor vnéjsiho okoli je pouzita PESTLE analyza. Zkouméni politickych faktort
ukdzalo, ze podnikéni je ovlivnéno povinnou datovou schrankou a zrusena je od letoSniho
roku evidence elektronickych trzeb. Ekonomické faktory maji na fotografické sluzby velky
vliv, pfedevsim tim, jak se ekonomice dafi. Ekonomika v soucasné dob¢ neni piivétiva, ale
predikce do budoucna jsou kladné. Socialni faktory zkoumaji obyvatele mésta Brna a
zejména vyvoj svateb v CR. Ten byl pandemii negativné ovlivnén, ale opét se poéty shatkil
zvySuji. Technologické faktory zminuji ditleZitost pro fotografa vlastnit kvalitni fotoaparat
pro schopnost nabizet kvalitni sluzby. Legislativni faktory poukazuji na autorsky zékon,
GDPR, a leto$ni dafiové zmény v CR. Ekologické faktory zmifiuji, e je v dne$ni dobé&

kladen ve spolec¢nosti velky diiraz na udrzitelnost.

Pro analyzu odvétvi fotografickych sluzeb je pouzit Porteriv model péti sil. Konkurence
v odvétvi je velmi silnd, nachazi se zde nespocet fotografii, kteti se pfedhanéji v nabidce
kvalitn€j$i sluzby. Proveden je zde rozbor Sesti vybranych konkurentti a hodnotovou
analyzou je zjistén nejsilngjsi z téchto konkurentl. Vstup na tento trh neni slozity, neexistuji
zde prakticky Zadné bariéry a fotografem se tak mize stat kazdy. U této ¢innosti jsou nejvice
potfeba dodavatelé fotografické techniky. Tim, Ze se na trhu pohybuje fada fotografi,
odbératelé téchto sluZzeb mohou rozhodovat od koho sluzby vyuZiji. Profesionalni
fotografové jsou ohrozeni dostupnéjsi fotografickou technikou, diky které si mohou

potenciondlni klienti tvofit fotografie sami.

Dale je v analytické ¢asti pouZzit marketingovy vyzkum v podobé dotaznikového Setteni,
ktery pomaha zanalyzovat zakazniky a jejich chovéni. Vysledky dotaznikového Setfeni
ukazaly, ze lidé v souCasné dob€ maji zdjem o fotografické sluzby. Nejvice ovlivnéni pii
vybéru fotografa jsou kvalitou a cenou sluzeb. Nejvétsi zdjem je o rodinné a svatebni
fotografie. Pozitivnim zji$ténim je, ze spousta lidi by upfednostiiovalo kvalitu pfed cenou.
Nejefektivnéjsi komunikanim kanalem jsou pro vétSinu socialni sit€. Lidé, ktefi nemaji
zdjem o sluzby, by sluzeb vyuzilo, pokud by se nabizela zajimavé nabidka. Hlavnim
divodem nezdjmu o fotografické sluzby je to, Ze lidem stac¢i pofizovat fotografie sami.
Pozitivné je vSak zjiSténo, Ze by lidé o tyto sluzby zdjem méli, kdyby se nabizela nabidka,

ktera by je zaujala.
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11 PROJEKTOVA CAST

Vsechny poznatky ziskané z analytické Casti vytvaii podklady pro vytvoreni projektu této
diplomové¢ prace. Hlavnim cilem projektové ¢asti je predstavit vytvoreny business model
nového fotoateliéru. Pro tento projekt byl zvolen business model Lean Canvas, jelikoz je
vhodnéjsi pro nové zacinajici podniky. Kromé samotného modelu projektova ¢ast obsahuje
1 ekonomické zhodnoceni tohoto modelu a analyzu moznych rizik tohoto podnikdni. Na

konci je projekt zakoncen jeho shrnutim a doporucenim.

11.1 ZalozZeni fotoateliéru

Fotoateliér bude zalozen na zaklad¢ Zivnostenského opravnéni. Nejedna se o nijak rizikové
podnikani a ivaha o zaloZeni jiné pravni formy by tak byla zbyteéna. Cinnost fotografickych
sluzeb, které jsou s provozem fotoateliéru uzce spojeny, se fadi do zivnosti volnych.
K zalozeni této zivnosti tak neni nic jiného potieba, nez spliiovat v§eobecné podminky, které
jsou plnd svépravnost a bezihonnost. Oboji autorka této prace splituje. Zvlastni podminky

v podobé odborné nebo jiné zpisobilosti nejsou vyzadovany.

Pted zahéjenim tohoto podnikani jiz bude potfeba zivnostenskym opravnénim disponovat.
Zivnostenské opravnéni lze ziskat po zaplaceni poplatku u Zivnostenského ufadu. Déle bude
potieba se zaregistrovat k danim, zdravotnimu a dichodovému pojisténi. MozZnost je se 1

registrovat k nemocenskému pojisténi, ale tahle moZnost nebude vyuZita.

Fotoateliér se bude nachazet v Brné, v jedné z jeho méstskych ¢asti. Oteviraci dobu nebude
mit fotoateliér pevné stanovenou, bude spiSe na individualni domluvé mezi fotografem a
klientem. Logo zatim neni vytvofeno. Pro fotografy je vyhodné mit v logu své jméno,

poptipad¢ piezdivku, diky kterym si je klient zapamatuje.
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12 TVORBA BUSINESS MODELU

Business model nového fotoateliéru je vytvofen pomoci nastroje Business modelu Lean
Canvas. Tento model byl zvolen, protoze je vhodnéjsi pro zacinajici podniky. Popsano je
vSech devét stavebnich kamenit modelu. Dilezité je poznamenat, ze kazdy z téchto kamenti
predstavuje neoveienou hypotézu autorky této prace. Zdali se platnost téchto hypotéz oveéri
nebo zamitne, se zjisti az v praxi, kdy se podnikani redln¢ uskutecni. Platno Lean Canvas
zamysleného podnikani je mozné vidét nize v obrazku 14. Pod timto platnem jsou nasledné

vSechny kameny podrobnéji rozebrany.

. = e NAVRH UNIKATNI : C ZAKAZNICKE
EM ; N . N AV ;
PROBLEM/POTREBA RESENI NABIDKY "EFEROVA VYHODA SEGMENTY
Problém s nedostatkem | Zajisténi kvalitntho vybaveni a
vybaveni a ¢asu zachytit zprostiedkovani zachyceni
svatbu kvalitné svatby
Svatebéané
e Zachyceni vzpominek ve | Nabidka svatebnich balicki Osobity styl foceni a
Problém vychazejici z L .. R A
e . fotoateliéru 1 venku svateb&amim na miru nataéeni videi
vlastni miciativy (zachyceni L
N Mladé rodiny
vzpominek)
Natoceni a vyfoceni kvalitnich
reklam k osloveni zdkazniki Vytvofeni rodinného Firmyv a zadinaiici
Tlak na kvalitni prezentaci k fotoalba zachycenych - _]1
. . s o - podnikatelé
osloveni zdkaznild KLICOVE METRIKY vzpominek KANALY
Poéet zakizek za mésic
Poéet svatebnich zakdzek za \-‘}-‘tvorer‘u Oﬂgma]:mc}_l Facebook PRVNI VLASTOVKY
rok profuktovych fotografii a Instagram
EXISTUJICI Poéet produktového foceni za reklamnich videi LinkedIn
ALTERNATIVY rok Webové stranky Znami a pidtelé
Ve trzeb za mésic Blog
Dostupnost technologie Pocet spokojenych klienti
Obstarani si sluzeb sdm
STRUKTURA NAKLADU ZDROJ PRITMU
Pocitecni naklady Piijmy z riznych druhi foceni: Jiné piijmy
. . .. s . Svatebni foceni Z doplitkovich shizeb
Fixni niklady (ndjemné, zilohy na energii a vodu, pojidténi. mobilni tarif, _‘a © . ocent .. o O.WC e=
i . 4 i Foceni v ateliéru/exteriéru Z reklamnich banmen
internet, zaloha na pausdlni dafi program na tpravu fotek) K R . i
Produktové foceninatifeni reklamnich
Variabilni niklady (niklady na tisk niklady na doprawvu) videi

Obrazek 14 Business model Lean Canvas

Zdroj: vlastni zpracovani

12.1 Zakaznické segmenty

Prvni oblasti, které se model vénuje je definice zakaznickych segmentii, na které by se mélo
primarné zaméfit, protoze tito zdkaznici mohou pfinést podniku pozadovany zisk. Vychazi
se zejména z vySe zminénych problémt, ale i z vysledkii dotazniku. Zakaznické segmenty,

na které se bude primarné zamétovat, jsou nasledujici tfi segmenty:

e SvatebCané
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e Mladé rodiny
e Firmy a zacinajici podnikatelé

Vétsina svatebanti bude chtit svoji dillezitou udalost zachytit zejména ve vysoké kvalit¢.
Na tento segment se bude primarn¢ zamétovat i proto, ze vétSina lidi vyhledava sluzby
fotografa pouze za ucelem vyfoceni této udalosti. Zameéteni na svatebCany bude i z diivodu
toho, ze se opétovné zvysil pocet realizovanych svateb a na trhu je tedy spousta svatebcantl,
ktefi téchto sluzeb bude vyhledavat. Na mladé rodiny se bude zamétovat ze dvou davodi.
Mezi lidmi jsou v oblibé rodinné fotografie, jak mohlo byt vidét z dotaznikového Setfeni.
Rédi zachycuji své vzpominky, a i tyto skupiny mohou chtit své momenty prezentovat
v online prostiedi ve vysoké kvalité. Na firmy a zacinajici podnikatele se bude zamérovat

kviili potiebé vysoké kvality na svoji prezentaci.

To, ze se primarné bude zaméfovat na tyto tfi segmenty neznamena, ze sluzeb nemohou
vyuzit i jiné osoby. Naopak tyto sluzby budou nabizeny kazdému, kdo o tyto sluzby projevi

zajem, nehled¢ na vEk, pohlavi, ¢i styl, ktery chce osoba fotit.

Prvnimi vlastovkami neboli zdkazniky, u kterych se pro rozjeti zamysleného podnikani
zacne, budou pratelé¢ a zndmi autorky prace. Ti budou foceni zdarma, metodou ,,Time For
Prints®, neboli ,,Cas za fotky®, jez je hojn¢ mezi fotografy uzivana. Ta funguje na principu,
ze model dostane fotografie zdarma a fotograf tyto fotografie mlze pouzit do svého
portfolia. Tim se vytvoii portfolio tvorby, které je dileZité pro zaujeti potencionalnich
klientl, kteti uZ za sluzby inkasovani budou. V dotaznikovém Seteni se mohlo vidét, Ze se
naSli respondenti, ktefi jsou pifi vybéru fotografa ovlivnéni jeho pifedchozi tvorbou.

Prezentace je pro fotografa tak velmi diilezité a je potieba ji vytvaret.

12.2 Problém / Potieba

Tento kamen uzce souvisi se zdkaznickym segmentem, protoze jak fika sdm autor tohoto
modelu, definovani problému a zdkaznického segmentu nasledné vyiesi zbytek tohoto
modelu. Dtlezité je tedy zjistit jaky problém/potiebu maji tyto zakaznické segmenty. Model

doporucuje popsat jeden az tii problémy/potfeby maximalné, které se budou fesit.

Problémem svatebcanii miiZze byt nedostatek financi na zajisténi kvalitniho fotografického
vybaveni. Tato technika sice v dneSni dobé€ neni tak vefejnosti nedostupna jak kdysi, ale 1
pro zachyceni urcité kvality je zapotiebi lepsi a drazsi techniku. DalSim problémem je i

nedostatek Casu. Svatebcané nejsou schopni si tuto udalost zachytit sami. Svatebni den je
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pro mnoh¢ velmi dilezitou udélosti a radi by si tuto udalost zaznamenali v urcité kvalité. Na

trhu existuje fada svatebnich fotograft a je tézké si mezi nimi vybrat.

Problém mladych rodin miize ustit z jejich vlastni iniciativy, a to zachyceni vzpominek.
Mladé rodiny si chtéji své vzpominky uchovavat. Jak bylo mozné vidét z dotaznikového
Setfeni ma nejvice lidi zajem o tyto fotografie a tyto fotografie chtéji vytvaret. Tento problém
se vdneSni dobé da vytesit dostupnou technologii jako je chytry telefon s kvalitnim
fotoaparatem ¢i fotoaparat samotny, které jsou v dnesSni dob¢ spolecnosti vice dostupnéjsi.
Tento problém tato alternativa feS$i zejména v kazdodennim zivoté. Problém nastava
v ptipadé, kdy chce jedinec zachytit udéalost pro néj v Zivoté podstatné dilezitou, a to ve
vysoké kvalité. V tom by uz technologie byla nedostacujici. Navic rodiny nemusi disponovat
znalostmi o kvalitn¢j$im focenim, nemusi s technologii spravné zachazet a ve findle by

vysledek nemusel byt totozny s vysledkem od profesiondlniho fotografa.

Problémem pro firmy a zacinajici podnikatele by mohl byt tlak ze strany spolecnosti na
potfebu kvalitni prezentace. V dnesni dobé, pokud chtéji firmy oslovit co nejvice

potenciondlnich zdkazniki, by mély svoji nabidku, co nejlépe prezentovat.

V tomto kamen¢ by se méla definovat i existujici alternativa, pokud n¢jaka existuje. V tomto
pripad¢ lze za existujici alternativu povazovat jiz zminénou vétsi dostupnost fotografického

zatizeni v dnes$ni dobé¢ a lidé¢ si tak mohou tuto fotografickou sluzbu obstarat sami.

12.3 Navrh jedine¢né hodnoty

Svatebanim by byly nabidnuty sluzby profesionalniho fotografa pro zachyceni jejich
vyznamného okamziku, a to ve vysoké kvalité¢ diky vlastnéni drazsi fotografické techniky.
Resenim problému svateb&aniti miize byt nabidka bali¢ku pro svatebéany na miru.. Balickt
bude navrhnuto nékolik a nevésta si tak bude moci vybrat pro ni ten nejvhodné;jsi. Déle bude
moznost vytvoftit bali¢ek na miru s moznosti vybéru poc¢tu hodin foceni a poctem fotografii
(dale vtvorbé pifiyjmid budou zakomponovany pouze dva balicky pro svatebCany).

Svatebcané by méli dadle moZnost nechat si tento okamzik natocit na video.

Mladym rodindm by byly nabidnuty profesionélni sluzby fotografa pro zachyceni jejich
okamziku, vzpominek, které si cht&ji uchovat. At uz by to byly narozeniny ¢i jiné pro né
dalezité¢ udalosti 1 bézné foceni. Dale by méli moznost vyuzit prostor fotoateliéru, kde by
bylo uzplisobeno vybaveni, pozadi, ¢i rekvizity na vyfoceni tfeba rodinné vanocni fotky.

Foceni ve venkovnich prostorach by bylo na jejich iniciativé a snazilo by se co nejvice
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vyplnit jejich pfani k foceni na misté, které si sami urc¢i. Stejné tak by zde byla moznost

zachytit 1 jejich okamzik na video. Byla by tu moznost nechat vytvaret rodinna fotoalba.

Firmam by byla nabizena moznost nechat nafotit své produkty ve fotoateliéru, ktery bude
k tomuto ucelu uzptisoben. Produktové fotografie by se tvoftili ve vysoké kvalité diky drazsi
technice, originaln¢ a kreativné. V oblibé jsou dnes i kratka videa, ktera podstatné efektivnéji
oslovi zakazniky. I tato sluzba natoceni kratkych reklam pro své podnikani by byla pro firmy

a zaCinajici podnikatele v nabidce.

12.4 ReSeni

Resenim problému svateb&ant je tedy zajistit fotografické vybaveni, diky kterému se zachyti
jejich vyznamny okamzik v kvalitni podobé. Poskytne se jim sluzba zprostfedkovani tohoto
zachyceni, které sami nemohou udélat. Bude jim nabidnuta fada balickll (v této praci se
uvazuje pouze o dvou) z kterych si budou moci vybrat. Pfedevsim se budou vytvaret balicky

nevéstam na miru a bude tu moznost zachytit udalost i na video.

Resenim problému mladych rodin je zachyceni jejich okamziki, které si chtéji navzdy
uchovat. Budou mit moznost se vyfotit, ale i natoCit, jak v prostorach fotoateliéru, tak

venkovnich, které si sami urci.

Resenim pro firmy a za&inajici podnikatele je vyfoceni jejich produktii a nataéeni reklamnich
videi pomoci kvalitniho vybaveni v prostorach fotoateliéru tomu uzptsobenému. Bude se

snazit vytvofit takovy obsah, ktery bude kreativni a originalni, aby zakazniky oslovil.

12.5 Kanaly

Pro osloveni, co nejvice zdkaznikil je potifeba zvolit takové kandly, kterymi se co
nejefektivnéji zdkaznici oslovi a bude se s nimi lehce komunikovat. V dneSni dobé se
komunikuje zejména online formou. Pro toto podnikdni bude zfizeno pét komunika¢nich
kanalt a to Instagram, Facebook, LinkedIn, Webova stranka a Blog. Jedna se o rychlou
komunikaci s klienty ¢i u¢innou prezentaci tvorby fotografa. Tyto komunikac¢ni kanaly byly

takto zvoleny i na zédkladé vysledkt dotaznikového Setfeni.

Facebook je nejvice pouzivanou a velmi popularni socialni siti v CR. Diky ni lze sdilet
ruzny obsah, napi. fotografie a slouzi pro snadnou komunikaci. Bude tak pouzit pro
zvetejiiovani tvorby autorky této prace, komunikaci s klienty ¢i zjistovani recenzi. Ztizeni

této socialni sité je zcela bezplatné a nevznika tak Zadny naklad.
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Instagram je dalsi hojné vyuzivanou socidlni siti v CR zejména mezi mladymi lidmi. Tato
socialni sit, kterd je zaméfena zejména na sdileni fotografii a videi, bude tak dal$im
nastrojem pro prezentaci tvorby autorky této prace i komunikacnim kanalem s klienty.

Ziizeni této socialni sité je také zcela bezplatné a nevznikne tak zadny naklad.

LinkedIn je socialni siti, kterd se zaméfuje na vztahy na profesiondlni a obchodni Grovni.
Bude zde vytvoten profesni profil. Diky této platformé bude dohledatelné toto podnikani i
mezi jinymi profesiondly a spolecnostmi. Mlize pomoci uzavirat spoluprace. Stejné jak

Facebook a Instagram i tato sit’ je bezplatna a nevznika tak zadny naklad.

Webové stranky jsou samoziejmosti. Na socidlnich sitich klienti najdou vSechny
nejdilezitéjsi informace. Na webové strance budou vSechny informace pospolu. Bude zde
detailni cenik, vSechny informace o prib¢hu foceni €1 nejvétsi mnozstvi tvorby. Autorka této
prace webové stranky vytvoii a navrhne sama ptes webové strdnky webnode.cz, které
umoziuji vytvoreni webovych stranek zdarma. Nékladem zde bude pouze ro¢ni poplatek za

zaregistrovani domény.

Blog je webovou aplikaci, osobnim denikem, kam se ptidavaji ptispévky s riznym obsahem.
Tato platforma bude dopliiujicim néstrojem k socidlnim sitim. Ty budou odkazovat na tento
blog, ktery bude obsahovat vice informaci. Riznych ¢lanka a rad o foceni. Bude spise

prohlubovat vztahy se ¢tenafi. Ten bude vytvoren na webové strance, ktera bude zfizena.

12.6 Zdroje prijmi

Zdroje ptijmi se budou odvadét od toho, kdo jsou cilovymi zédkazniky. Kazdému z cilovych
zakaznikd bude nabizen jiny druh fotografické sluzby. Pro tuto praci se vytyc€ily nasledujici

druhy foceni, které budou na zacatku podnikani zahrnuty do portfolia sluzeb a to:

e Svatebni foceni — bude ur¢eno primarné pro svatebcany, ktefi budou mit moZznost si
vybrat ze dvou svatebnich balickd (drazsiho a levngjsiho), ptijmy budou plynout

z téchto realizovanych zakazek, v budoucnu se planuje nabidku balic¢ki rozsifit

e Foceni v ateliéru / exteriéru — ur¢eno zejména pro mladé rodiny, pary i jednotlivce,
kazdy z nich miZe mit rozlisny kontent foceni, pfijmy budou plynout z realizovanych
zakazek této sluzby, ptijmy ze zakazek z foceni v ateliéru budou vyssi nez ze zakazek

focenych v exteriéru (venkovnim prostiedi)
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e Produktové foceni / nataceni reklamnich videi — tato sluzba bude urcena primarné
pro firmy a zacinajici podnikatele, piijmy budou plynout z realizovanych zakézek,

Do pfijmu se v ramci této prace nezahrnuji doplikové sluzby, jako je napt. tisk svatebnich
oznameni apod. Byly by vSak také zdrojem piijmu pro toto podnikani. Neuvazuje se zde o
mozném vydélku napt. z vlozenych reklamnich bannerii na blog, ktery je v planu vytvofit.
O této moznosti piijmu by se uvazovalo, az by bylo vice klientd, ¢i ¢tenati tohoto blogu.
Vsechny tyto zminéné ptijmy vyse jsou podrobnéji rozebrany a po financni strance vycisleny

v nasledujici kapitole 13.

12.7 Struktura nakladu

Zamyslené podnikani bude mit, jak pravidelné, tak i nepravidelné naklady. Mezi ty
nepravidelné se budou fadit zejména pofizovaci ndklady, které budou potieba na zajisténi
potfebné fotografické techniky, vybaveni fotoateliéru a ostatnich dtlezitych ndkladi
pottebnych pro vznik podnikéani. Pravidelné pak zajist'uji provoz podniku. Pfedpokladanymi

pravidelnymi naklady jsou:
e Njjemné
e Zaloha na energie a vodu
e Pojisténi fotoateliéru
e Mobilni tarif
e Internet
e Zaloha na pausalni dan
e Program na upravu fotek

S témito naklady se pocita kazdy mésic. Dale jsou zde dva variabilni néklady, které se budou
s objemem zakdzek ménit a to ndklady na tisk a ndklady na dopravu. VSechny tyto zminéné
naklady vySe jsou podrobnéji rozebrany a po financni strance vycisleny v nésledujici

kapitole 13.

12.8 Klicové metriky

Dal$im dilezitym kamenem kazdého business modelu je ur€it, jakym zptisobem se bude

méfit vykonost podnikéani. K tomu pomahaji klicové metriky, prostiednictvim kterych mtze
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podnikatel svoji vykonnost métit. Vykonnost tohoto podnikéni se bude méfit nasledujicimi

metrikami:
e Pocet zakazek za mésic
e Pocet svatebnich zakazek za rok
e Pocet produktového foceni za rok
e Vyse trzeb za mésic
e Pocet spokojenych klienti (dle hodnoceni)

Tyto stanovené metriky byly zvoleny, protoze se daji relativné lehce zméfit. Pocet zakazek
za mesic, pocet svatebnich zakazek i pocet zakazek produktového foceni se bude sledovat a
zapisovat do Excelu. Stanovi se cil poc¢tu zakézek za mésic a bude se sledovat jeho splnéni.
V ptipad¢ nesplnéni daného poctu, zvysi se propagace nabidky, jak na socialnich sitich, tak
navstévou fotografickych, svatebnich i jinych veletrhti. Trzby za mésic se budou sledovat a
zapisovat také do Excelu pro lepsi ptehlednost. Trzby budou nejspiSe nejvyssi béhem cervna
az zafi, kdy je nejvétsi pocet realizovanych svateb, jenz predstavuji nejdrazsi polozku
v nabidce. Pocet spokojenych zakazniki Ize zjistit diky recenzim a hodnoceni na Googlu a

Facebooku i komentafiim na Instagramu, tak Facebooku.

12.9 Neférova vyhoda

Neférova vyhoda je néco, co konkurence nemuze tak lezce ziskat. Néco, ¢im je podnikani
odli$né od ostatnich. Kazdy fotograf ma urcity osobity styl jakym foti, svoji originalitu a
kreativitu foceni. Cim silngjsi si tento styl vybuduje, tim vic si ho miiZze spoleénost s jeho
jménem spojit a tim min bude jiny fotograf schopen stejny dojem z fotografii zkopirovat.
Fotografové si buduji 1 svlij vlastni image, jakym se prezentuji, zplsob, jakym s klienty
pracuji apod. Mezi neférovou vyhodu by se tak dal zatadit osobity styl autorky této prace,

jeji kreativita a originalita, ktera bude do poskytovanych sluzeb vloZena.
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13 EKONOMICKE ZHODNOCENI MODELU

Kazdy business model je potieba ekonomicky zhodnotit, zdali se po financni strance vyplati
s podnikanim zacit ¢i nikoliv. Tato c¢ast diplomové prace v sobé obsahuje zahajovaci
rozvahu zamysleného podnikani a informace o pocatenich vydajich, které budou pro
zalozeni podnikani potfeba. Dale jsou zde odhadnuty naklady a vynosy podnikani, jak
v optimistické, realistické, tak pesimistické varianté, které pak jsou promitnuty i ve vykazech
ziskli a ztat. Ekonomické zhodnoceni je zakoncCeno vykazem vydaju a ptijmi (cash-flow).
Tyto ukazatele jsou vypocitany pro obdobi 2023 az 2026. Prvni rok (2023) bude slouzit
k zajisténi vybaveni fotoateliéru, druhy rok (2024) se zah4ji provoz fotoateliéru a dale je zde

odhadnut vyvoj dalSich dvou nasledujicich let.

13.1 Zahajovaci rozvaha

Do podnikani budou vloZeny penize na bankovnim t¢té v hodnote 500 000 K¢&, které autorka
této prace zdédila. S cizim kapitdlem se v poc€atcich podnikani nebude uvazovat. Dale bude
do podnikani vlozen automobil v hodnoté 35 000 K¢. Jelikoz se jedna o pomérné nizkou
castku, v rozvaze bude tento automobil zafazen do obéznych aktiv jako drobny hmotny

majetek. Zahajovaci rozvaha je k nahlédnuti v tabulce 3.

Tabulka 3 Zahajovaci rozvaha k 1. 1. 2023

Zahajovaci rozvaha k 1. 1. 2023
AKTIVA celkem 535000 PASIVA celkem 535000
Dlouhodoby majetek | 0 Zikladni kapital 535 000
Zakladni kapital 535000
ObéZna aktiva 535 000 Cizi zdroje 0
Bankovni tcet 500 000
Automobil 35000

Zdroj: vlastni zpracovani

13.2 Pocatecni vydaje

Do pocate¢nich vydajt se bude fadit zejména potizeni fotografického vybaveni, které je pro

¢innost tohoto podnikani nezbytné, dale pocitacova technika a jiné vybaveni fotoateliéru.
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Prostory fotoateliéru se budou pronajimat. Do pocatecnich vydaji se tak zaradi 1 2mési¢ni
najem a kauce ve vysi jednoho ndjmu, kterd bude vracena pti skonceni pronajmu. Vyse
najmu byla diky prizkumu nabidky na trhu v lokalité Brno stanovena v podobné vysi, ktera
je na tomto trhu nabizena (bliZe rozebrano v nasledujici podkapitole). Nejvyssi polozka bude
pfedstavovat zejména fotografické vybaveni, do kterého autorka této prace chce investovat
nejvetsi ¢ast penéz. VSechny pocatecni vydaje vycisleny v K¢ jsou k nahlédnuti v tabulce 4
nize.

Tabulka 4 Poc¢atecni vydaje podnikani

Pocateéni vydaje Castka v K&

Studiova sestava (svétla, blesky, stativy, softboxy, fotopozadi,

odpalovac) 70000
Fotoaparat Canon 59 000
Objektiv 18-55 mm 12 000
Objektiv 50 mm 4200
Videokamera Panasonic 39000
Fototiskarnna 25 000
PrisluSenstvi do fototiskarny (papir, inkoust) 6 000
Pocditacova sestava (pocitac¢, multifunk¢ni tiskarna) 36 000
Tablet 8 000
Nabytek (pohovka, stiil, Zidle) 35000
Rekvizity 10 000
Drobné kancelaiské vybaveni 3 000
Poplatek za zfizeni Zivnosti 1 000
2 najmy + kauce 54 000
CELKEM 362 200

Zdroj: vlastni zpracovani

Tyto vycislené pocatecni vydaje se zaplati jiz v roce 2023. Fotoateliér vSak bude potizen az

k1. 1. 2024, kdy za¢ne poskytovat fotografické sluzby. Tyto pocatecni vydaje budou
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pokryty penézi z bankovniho uctu, které ma autorka této prace v planu vlozit do podnikani.

Po odecteni celkové sumy pocatecnich vydaja zbude 137 800 K¢ volnych prostiedki.

13.3 Odhadované ceny za sluzby

V tabulce 5 nize jsou uvedeny orientacni ceny za jednotlivé fotografické sluzby, které se
budou primarné¢ nabizet cilovym zdkazniklim a které budou tvofit hlavni trzby z podnikéni.
Tato cenotvorba byla stanovena dle konkurence, ktera tyto sluzby nabizi v podobnych

cenach, jaké jsou v této tabulce uvedeny.

Tabulka 5 Orientacni cena nabidky sluzeb

Druh sluzby Orientacni cena
Svatebni foceni (4 — 6 hodin) 14 000
Svatebni foceni (10 hodin) 20 000
Foceni v ateliéru (2 hodiny) 3500
Foceni v exteriéru (2 hodiny) 3000
Produktové/reklamni video (zakazka) 7 000
Produktové foceni v ateliéru (zakazka) 5000

Zdroj: vlastni zpracovani

U svatebCant se bude uvazovat prozatim se dvéma balicky. Cena foceni v ateliéru se necha
pro ulely této prace jednotnd, at uz se budou fotit portréty jednotlivctli, rodin, part, déti,
nebo pro profesni t€ely. Foceni mimo ateliér bude levnéjsi, protoze se do kalkulace ceny
nebudou pfipocitavat naklady, které by se tvofily v ateliéru (jako spotfeba energie na
osvétleni, klimatizace apod.). Cena vSak musi byt nastavena tak, aby pokryla dopravni
vydaje na misto foceni. Pro firmy a zacinajici podnikatele bude v nabidce produktova a
reklamni videa, nebo ¢isté jen produktové foceni. Tato cena je velmi orientacni a jedna se
zde o minimalni cenu, pod kterou by klienti nemohli jit. UvaZuje se o jedné zakéazce, v realu
se v§ak musi cena blize propocitat individualné pro kazdou firmu (bude zélezet na mnozstvi
produktii, které chce fotit, na délce reklamniho videa apod.). Tyto ceny jsou pouze za

fotografie v digitalni podob¢.

Nejsou zde zahrnuty dopliikové sluzby, jako napf. tisk svatebnich oznameni apod., s kterymi

zatim autorka této prace nepocita. Tato nabidka se v pribéhu podnikani pribézné doplni,
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zejména dle poptavky a vynosy tak mohou byt podstatné vyssi. Stejné€ tak by se i portfolio

nabidky fotografii rozsifilo. V této praci se s rozSifenim nabidky nepocita.

Dale nejsou do moznych vynost zahrnuty napi. vynosy z reklam umisténych na vlastni blog,
¢1 socialni sit€. S témito vynosy by se vSak uvazovalo, az po vétsim portfoliu klientd, a
predevs§im sledujicich socidlnich sitich a ¢tenatft blogu. S tim se v poc¢atcich podnikani

nepocita, ale je to dalsi moznost, ktera pomtize k vy$$im vynosiim v realit¢.

13.4 Odhad zakazek a vynost

U fotograft je velmi individudlni, kolik jsou schopni obslouzit klientl za mésic. Nekteti
kvili ¢asovému vytizeni ¢i osobnimu Zivotu jsou schopni zrealizovat 5 zakazek za mésic,

produktivni fotografové klidné€ 30. Zalezi na individualnim piistupu kazdého fotografa.

V této casti se stanovi, kolik zakazek by se za kazdy meésic bylo potenciondlné schopno
zrealizovat. Odhad zakazek se ukaze, jak v pesimistické, optimistické, tak realistické
varianté. Realisticky pohled by se mohl povazovat za cil, kterého by autorka této prace rada

docilila. Tyto odhady jsou zobrazeny v nasledujicich tfech tabulkéach v K¢.

V tabulkach je déle zobrazen i odhad vynost, ktery je vypocitan vynasobenim poctu zakazek

s orientacni cenou kazdé z nich, které¢ byly uvedeny v ptedchozi podkapitole.
Odhad zakazek a vynost v pesimistické varianté:

Tabulka 6 Odhad zakéazek a vynost - pesimisticka varianta

Druh sluzby Orientacni Porcet Vynvos’ za Vynos za
cena zakazek mésic rok

Sva‘tebnl foceni (4 — 6 14 000 ) i 23 000
hodin)
Sva'tebm foceni (10 20 000 ) i 40 000
hodin)
BT vt (2 3500 3 10 500 126 000
hodiny)
O GUTHOT (2 3000 3 9 000 108 000
hodiny)
Produktové/reklamni
video (zakazka) 7000 ! ' 7000
Produktové foceni
v ateliéru (zakazka) > 000 ! i > 000
Celkem - - 19 500 314 000

Zdroj: vlastni zpracovani
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V pesimistické variant¢ se uvazuje o 4 svatebnich zakazkach za rok, 6 foceni
v ateliéru/exteriéru dohromady a 2 foceni/nataceni produktli dohromady za rok. Scénar
pesimistické varianty by nebyl piivétivy. Odhadované mési¢ni naklady by nebyly schopny
pokryt odhadované fixni mésicni naklady. V tomto piipadé by ji mohly pokryt zbyvajici
volné prosttedky, ty by vSak do vy€erpani byly schopné pokryt pouze 4 mésice. Nékdy
kolem ¢tvrtého mésice by mohly byt piijmy z jiného foceni. Otadzkou je kdy a mohl by tak

byt problém s neschopnosti vcas platit.
Odhad zakazek a vynost v realistické varianté:

Tabulka 7 Odhad zakézek a vynosi — realisticka varianta

Druh sluzby Orientacni P0?et Vynvos, za Vynos za
cena zakazek mésic rok

SvaFebnl foceni (4 — 6 14 000 4 i 56 000
hodin)
Sva‘tebnl foceni (10 20 000 3 i 60 000
hodin)
AeEon (7 et (2 3500 4 14 000 168 000
hodiny)
Ay LR 2 3000 4 12 000 144 000
hodiny)
Produktove/reklamni 7000 0,5 3500 42 000
video (zakazka)
Produktové foceni 5000 0.5 2 500 30 000
v ateliéru (zakazka)
Celkem - - 32000 500 000

Zdroj: vlastni zpracovani

V realistické variant¢ se uvazuje o 7

svatebnich zakazkach za rok, 8 foceni

v ateliéru/exteriéru dohromady, produktovému videu jednou za 2 mésice a produktovému
foceni jednou za 2 mésice. Tento scénaf jiz je privétiveéjsi. Mési¢ni vynos sice potad
nepokryva mésicni fixni ndklady, nedostatek je vSak velmi nizky a volné prostiedky by tento
rozdil, dokud by se nezacal fotit i jiny druh fotek (svatby v sezén€), v klidu pokryl. Sttedni

vytizenost poskytuje prostor k dalSim aktivitdm spojenym s podnikénim.
Odhad zakazek a vynost v optimistické varianté:

Tabulka 8 Odhad zakazek a vynosii - optimisticka varianta

Druh sluzby Orientacéni PO’CCt Vynvos' za Vynos za
cena zakazek mesic rok
Sva'tebnl foceni (4 —6 14 000 6 i 34 000
hodin)
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Sva.tebm foceni (10 20 000 5 i 100 000
hodin)

LI 3500 6 21 000 252 000
hodiny)

ATy GBI 2 3000 7 21 000 252 000
hodiny)

P.roduktovre/reklamnl 7000 1 7000 84 000
video (zakézka)

Produktové foceni

v ateliéru (zakazka) > 000 ! > 000 60000
Celkem - - 54 000 832 000

Zdroj: vlastni zpracovani

V optimistické varianté se uvazuje o 11 svatebnich zakdzkadch za rok, o 13 foceni

v interiéru/exteriéru dohromady kazdy mésic, a 2 foceni/natdCeni produktii dohromady

kazdy meésic. Tento scénaf by byl vice jak ptivétivy. Mohl by zde vSak nastat problém

v poctu zakazek. Nemuselo by se podafit uspokojit poptavku vsech. Tyto odhadované

vynosy by vsak davaly prostor k uvazovéani nad zaméstnanim pomocnika.

V tabulce 9 je zobrazen pocet vSech zakédzek a vySe vynosii za prvni rok podnikdni pro

kazdou variantu. Tyto ¢astky se shoduji s ¢astkami, které byly vypocitany vyse v této

podkapitole. V dalSich letech se ocekava zvySeni poptavky. V nasledujicich letech se

ocekava narlst zakazek o 15 %. Vypocet byl nasledujici: vynosy celkem v prvnim roce se

vydélily zakazkami v tentyZz roce. Toto Cislo se pak vykratilo zakdzkami v dalSich letech

zvysenych vzdy o 15 %. Celou tabulku zakazek a vynost za v§echny tfi roky (od roku 2024

do roku 2026) lze vidét v nasledujici tabulce 9.

Tabulka 9 Odhad zakéazek a vynost na tfi roky podnikéani ve vSech variantach v K¢

VARIANTY
PESIMISTICKA REALITSTICKA | OPTIMISTICKA
Pocet Vynosy Pocet Vynosy Pocet Vynosy
zakazek celkem zakazek celkem | zakazek celkem
1. rok (2024) 78 314 000 115 500 000 191 832 000
2. rok (2025) 90 362 340 133 578 284 220 958 540
3. rok (2026) 104 418 704 153 665 244 253 1102 321

Zdroj: vlastni zpracovani
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13.5 Odhad nakladu

V podnikani budou vznikat jak fixni ndklady, které se nebudou s objemem zakazek meénit,
tak variabilni naklady, které se budou s objemem zakéazek meénit.
13.5.1 Fixni naklady

V kazdém mésici se budou tvofit naklady spojené s provozem fotoateliéru, které budou
fixniho charakteru. S objemem zrealizovanych zakazek se nebudou ménit. Naklady, které

budou zatazeny do fixnich néklada jsou vypsany v K¢ v tabulce 10.

Tabulka 10 Mésicni a ro¢ni fixni naklady v K¢

Fixni naklad Lo 2024 2025 2026
mesic

Najemné 18 000 216 000 216 000 216 000
AT ) G 6 000 72 000 72 000 72 000
a vodu
) ot 400 4 800 4 800 4 800
fotoateliéru
Mobilni tarif 600 7200 7200 7200
Internet 500 6 000 6 000 6 000
ZEAL e 6 208 74 496 74 496 74 496
pausalni dan
Doména 18 216 216 216
L g i e 280 3 360 3360 3360
upravu fotek
CELKEM 32 006 384 072 384 072 384 072

Zdroj: vlastni zpracovani

Prostory fotoateliéru, jak jiz bylo zminéno, budou zajiStény formou prondjmu. Pofizeni
vlastnich prostor, kde by mohl byt fotoateliér provozovan, by vyzadovalo znacné vyssi

finan¢ni prostedky, které nejsou momentalné k dispozici.

Me¢sicni ndjem, ktery je v tabulce 10 uveden, odpovida pfiblizné cené, kterd se v souCasné
dobé na trhu nabizi. Zatim neni vybran konkrétni objekt, kde bude fotoateliér umistén.
PoZadovéana je dobrd méstska lokalita s dobrou dostupnosti a lep$i moZnosti parkovani,

2

velikosti alespont 50 m~, s vlastnim socidlnim zafizenim a rozdélenim alespol na dvé

mistnosti. Na trhu se v soucasné dobé naslo hodné potencionalnich ndjmu v rozmezi od 200
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az 400 K& za m?. S pozadovanymi 50 m? se bude uvazovat o 18 000 K¢& za mésic, jak je

uvedeno. S navySovanim ndjmu se v dalSich dvou letech nebude uvazovat.

Do fixnich nédklad budou dale zahrnuty zalohy na energie a vodu, které se odhaduji na 6 000

K¢ za mésic. U zaloh na energie a vodu se také neuvazuje o jejich zvyseni.

Dale jsou zde zahrnuty ndklady za pojiSténi fotoateliéru, mobilni pausal, internetové
pfipojeni, zalohy na pauséalni dai (podnikdni bude spadat do prvniho pasma pausalni dané
po celou dobu tfi let, pokud se nezméni legislativa, v nasledujicich letech se neuvazuje o
mozném zakonném zvyseni), rocni poplatek za zaregistrovani webové domény a poplatek

za program na upravu fotek, konkrétné Adobe Lightroom.

13.5.2 Variabilni naklady

V podnikani budou vznikat i variabilni néklady, které se s objemem zakézek ménit budou.
Odhad zakazek v jednotlivych letech i jednotlivych variantach byl rozebran v podkapitole

13.4. Odhadované variabilni néklady za mésic a za rok jsou v nasledujici tabulce 11.

Tabulka 11 Odhadované variabilni naklady za mésic/rok ve vSech variantach v K¢

PESIMISTICKA REALISTICKA OPTIMISTICKA
VARIANTA VARIANTA VARIANTA
Val:labllm Meésic Rok Mésic Rok Meésic Rok

naklad

Naklad za tisk 2 000 24 000 3 000 36 000 4 000 48 000

Naklad za 2 000 24 000 3 500 42 000 6 000 72 000
dopravu

Celkem 4 000 48 000 6500 78 000 10 000 | 120 000

Zdroj: vlastni zpracovani

Celkovy variabilni naklad v prvnim roce se zprimérni s po¢tem zakazek v prvnim roce a
ziska se vySe variabilnich nakladl pfipadajici na jednu zakazku pro kaZdou variantu scénéfte.
V dalsich letech se tato ¢astka bude néasobit poctem zakazek v kazdém roce a ziskd se tak

odhad variabilnich nékladi pro kazdy rok pro kazdou z variant.

13.5.3 Celkové naklady

Souctem fixnich a variabilnich nékladii se dostanou celkové ndklady za kazdy rok. Od
celkovych nékladl v druhém roce (2024) se musi odecist dva najmy v hodnoté 36 000 K¢,
které se jiz zaplati v roce 2023 v pocatecnich vydajich. V tabulce 12 jsou zobrazeny celkové

vySe nakladl pro jednotlivé tfi roky a vSechny tfi varianty scénaid.
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Tabulka 12 Variabilni ndklady ve vSech variantach v K¢

PESIMISTICKA VARIANTA
Naklady 2024 2025 2026
Odhad ro¢nich FN 348 072 384 072 384 072
Odhad roénich VN 48 000 55 440 63 960
Celkem 396 072 439 512 448 032
REALISTICKA VARIANTA
Niklady 2024 2025 2026
Odhad roénich FN 348 072 384 072 384 072
Odhad roé¢nich VN 78 000 90 307 103 887
Celkem 426 072 474 379 487 959
OPTIMISTICKA VARIANTA
Naklady 2024 2025 2026
Odhad roénich FN 348 072 384 072 384 072
Odhad ro&nich VN 120 000 138 380 159 137
Celkem 468 072 522 452 543 209

Zdroj: vlastni zpracovani

13.6 Hospodarsky vysledek

Dle odhadnutych nakladi a vynost je mozné zjistit, zda podnikéni vykazuje na konci roku
zisk nebo ztratu. Zisk bude vypocitan jednoduchym zpiisobem, a to odec¢tenim vynost od
nakladii. V tabulce 13 bude predstaveny mozny zisk jak v pesimistické, realistické tak

optimistické varianté.

Tabulka 13 Zisk/ztrata ve vSech letech a vSech variantach v K¢

PESIMISTICKA
AT A 2023 2024 2025 2026
Celkové naklady -362 200 396 072 439 512 448 032
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Celkové vynosy 0 314 000 362 340 418 704
Zisk/ztrata -362 200 - 82072 =77 172 -29 328
siﬁisNTflfKA 2023 2024 2025 2026

Celkové naklady -362 200 426 072 474 379 487 959
Celkové vynosy 0 500 000 578 284 665 244
Zisk/ztrata -362 200 73 928 103 905 177 285
85{{111;/[1{%’12CKA 2023 2024 2025 2026

Celkové naklady -362 200 468 072 522 452 543 209
Celkové vynosy 0 832 000 958 540 1102 321
Zisk/ztrata - 362 200 363 928 436 088 559 112

Zdroj: vlastni zpracovani

Prvni rok se uvazuje pouze s pocatecnimi vydaji, které¢ budou pokryty vlastnimi prostredky
vloZeny do podnikdni. Po odecteni téchto vydaji od vlastnich zdroji, ziistanou volné
prostfedky v hodnoté 137 800 K¢&. V pripad€, ze by v realit¢ nastal scénai pesimistické
varianty v nasledujicim roce, tyto prostfedky by byly schopné tuto ztratu pokryt. OvSem, jak
bylo jiZ feceno, piijmy nejsou planovany pravidelné. Mohla by tak nastat platova
neschopnost v Case, kdy by byla potieba. V této varianté jsou zakazky hodné nizko
odhadovéany a je zde tak velmi malad vytiZenost. Prostor je zde pro vice aktivit s timto
podnikanim spojenych. V piipadé, Ze by se tento scénat opakoval i1 v nasledujicich letech,

tuto ztratu nelze pokryt a pro podnikani by to bylo likvida¢ni.

V ptipad¢ scénare realistické varianty se bude vykazovat zisk uz od prvniho roku podnikéani
a v nasledujicich letech se bude zvySovat. Prostor pro dalsi aktivity spojené s podnikanim
by tu stale byl. V piipad¢ scénarfe optimistické varianty by byl zisk od prvniho roku téz a
nasledujici 1éta by se zvySoval. V tomto piipadé by vSak mohla nastat obtiz uspokojit celou
poptavku. Zakazek je zde planovano jiz podstatné vice. Zisk by vSak mohl ptredstavovat

moznost najmout pomocnika.
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13.7 Cash Flow

Cash flow neboli vykaz o penéznich tocich, ktery podava celkovy obraz o finan¢ni situaci
podnikani. V tabulce 14 je cash-flow vytvofen pro Ctyfi roky existence podnikéni, jak

v pesimistické, realistické, tak optimistické varianté.

Tabulka 14 Odhadovany Cash Flow

gEASI:XI;,E;CKA 2023 2024 2025 2026

Pocatecni stav 500 000 137 800 55728 - 21444
Ro¢ni prijmy 0 314 000 362 340 418 704
Ro¢ni vydaje 362 200 396 072 439512 448 032
Konecny stav 137 800 55728 -21 444 -50772
{%iﬁiser,:fKA 2023 2024 2025 2026

Pocatecni stav 500 000 137 800 211728 315633
Ro¢ni pFrijmy 0 500 000 578 284 665 244
Ro¢ni vydaje 362 200 426 072 474 379 487 959
Konecny stav 137 800 211728 315633 492 918
32%1111[;85:(:“ 2023 2024 2025 2026

Pocatecni stav 500 000 137 800 501 728 937 816
Rocéni prijmy 0 832 000 958 540 1102 321
Ro¢ni vydaje 362 200 468 072 522 452 543 209
Konecny stav 137 800 501 728 937816 1496 928

Zdroj: vlastni zpracovani

V prvnim roce dojde pouze k vkladu penéznich prostfedkli na bankovni tcet, z kterého
tentyZz rok budou hrazeny vydaje potfebné na vybaveni fotoateliéru a zfizeni Zivnosti.
V dalsich letech u realistické 1 optimistické varianty vychdazi, Ze v obou téchto pfipadech by
se kazdorocné generoval zisk, ktery by se kazdym rokem zvySoval a nebyla by tak potieba
ciziho kapitalu. Pokud by se podnikani opravdu tak dobie vedlo, volné prostfedky by se

pouzili zejména pro investovani do dal§iho vybaveni. Pokud by vSak nastal pesimisticky
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scénat, volné prostiedky, které zistanou k dispozici od prvniho roku, budou schopné ztratu
v roce 2024 (kterd v minulé kapitole vysla) plné pokryt a stale vykazovat kladny konecny
stav. V dalsich letech, pokud by pesimisticka varianta pokracovala, podnikani by se dostalo
do problémt. Jednou z moznosti by byl Gvér a na misté by bylo piehodnoceni obchodni

strategie.

13.8 Navratnost investice

Doba névratnosti investice je dilezitym ukazatelem, ktery dava ptedstavu o tom, po kterou
dobu bude pocatecni vlozeny kapital ohrozen. Ukazatel ndvratnosti je vypocitan podilem
vyse vlozené investice do podnikani a primérnym ro¢nim cash flow, které tato investice po
dobu tfi let generuje. Vysledkem tohoto ukazatele je doba, za kterou by se investovand ¢astka
m¢ela podnikateli vratit. V ptipadé nového fotoateliéru, jsou investici pocatecni vydaje, které
jsou nezbytné vynalozit na vybaveni tohoto fotoateliéru. Ukazatel névratnosti je vyhotoven
pro piipad vzniku pesimistického, realistického i1 optimistického scéndfe. V ptipade
realistického scénafe by byla doba ndavratnosti investice za rok a ctvrt. V piipadé
optimistického scénare by se investovana vyse vratila jiz za pul roku od zac¢atku podnikani.
V piipad¢ pesimistického scénafe by se investice se vratila za skoro 12 let, ne-li viibec, jak

je vidét v tabulce 15 nize.

Tabulka 15 Doba navratnosti investice

PESIMISTICKA | REALISTICKA | OPTIMISTICKA
VARIANTA VARIANTA VARIANTA
Vy3e investice 362 200 362 200 362 200
Prumérné ro¢ni CF 768 568 289 520 30 328
Doba navratnosti 0.5 roku 1.3 roku 11,9 let
investice

Zdroj: vlastni zpracovani
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14 RIZIKOVA ANALYZA PROJEKTU

Kazd¢é podnikdni je spojeno s vyskytem moznych rizik. Po ekonomickém zhodnoceni
modelu je tak dalsi diilezitou Cinnosti zanalyzovat mozna rizika, kterd by mohla mit na

zamyslené podnikani urcity vliv/dopad.

Postupuje se stejnymi aktivitami, jaké jsou blize pfedstaveny v teoretické casti. Na zacatku
jsou identifikovana vSechna moznd rizika ohrozujici zamyslené podnikani a je stanovena
vyznamnost rizik. Identifikovana rizika jsou nasledn¢ zmeétena a zhodnocena, a nakonec jsou

navrzena opatfeni pro jejich odstranéni/snizeni.

14.1 Identifikace rizik

Existuje fada rizik, kterd mohou zamyslené podnikani ohrozovat. V tabulce 16 jsou

identifikovana rizika rozd¢lena podle druhu.

Tabulka 16 Identifikace rizik

IDENTIFIKACE RIZIK

Druh rizika KonKkrétni riziko

e Selhéni fotografické techniky

Technologické riziko e Zastaravani fotografické techniky

e Selhéni pocitace a tiskarny

e Inflace

Ekonomické riziko N o
e Zvyseni cen vstupu

e Nedostatek financi

Financ¢ni riziko . .
e Neschopnost v€as platit dodavatelské faktury

e Nizké poptavka
¢ Vstup novych konkurentt na trh
Trzni riziko

e SniZeni cen konkurence po vstupu na trh

e Nedosahnuti potfebnych trzeb

Marketingové riziko | ° Nevhodna propagace
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Dodavatelské riziko

Vypadek dodavatele potiebného materidlu k tisku

Pozdni dodani potiebného materidlu k tisku

Bezpecnostni riziko

Vykradeni fotoateliéru

Pozar/Vytopeni/Poskozeni fotoateliéru

Socialni riziko

v

Dlouhodobg;jsi traz/nemoc podnikatelky

Spatné rozhodnuti podnikatelky

Politicko-legislativni
rizika

Valka

Legislativni zmény

Ostatni riziko

Ztrata fotografické techniky

Vypovézeni ndjemni smlouvy

Zdroj: vlastni zpracovani

14.2 Stanoveni vyznamnosti rizik

Analyzou rizik se stanovuje, jaky vyznam ma konkrétni riziko pro podnikédni. Kazd¢ z rizik

ma na podnika jiny dopad a jinou pravdépodobnost, ze se vyskytne. Pfedtim, nez se zaénou

konkrétni rizika méfit a zhodnocovat jejich vyznam pro zamyslené podnikani, stanovi se

zpiisob, jakym se budou hodnotit tyto rizné dopady a pravdépodobnosti. BéZné se v praxi

hodnoti dopady rizika na podnikéani a pravdépodobnost jejich vzniku na §kéle od 1 do 4 nebo

od 1 do 5.V této préci je pouzito Skalovani od 1 do 5, jak lze vidét v tabulce 17.

Tabulka 17 Hodnotici Skéala dopadu a pravdépodobnosti rizika

Skala Pravdépodobnost Dopad
1 Vzacné Bezvyznamny
2 Nepravdépodobné Drobny
3 MozZné Mirny
4 Pravdépodobné Vyznamny
5 Jisté Katastrofalni

Zdroj: upraveno dle (Pokorna a kol., 2023, s. 11)
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Pro hodnoceni vyznamnosti rizik se hojné vyuziva matice rizik, kterd je vytvotrena pomoci

hodnotici skaly pravdépodobnosti a dopadu rizik. Matice rizik je mozné vidét v tabulce 18.

Tabulka 18 Matice rizik

5 5 10
4 4 8
2
A
2 3 3 6
a
2 2 4
1 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5
PRAVDEPODOBNOST

Zdroj: vlastni zpracovani

V matici byla pouzita metoda semaforu. Navrzena je zelena oblast s hodnotami 1 az 4, ktera
predstavuje nizké riziko pro podnikani. Zluta oblast s hodnotami 5 — 12, ktera predstavuje
sttedni riziko pro podnikani a ¢ervena oblast s hodnotami 15 — 25, ktera piedstavuje pro

podnikani vysoké riziko.

14.3 Méreni a hodnoceni rizika

Vyznamnost rizika se méfi souinem pravdépodobnosti vyskytu rizika a jeho dopadu na
podnikéni. Timto sou¢inem se dostane ¢iselna hodnota, kterd se v matici rizik vyhleda. Diky
stanovenému barevnému rozliSeni, které urcuje vysi vyznamnosti rizika pro podnikani se
zjisti, jakou vyznamnost maji konkrétni rizika pro zamyslené podnikani. V tabulce 19 jsou
konkrétni identifikovana rizika vypsana a urcen je jejich dopad a pravdépodobnost. Rizika

jsou poté zmeétena a nasledné za pomoci matice rizik vyhodnocena.

Tabulka 19 Méfeni a hodnoceni rizik

MERENI A HODNOCENI RIZIK

fo o Pravdé- ,
Konkrétni riziko podobnost Dopad Vyznamnost
Selhani fotografické techniky 2 5 10

Zastaravani fotografické techniky 3 3 9
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Selhani pocitace a tiskarny 2 5 10
Inflace 2 5 10
Zvyseni cen vstupt 2 4 8
Nedostatek financi 2 5 10
Neschopnost véas platit 3 4
dodavatelské faktury
Nizka poptavka 3 5
Vstup novych konkurenti na trh 4 4
SniZeni cen konkurence po vstupu 1 4
na trh
Nedosahnuti potifebnych trzeb 4 5
Nevhodna propagace 1 3 3
Vypadek dodavatele 1 1 1
Pozdni dodani materialu od ) 5 10
dodavatele
Vykradeni fotoateliéru 2 5 10
Pozar/Vytopeni/Poskozeni

< 2 4 8
fotoateliéru
Dlouhodobéjsi iraz/nemoc 1 3 3
podnikatelky
Spatné rozhodnuti podnikatelky 2 3 6
Vilka 2 4 8
Legislativni zmény 3 3 9
Ztrata fotografické techniky 2 5 10
Vypovézeni najemni smlouvy 2 3 6

Zdroj: vlastni zpracovani

Za pomoci matice rizik byla konkrétni rizika ohrozujici podnikani vyhodnocena. Jak lze
z tabulky na prvni pohled vidét, vétSina identifikovanych rizik predstavuji pro zamyslené
podnikani sttedni riziko. Tyto rizika jsou pro podnikani ohrozujici a mélo by se na n¢ zaméfit
a efektivné je opatfit k jejich snizeni, nejlépe odstranéni. Nizké riziko pro podnikani

predstavuji tfi rizika, a to sniZzeni cen konkurence po vstupu na trh, nevhodné propagace,
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vypadek dodavatele a dlouhodobéjsi uraz, ¢i nemoc podnikatelky. Tyto rizika byla
vyhodnocena s malou pravdépodobnosti, Ze by mohla nastat. V ptipad¢, ze by nastala by to
mélo na podnikani maly dopad. Naopak vysoké riziko ptfedstavuji pro podnikéni tii rizika a
to nizka poptavka, vstup novych konkurentl na trh a nedosahnuti pottebnych trzeb. Na tyto
rizika se musi primarn¢ zaméfit. Jejich neodstranéni, nebo alesponi nesnizeni, by s velkou

pravdépodobnosti mélo katastrofalni dopad na podnikéni.

14.4 Priprava a realizace opatieni

Rizika, kterd ptedstavuji pro podnikani a jeho chod vyznamné ohrozeni, je zapotiebi snizit,
nejlépe uplné odstranit. Jednou z moznosti je realizace efektivniho opatfeni téchto rizik.
Primarni zaméfeni by mélo byt na rizika s vysokym dopadem, které mohou mit pro
podnikani fatalni vysledek. V tabulce 20 nize, jsou u kazdého identifikovaného rizika

navrzena opatfeni k jejich snizeni.

Tabulka 20 Opatieni rizik

OPATRENI RIZIK

KonKkrétni riziko

NavrZené opatieni

Selhani fotografické techniky

Zakoupeni kvalitni techniky

Zastaravani fotografické techniky

Investice do nové techniky

Selhani pocitace a tiskarny

Zakoupeni kvalitni techniky

Inflace

Tvorba financni rezervy

ZvySeni cen vstupii

Tvorba finan¢ni rezervy

Nedostatek financi

Tvorba finan¢ni rezervy, Uzavieni bankovniho
uveru/pljcky

Neschopnost véas platit

Tvorba finan¢ni rezervy, Odklad plateb

dodavatelské faktury

Nizk4 poptavka Realizace priizkumu trhu, Investice do
propagace

Vetupinavychikonkurentuatich Vytvoteni loajalnich klientl, Zefektivnéni
propagace

SniZeni cen konkurence po vstupu
na trh

Nabidka kvalitnéj$i sluzby

Nedosahnuti potiebnych trzeb

Tvorba finanénich rezerv

Nevhodna propagace

Prizkum trhu, VyuzZiti sluzeb expertii
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Vypadek dodavatele

Mit vice dodavatelu

Pozdni dodani materialu od
dodavatele

Tvorba pojistné zdsoby, mit vice dodavateld,
kvalitni smluvni zajiSténi

Vykradeni fotoateliéru

Pojisténi, Zabezpeceni kamerovym systémem

Pozar/Vytopeni/Poskozeni
fotoateliéru

Pojisténi, Protipozarni zabezpeceni

Dlouhodobéjsi uraz/nemoc
podnikatelky

Zajisténi ndhradnika

Spatné rozhodnuti podnikatelky

Vyjasnéni si vize podnikani

Vilka

Tvorba financni rezervy

Legislativni zmény

Sledovani politického vyvoje, vytvaieni
moznych scénail

Ztrata fotografické techniky

Obezietnost

Vypovézeni najemni smlouvy

Kvalitni smluvni zajisténi, Dodrzovani pravidel
smlouvy a v€asné placeni najmu

Zdroj: vlastni zpracovani

Poté, co se v realité navrzena opatfeni zrealizuji, budou se monitorovat a kontrolovat, zdali

jsou doopravdy spravné navrzeny a jsou schopné konkrétni rizika snizovat. V piipadée

zjisténi, ze navrzena opatfeni nejsou dostacujici, navrhnou se efektivnéjsi opatieni rizik.

Postupem casu se mohou rizika ménit a bude potteba udélat novou analyzu rizik.
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15 SHRNUTI A DOPORUCENI PROJEKTU

Projektova Cast je tvofena z predstaveni business modelu, jeho ekonomického zhodnoceni a

rizik, které by mohly zamyslené podnikani ohrozovat.

Pro vytvoreni business modelu je pouzita metodika Lean Canvas od Ashe Maurya.
Predstaveno je zde vSech devét kament tvorici tento model. Diulezité je poznamenat, ze
kazdy z téchto stavebnich kament je neovéienou hypotézou a jejich ovéfeni nebo zamitnuti

se zjisti az v praxi.

Mezi zakaznické segmenty, na které se bude primarné¢ zaméfovat, patii tii skupiny a to
svateb¢ané, mladé rodiny a firmy a zacinajici podnikatelé. Jejich problémy jsou feSeny
individudlnimi nabidkami nabizenych fotografickych sluzeb. Hodnotové nabidka je tvofena
svatebnimi bali¢ky na miru, zaznamenanim vzpominek do fotek a vytvarenim originalnich
a kreativnich produktovych fotek pro lepsi osloveni zakazniki. Komunikacnimi kandly jsou
predevsim socidlni site, které jsou dnes efektivnim komunika¢nim kandlem k osloveni, co
nejvice potencionalnich zdkaznikid. Zdroje pfijml jsou tvofeny ze tii nabizenych druhii
foceni, a to svatebniho foceni, foceni jak ve fotoateliéru, tak exteriéru a z produktového
foceni a nataceni reklamnich videi. Prostor je zde vSak nabizet i doplnkové sluzby. Néaklady
jsou tvoreny z velké ¢asti fixnimi ndklady a par naklady variabilnimi. Vykonost podnikéani
se méfi pomoci kli¢ovych metrik a to napt. poctem zakazek za mésic, poctem svatebnich
zakazek za rok, vysi trzeb za mésic. Za neférovou vyhodu by se mohl povaZovat osobity styl

foceni autorky této prace, ktery bude do fotografii vlozen.

V diplomové praci je dale pfedstaveno ekonomické zhodnoceni tohoto navrzeného modelu.
Vycisleny jsou zde pocatecni vydaje, odhadnuty zakazky a ndklady. Pfedstaven je zde

vysledek hospodateni, cash flow a doba nadvratnosti investice.

Investice do podnikani byla vyc¢islena na 362 200 K¢, kterd zahrnuje zejména poftizeni
fotografického zatizeni a vybaveni fotoateliéru. Pocatecni vydaje budou pokryty vlastnim
vkladem. Po uhrazeni této ¢astky ztstane 137 800 K¢ volnych prostfedki s kterymi se miize

libovolné dle potieb nakladat.

Ceny nabizenych sluzeb byly navrzeny dle konkurence, kterd tyto sluzby nabizi
v podobnych cendch. Déle zde byl odhadnut pocet zakazek za kazdy rok, diky kterému se
mohly odhadnout mozné vynosy. Vynosy byly odhadnuty, jak v pesimistické, realistické tak
optimistické varianté. Odhadnuty zde byly i fixni a variabilni naklady. Variabilni néklady
byly odhadnuty také pro kazdou moznou variantu. Podle vysledka hospodaiského vysledku
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by se zisky vykazovaly jak v realistické, tak pesimistické varianté a kazdym rokem by se
zvySovaly. V ptipadé pesimistické varianty by se vsak ztrata vykazovala uz od prvniho roku.
Volné prostfedky by sice byly schopné tuto ztratu pokryt, ale v ptipad¢€, ze by tento scénar
pokracoval 1 nasledujici roky, pro podnikéni by to bylo fatalni. Podle vypoctu cash flow se
bude suma kladné navySovat kazdym rokem pouze v realistické a optimistické varianté.
V pesimistické se bude naopak vykazovat kazdym rokem vyss$i ztrata. Doba navratnosti
v realistické varianté by byla mén¢ jak rok a Ctvrt, v piipad¢ scénare optimistické varianty,
by se investice do podnikani vratila uz za ptl roku. V piipadé¢ pesimistické varianty by doba

navratnosti investice trvala skoro 12 let, coz neni moc pozitivni zjisténi pro podnikéni.

V ramci projektové ¢asti byl navrzeny business model dale podroben rizikové analyze.
Touto analyzou se zjistily tfi rizika, kterd maji pro podnikani vysoky vyznam. Pro podnikéani
by bylo ohrozujici zejména nizka poptavka, vstup novych konkurentli na trh a nedosahnuti
potiebnych trzeb. Pro vSechny ohrozujici rizika zde byla naviena ptislusna opatfeni k jejich

snizeni, nejlépe odstranéni.

Dulezité je zvazit, zdali je podnikatel ochoten do podnikani investovat penize a Cas, které
jsou pro zaloZeni tohoto podnikani potieba. Jak bylo prokdzano v analytické ¢asti, lidé maji
o tuto sluzbu zajem a chtéji tyto sluzby vyhledavat. Pro podnikéni by tak nemusel byt
problém najit klienty, podstatou by vsak bylo aktivné podnikat a snazit se klienty vyhledavat.
V ptipadég, ze by se rozhodl do podnikani vkrocit je mozné tento projekt realizovat. Mozné
by bylo podnikat i v pfipadé, Ze by nastala pesimisticka varianta, je vSak dilezité, aby se
dalsi roky neopakovala. V tomto modelu byly odhadnuty zakézky velmi nizko
v pesimistické varianté a je zde nizka vytiZzenost, proto by v realité¢ bylo doporuceno svoji

aktivitu zvySovat.

Tento vytvofeny model je pouhym odhadem vyvoje, ktery by mohl v redlném Zivoté nastat.
Doporuceno je jednotlivé prvky tohoto modelu v praxi ovéfovat a v pfipadé potieby
optimalizovat. V praxi lze ovéfit 1 to, zda by bylo moZzné navysit ceny za sluzby. Déle je
doporuceno zjistit moznosti dostat se 1 na zahrani¢ni trh a oslovit tak zahrani¢ni klientelu.
V ptipadé, Ze by nastala optimistickd varianta (s tou se ale moc v prvnich letech nepocitd)

bylo by doporuceno uvazovat o koupi vlastnich prostor a zbaveni se tak tize najmu.

Tento model je redlné zrealizovat, je vSak dilezité aktivné podnikat, sledovat trh a uzptsobit

business model dle zmén na tomto trhu.
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ZAVER
Hlavnim cilem a zamérem této diplomové prace bylo vytvoieni business modelu nového

fotoateliéru a jeho ekonomické vyhodnoceni z pohledu nakladové a rizikové analyzy.

Diplomova préce byla rozdélena na dvé hlavni ¢asti, a to teoretickou ¢ast a praktickou cast,
kterd byla déale rozdélena na ¢éast analytickou a projektovou. Teoretickd c¢ast byla
vypracovana metodou literarni reserse, ktera se zabyvala problematikou podnikani a tvorbou
business modelt. Kromé zminénych oblasti bylo v teoretické oblasti zahrnuty i nastroje
vhodné pro rozbor okoli podniku, ukazatele vhodné pro ekonomické vyhodnocenti a rizika a
jejich fizeni.

Prakticka ¢éast v sob¢é obsahovala poznatky ziskané z teoretické Casti. Byla rozdélena do
dvou ¢asti a to analytickou, kterd se snazila pochopit okoli podniku a chovani zdkaznikl
v ném a projektovou c¢ast, ve které bylo hlavnim cilem navrhnout business model pro
zamyslené podnikani a tento model ekonomicky zhodnotit z pohledu nékladové a rizikové

analyzy.

Analyticka cast byla zaméfena na rozbor podnikatelského prosttedi trhu fotografickych
sluzeb. Rozbor vnéjsiho prostfedi byl vytvofen pomoci PESTLE analyzy, kde byly
zkoumany vsechny jeho faktory. Pro analyzu odvétvi byl pouzit Portertiv model péti sil, ve
kterém se sledovalo vSech pét sil, které na podnikani v odvétvi plsobi. V ramci tohoto
modelu byla stavajici konkurence i graficky zobrazena v hodnotové analyze. Dale byl v
analytické ¢asti pouzit marketingovy prizkum formou dotaznikového Setfeni, ktery pomohl
s analyzou zakaznikl na trhu a pochopenim jejich chovani. Tento pruzkum ovéfil 3 hypotézy
ze 6. Bylo ovéfeno, Ze lidé maji zajem o fotografické sluzby, jsou ovlivnéni zejména kvalitou
a cenou za tyto sluzby a ze by bylo schopno oslovit i osoby, které za normalnich okolnosti

o sluzby zajem nemayji, pokud by jim byla nabidnuta zajimava nabidka.

Projektova Cast byla zaloZena na vytvofeni business modelu za pomoci metodiky Lean
Canvas, kde bylo zamyslené podnikani pfedstaveno v deviti stavebnich kamenech tvofici
tento model. Tento vytvotfeny model byl dale ekonomicky zhodnocen po finanéni strance.
Vy¢isleny zde byly pocatecni vydaje, nédklady, vynosy a hospodaiské vysledky, cashflow a
doba navratnosti investice vlozené do podnikani. Projekt byl nasledné podroben rizikové
analyze. Zavérem bylo zhodnoceni tohoto zamysleného podnikéni. Tento navrzeny model

je jen neovétenou hypotézou, a az v praxi se zjisti, zdali model funguje.
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PRILOHA P I: NAZEV PRILOHY

Prizkum zajmu o fotografické sluzby
Vazeni respondenti,

timto bych Vs rada pozadala o vyplnéni kratkého dotazniku pro tcely mé diplomové prace.
Dotaznik je zaméfen na priizkum trhu, zejména na prizkum zdjmu o fotografické sluzby z
pohledu spotiebitele. Dotaznik je zcela anonymni a jeho vyplnéni Vam nezabere ani 5 minut.
Vsechny Vase odpovédi budou slouzit vyhradné pro ucely vypracovani mé diplomové prace.

Predem Vam dé€kuji za Vasi ochotu a €as straveny nad timto dotaznikem.

Alexandra Hubackova, studentka Univerzity Tomase Bati ve Zliné

Sekce 1 — Roziazovaci otdzka
1. Vyuzivate, ¢i mate zajem o vyuziti sluzeb profesionalniho fotografa?
] Ano
(] Ne
Sekce 2 — Otazky pro ty, co odpoveédéli v prvni otazce kladné
2. Za jakym ucelem byste sluZeb vyuzil/a?
(] Darek pro blizkou osobu (napf. portrét pro prarodice, akty pro partnera)
[ ] Spolec¢enska udalost (napf. svatebni den)
[1 Pro oficialni ucely (napi. fotografie do zivotopisu, na pritkazku, pro potfeby webu)
(] Za jinym ucelem (napf. pro radost, na pamatku)
3. Co Vas zasadné ovlivni pri vybéru fotografa? (miiZete vybrat vice odpovédi)
[J Cena poskytovanych sluzeb
Kvalita fotografii
Profesionalita a pfistup fotografa
Originalita a kreativita fotografii

Hezké vybaveni fotoateliéru

0o o o o o

Dobré recenze



(] Jina ...
4. Uprednostiioval/a byste foceni spiSe ve fotoateliéru nebo venkovnim prostredi?
[J Ve fotoateliéru
(1 Ve venkovnim prostiedi
5. O jaky druh fotografii byste mél/a nejvétsi zajem? (muZete vybrat vice odpovédi)
(] Rodinné fotografie (partnerské, s détmi)
(1 Svatebni fotografie
[J Téhotenské fotografie
(1 Portréty
1 Akty
L] Originalni a kreativni fotografie
1 Jina ...
6. S kym byste chtél/a foceni realizovat? (miZete vybrat vice odpovédi)
[J Sam/sama
[J S rodinou
LI S prateli
(] S partnerkou/partnerem
L1 S domacimi mazlicky
L] Jina ...

7. Kolik byste byl/a ochoten/tna maximalné utratit za sluzby profesionalniho

fotografa?
[J Do 2 000 K¢
(] 2001 -3 500Ke

L] 3501 -6000K¢



(] Vice jak 6 000 K¢
[] Na cené mi nesejde, dulezita je pro mé kvalita
8. Jakym zpiisobem byste vyhledal/a fotografa? (miZete vybrat vice odpovédi)
(1 Ptes socialni sit¢ (Facebook, Instagram)
[1 Pifes webové stranky
(1 Pies vylepené letacky
(1 Po doporuéeni od znamého
L] Jina ...
9. Napada Vas néco, co byste v nabidce fotografickych sluzeb uvital/a?
[ Oteviena otazka
Sekce 3 — Otazky pro ty, co odpovédéli v prvni otdzce negativné
10. Jaky je prosim ditvod VaSeho nezajmu o fotografické sluzby?
(1 Kwvili soucasné ekonomické situaci (vysoké inflaci) je to pro mé finanéné nedostupné
(1 Fotografové nabizeji své sluzby za pfili§ vysoké ceny
L] Fotografové nenabizeji to, co vyhledavam
[] Sta¢i mi pofizovat fotografie svym telefonem/fotoaparatem
(] Nemam potiebu fotografie vytvaret
L] Jina ...

11. Z niZe uvedenych mozZnosti, je néktera, ktera by Vas priméla zménit nazor

a fotografické sluzby vyuzit?
L] Originalni a kreativni koncept foceni
[ Privetivy piistup fotografa
(] Pfivétivéjsi cena nabidky oproti konkurenci
[] Nabidka vyhodnych poukazi na foceni

[] Stale nemam o sluzby zajem



(] Jina ...
Sekce 4 — Identifika¢ni udaje
12. Jaké je VasSe pohlavi?

[0 Zena
] Muz
13. Do jaké vékové kategorie se Fadite?
L] Méné¢ jak 18
] 19-25
[ 26-35
[ 36-45
[J Vice jak 45

14. Jaké je VasSe socialni zarazeni?

(] Student
Zaméstnany
Nezaméstnany

O

O

[] Na mateiské dovolené
[] Na afadé¢ prace

O

Senior/ka
O osvC
15. Jaké je VaSe nejvyssi dosazené vzdélani?
(1 Zakladni
[] Stfedoskolské
L] Vyssi odborné

L] Vysokoskolské



16. Jaky je Vas rodinny stav?

(] Svobodny/a
(] Mam partnera/partnerku
[ Zasnoubeny/a

[] Vdana/Zenaty



