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Abstrakt

Tato bakalaiska prace popisuje nejprve teorii pro vypracovani podnikatel-
ského planu. Teoretickd Cast slouzi jako souhrn pozadavku pro jeho vytvoreni.
V druhé ¢asti je vypracovan priklad takového planu prakticky. Prakticka c¢ast
se tyké redlného podnikani spole¢nosti BEE, kterd vyvinula e-learningovy por-
tal pro zakladni skoly. V praci je ditkkladné analyzovan produkt i trh.

Klicova slova Podnikatelsky plan, e-learningovy portéal, analyza trhu, ana-
lyza konkurence, finan¢ni odhad podnikani

Abstract

This thesis describes a theoretical solution of a business plan. Theoretical part
summarizes the requirements for creating this plan. In the second part there
is a real example of a business plan. This part is all about the company BEE,
which developed the e-learning portal for primary schools. The thesis includes
thorough market and product analyses.

Keywords Business Plan, E-learnign Portal, Market Analysis, Competition
Analysis, Business Financial Assessment
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Uvod

Dnesni svét je otevieny lidem s podnikavym duchem. Administrativa se rovnéz
snazi o co nejvétsi usnadnéni zacatka s podnikdnim. Béznou praxi je ziskani
dotaci od ministerstev i od Evropské unie.

Vétsinou je vsak potreba ziskat penize i od banky pripadné od investora.
Prvnim predpokladem pro pridéleni penéz je kvalitné sepsany podnikatelsky
plan.

Vétsina nové vzniklych firem pravé pod vlivem velkého poctu konkurenc-
nich firem, na omezeném poli nabidky, ukoncuje svou ¢innost brzy po svém
vzniku. Podle M. E. Gerbera|[1] dokonce do 1 roku od zalozeni zanika vice nez
40% firem. Do 5 let od zalozeni je to dokonce vice nez 80% firem. Jako hlavni
divod autor zminuje, Ze se majitelé firem vénuji nespravnym vécem. Abychom
této situaci predesli, je vhodné vypracovat si podnikatelsky plan, ve kterém si
ujasnime, zda mé smysl se do podnikani poustét. Kdyz uz se tak rozhodneme,
potom bychom méli zvazit vSechna rizika a védeét, kdy a kde je ocekavat.






KAPITOLA

Cile a metodika prace

1.1 Cile prace

Cilem bakalarské prace je sestaveni podnikatelského planu pro nové zaklada-
nou firmu dodévajici e-learningovy portal pro zakladni skoly. Bylo vytyceno
6 milniki celé préce:

1. Seznameni se s problematikou sestaveni podnikatelského planu firmy
vcetné odpovidajici legislativy.

2. Analyza cilového trhu s e-learningovymi portély (potencidlni zakaznici,
konkurence).

3. Na zdkladé analyzy trhu stanoveni konkurenc¢ni vyhody firmy a volba
vhodného produktu (e-learningovy portél).

4. Névrh obchodni strategie firmy (cenova strategie a marketing).

5. Odhad budoucich pfijmi, vydaji a ziskd dle ekonomické teorie a zhod-
noceni mozné uspésnosti podnikatelského planu.

6. Analyza rizik uspésnosti podnikatelského planu (SWOT analyza).

1.2 Metodika

Tato bakalarska prace se déli na dvé ¢asti. V prvni ¢asti je detailné popsan vzor
podnikatelského planu. Kapitolu po kapitole je vysvétleno, co mame zvazit
a na co nezapomenout. V druhé ¢asti prace je pak piimo vypracovan konkrétni
plan na firmu BEE — Best E-learning Ever.

Tato firma nabizi e-learningovy portal pro zakladni skoly. Produkt je v ramci
prace podrobné popsan. Diraz je kladen na pruzkum trhu, zejména na srov-
nani pozadavki dvou druhut skol. Prvni druh jsou skoly, kde jiz néjaky e-
learningovy portal méli a chtéji zménu, a druhy jsou skoly, kde se software
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1. CiLE A METODIKA PRACE

spolecnosti BEE bude nasazovat jako prvni e-learningovy software. V préci
nechybi ani zamysleni nad tim, co to vlastné e-learning je a jaké mame moz-
nosti volby mezi jednotlivymi vyrobci. Nalezneme zde i soupis rizik projektu.
V textu se rovnéz objevuji tfi mozné scénéare podnikani.

Zavérem prace je rozhodnuti, zda dané podnikani méa budoucnost a mé-li
tedy smysl v tomto odvétvi zac¢inat podnikat.



Cast I

Podnikatelsky plan: Teorie






KAPITOLA 2

Popis

Kazdy budouci podnikatel musi mit na zacatku podnikani jasnou predstavu
o svém zaméru. Je ale nejvyse pravdépodobné, ze nedokédze vzit v potaz
vsechny dusledky spojené se zacatky podnikani. Proto vznikaji plany, kde
jsou vSechny tyto informace pohromadé a podnikatel pak méa mensi tendenci
k opomenuti néjakého faktoru. Navic takovyto plan tvori vodici linku prave
v prvnim obdobi podnikéni.

Podnikatel si také uvédomi vSechny moznosti i rizika a ma ucelenéjsi pred-
stavu o chystaném zadméru. Také je 1épe pripraveny na necekané udalosti,
avsak hlavné si ovéri redlnost a realizovatelnost celého projektu. Plany se pisi
na dobu 3-5 let, poté je vhodné je aktualizovat.
zac¢atkem podnikani sepsat plan:

e Dod4a potiebnou energii pro zahdjeni podnikani.

e D34 tu nejlepsi moznou Sanci na tspéch.

e Umozni kvalitni fizeni podniku.

Poskytne objektivni pohled.
e Béhem piipravy se hodné naucite.
e Je cestou k ziskdni financ¢nich prostredki.

Projekt miize byt tspésny i bez podnikatelského planu, ale jeho sepséani
tuto sanci jenom zvysuje. Navic si uvédomime detaily naseho zaméru. Proto
by si ho mél kazdy seridzné uvazujici podnikatel vypracovat.






KAPITOLA 3

Struktura podnikatelského planu

Neexistuje jednoznaény navod jak napsat podnikatelsky plan. Na internetu
i v tisténé literature se objevuje mnoho riznych navrhia a podob jak by mél
dobry podnikatelsky plan vypadat. Musime si vSak uvédomit, ze kazdy plan
vzniké jako konkrétni dilo pro konkrétni pripad. Proto bychom méli vzit v po-
taz vSeobecné doporucené konvence, ale neméli bychom se jimi nechat svazovat
pri psani.

Prvnim kritériem je, o éem dany pldn hovori: zda popisuje sluzby ¢i vyro-
bek. Poté je nezbytné uvédomit si ocekavanou velikost nové spolec¢nosti, jak
velky finan¢ni obnos bude firma obhospodarovat apod.

Druhym dulezitym ukazatelem je divod vzniku podnikatelského planu.
V pripadé, ze se jedna o pouhou prilohu pro finanéni Grad, neni potfeba psat
dlouhy a podrobny dokument. Na druhou stranu banka nebo investor tézko
ptislibi penize projektu, jehoz plan neni dostatecné detailni a promysleny.

Podnikatelsky plan neni dokument, ktery je stale platny. Mél by se pri-
bézné upravovat a obnovovat. Aktualizovany podnikatelsky plan také nemusi
obsahovat vsechny kapitoly, ale je dobré, aby existoval. Muze slouzit jako vo-
dici linka pro management i jako ukazatel profesionality podnikéni.

Je proto dobré si nejprve dobre rozmyslet, o ¢em a pro koho chceme plan
psat a poté se pokusit vybrat nejvyhodnéjsi doporucenou strukturu podni-
katelského planu. Osnova vsSak bude pravdépodobné vzdy prinejmensim po-
dobna.

3.1 Vice trovni podnikatelského planu

Zajimavou myslenku prezentuje na svych strankdch agentura Czechlnvest[3].
Upozornuje na nezbytnost mit pripravenou primérenou verzi planu pro vice
situaci. Jednotlivé stupné rozpracovani jsou:

e Elevator Pitch Jedna se o prezentaci projektu o délce nejvyse jedné
minuty. Hodi se pro pripad nahlého setkéni s potencidlnim investorem
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3. STRUKTURA PODNIKATELSKEHO PLANU

apod. Neni to ndhrada podnikatelského planu, slouzi pouze k upoutani
zajmu.

Executive Summary Toto shrnuti se predava pisemnou formou. M4
délku nejvyse dvou stran A4. Jedna se o kratky popis podnikéani. Pro
investora by zde méla byt jednoznacné uvedena c¢astka, kterou pozadu-
jeme.

Zkraceny podnikatelsky plan Tento dokument je jiz plnohodnotny
plan. Jediné, v ¢em se lisi, je troven detailii, do kterych zabiha. Vy-
pracovavé se zejména jako obrana vlastnich napadt a technologii pred
vyzrazenim.

Plny podnikatelsky plan Plan s cilem vytvofit pravdivy a presvéd-
¢ivy obrazek o mych schopnostech, zdmérech a potencidlnim vynosu pro
investora.

3.2 Struktura dle Srpové

Nejcastéji se v podnikatelskych planech opakuje osnova priblizujici se té, kte-
rou sepsala Jitka Srpova v knize Podnikatelsky plan a strategie[4]. Tato struk-
tura obsahuje nasledujici kapitoly:

1.

2.

10.
11.

Shrnuti

Profesni a osobni idaje o vlastnicich firmy

. Popis podnikatelské ¢innosti
. Cile firmy a vlastnikt
. Analyza potencidlnich trhu (zdkazniku)

. Analyza konkurence

Marketing a obchodni strategie

. Realiza¢ni projektovy plan

. Finan¢ni plan

SWOT analyza (predpoklady tspésnosti, rizika)

Priloha

Vy$e zminénou osnovou se Tidi celda tato prace. V teoretické casti jsou
rozebrany jednotlivé kapitoly podrobnéji. Praktické ¢ast pak ukazuje ndzorny
priklad vypracovani podnikatelského planu.

10



KAPITOLA 4

Shrnuti

vvvvv

informaci. Jedna se o popis nasledujicich kapitol; nesmi byt zaménéno za ivod.
Shrnuti by mélo ¢tenare presvédcit k dalsi cetbé. Jako prvni kapitolu kazdého
plénu si ji s nejvétsi pravdépodobnosti prectou vsichni budouci ¢tenati. Proto
musi byt primérené dlouha a snadno pochopitelna. Jako prvni si ji prectou
i investori a bankovni ifednici, proto bychom méli apelovat na spravnost prvni
kapitoly, jak obsahovou tak formalni, nebof pravé tato ¢ast podnikatelského
planu muze o pridéleni pozadovanych penéz rozhodnout vice, nez cely zbytek
planu dohromady.
Shrnuti by mélo podle Srpové[4] obsahovat zejména:

e Podnikatelsky zamér. Kratka sumarizace podnikatelského zameéru
a produktu podnikani (sluzba, vyrobek, SW, atd.). Vhodna je kratka
informace o stavu prislusnych trhi.

e Informace o klicovych osobach podnikani. Kratky soupis osob,
které figuruji v budouci firmé. Mazeme zminit jejich realizované projekty
a uspéchy.

e Faktory tuspéchu. V ¢em ma nas produkt vyhody oproti ostatnim.
V ¢em je podnikatelsky zamér jedinec¢ny. Zminuji se také profesni zna-
losti a predpoklady managementu firmy. Nemély by chybét vyhody pro
zakaznika.

e Podnikové cile. Definice cili spole¢nosti. Zminuje se také dlouhodo-
béjsi vize a moznosti rastu firmy.

e Finanéni informace. Ciselny soupis vkladii, nakladi, ziskt. Popisuje
se i predpoklad schopnosti splacet ¢i potreba zdroji.

11






KAPITOLA 5

Profesni a osobni udaje
o vlastnicich firmy

Investory a banky nezajima pouze produkt podnikéni (vyrobek, sluzba, tech-
nologie, atd.). Neméné dilezitou ¢ésti je totiz persondl spoleénosti, zejména
jeho vedeni. Jsou to podnikatelské a odborné schopnosti managementu, které
urcuji, zda bude podnikatelsky zamér realizovan Uspésné, nebo se zaradi do
zastupu neuspésnych.

Poskytovatelé kapitalu si vzdy nechaji zjistit informace o managementu
predtim, nez se rozhodnou investovat do spolec¢nosti penize. Pouze pokud je
vedeni firmy dostatecné kvalifikované a schopné realizovat podnikatelsky za-
mér, méa Sanci ziskat potrebné finanéni prostiedky.

Pro potreby planu je nutné zminit zédkladni informace a role tii skupin lidi
tvoricich funkéni spole¢nost.

e Vedeni podniku
e Ostatni pracovnici

e Poradci

5.1 Vedeni podniku

U vsech ¢lentl vedeni firmy sepiSeme strucény osobni popis a zdkladni infor-
mace o nich. Doporucuje se uvést u kazdé osoby z vedeni podniku jeji odborné
a podnikatelské know-how. Nezbytné je zdtraznit kdo se nachazi na jaké po-
zici a jaké tkoly bude fesit. Zvyraznime tspéchy a zkusenosti kazdého ¢lena,
zejména ty, které jsou svou povahou blizko predmétu podnikani. Vedeni je
odpovédné za celkovy chod firmy, proto by mélo mit odpovidajici profil.

13



5. PROFESNI A OSOBNI UDAJE O VLASTNICICH FIRMY

5.2 Ostatni zaméstnanci

Zde popiseme strukturu podniku po organizac¢ni strance. Nastinime hierarchii
celé firmy. Uvedeme celkovy pocet zaméstnancii firmy; pokud bude mit firma
raznd oddéleni, rozepiseme pocty zaméstnanct i pro kazdé z nich jednotlive.
Je doporuceno zminit i vékové rozlozeni zaméstnanci a pozadavky na jejich
kvalifikaci.

Pro jednotlivé zaméstnance se vypisuje popis jejich pracovni naplné, ktery
by mél dle Srpové[4] obsahovat nasledujici prvky:

e Popis pracovniho mista a zaméstnance, ktery bude na piislusné pozici
pracovat.

e Odborné pozadavky na prislusného zaméstnance.

e Organiza¢ni postaveni dané pozice (nadfizeni, podfizeni, komu se zod-
povida).

e Kompetence (odborné, prenesené pravomoci).

5.3 Poradci

Doporucuje se sepsat seznam poradct, ktefi budou pro chod firmy tvorit di-
lezita rozhodnuti. Zminéni poradct jiz v podnikatelském planu mé prekvapivé
pozitivni vysledky. Pro investory tento krok ukazuje profesionalitu a promys-
lenost celého podnikatelského zaméru.

Pozitivné chapanymi poradci jsou zejména lidé pracujici na téchto pozicich:

e danovy poradce,
e podnikovy poradce,
e marketingova agentura,

e expert z oblasti podnikani.
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KAPITOLA 6

Popis podnikatelské Cinnosti

V této kapitole se objevi popis podnikatelské ¢innosti. Na zac¢atku je dobré
zvazit, jakou pravni formu pro nase podnikani zvolime. Poté se objevi popis
produktu a ¢astecné také trhu. Konkrétné napiSeme, v ¢em spatrujeme vyhody
proti konkurenci. Mizeme popsat, jak jsme podnikatelskou prilezitost objevili,
zda jsme nalezli mezeru na trhu, nebo se prilezitost sama objevila nahodou,
pripadné zda jsme vynalezli ¢i objevili néjaky technicky postup a snazime se
jej prosadit na trhu. Dalsi moznosti je pouze osamostatnéni se od puvodniho
zameéstnavatele s tim, ze by se tu mél objevit popis, v ¢em se chceme odlisit
a co budeme délat jinak a lépe.

6.1 Volba formy podnikani

Popis zvolené pravni formy podnikani. Je potfeba zminit a obh&jit si divod
zvolené formy. Nejcastéjsi formy podnikani popsané v Zakoné o obchodnich
korporacich[5] jsou dnes:

e Osoba samostatné vydélecné ¢inné — Fyzicka osoba podnikajici na vlastni
ucet a zodpovédnost.

e Sdruzeni podnikatel@t — Sdruzeni nékolika OSVC pod jednim jménem,
jinak samostatnych.

e Spolecnost s ruéenim omezenym — Spolec¢nost zalozené fyzickymi i prav-
nickymi osobami (i jen jednou osobou). Minimdlni{ vklad ¢ini 1 K¢&; spo-
le¢énost ruci do vyse vkladu.

e Akciova spolecnost — Spolecnost s jednim zakladatelem (pouze pravnicka
osoba) nebo s vice zakladateli. Vklad pri verejnych akciich ¢ini 20 miliont
K¢, bez vefejnych akcii 2 miliony K¢.
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6. POPIS PODNIKATELSKE CINNOSTI

e Komanditni spole¢nost — 2 a vice spole¢nikli, minimélni vklad koman-
disty je 5 000 Ké. Komandista ruéi do vyse vkladu, komplementar celym
svym majetkem.

e Verejnd obchodni spolecnost — Zakladaji minimalné 2 osoby, ruéi svym
majetkem.

e Druzstvo — Zakladd miniméalné 5 fyzickych nebo 2 préavnické osoby. Ruci
celym majetkem druzstva.

6.2 Popis produktu

V této sekci se podrobnéji vénujeme popisu produktu. At uz se jedna o sluzbu
¢i vyrobek je dobré uvést, zda se jednd o novinku, nebo jestli se na trhu
jiz podobna véc vyskytuje. Dale popiSeme vlastnosti produktu a jeho tucel.
U vyrobku miizeme popsat vzhled a funkce. U sluzby naopak zminujeme,
jakym zptsobem bude sluzba poskytovana a piipadné jaké zarizeni a vybaveni
je nezbytné pro jeji fungovani.

Kvalitni popis produktu je podle Malbeka[6] jednim z funkénich zptisobu
pro zvyseni prodeje. Proto bychom méli dbat na popis produktu i v podnika-
telském planu, nebot nam muize pomoci ziskat finance. Dobry popis také zvysi
zajem o produkt.

Pri psani planu pro bankére je nutné vynechat vSechny technické detaily.
Vynechame i odborné vyrazy a slozité detaily, které by mohly ¢tenare odradit
od pokracovani ve ¢teni. Podrobnéjsi technické detaily se zpravidla uvadéji
formou ptilohy.

Vhodné je popsat také mozné sluzby doplnujici nabizeny produkt. Jako
priklad téchto sluzeb muze byt:

e udrzba a opravy,
e zaskoleni zdkaznika,
e instalace a montaz,
e poradenstvi a servis.
Zminujeme také, kdo tyto sluzby poskytne- zda primo majitel nebo jeho part-
ner a uvadime také orientacni vyslednou cenu.
6.3 Konkurenc¢ni vyhoda produktu
Konkurenéni vyhoda znamend podle Kleina[7] dosdhnout dvou véci:

e Vytvorit néco jiného, nez maji konkurenti.
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6.4. Uzitek produktu pro zakaznika

e Vytvorit néco, co zdkaznici pociti jako lepsi nez jiné alternativy.

Jinymi slovy se snazime vytvorit bud néco prevratného a nového, nebo jsme
prisli na lepsi alternativu jiz existujiciho reseni.

Domnivat se, ze k nasemu produktu neexistuje konkurence, je v drtivé
vétsiné pripadd mylné a mize vést k fatdlnim duasledktim. Jen vyjimecné se
objevi produkt, ktery je na trhu zcela vyjimecny a uspokojuje zcela novy poza-
davek zakaznika. Vétsinou totiz nové feseni ¢i technologie cili na jiz existujici
potrebu zdkaznika, ale snazi se o prosazeni novym zpusobem.

6.4 Uzitek produktu pro zakaznika

Uzitek pro zdkaznika je jednozna¢né zdkladnim faktorem tispésnosti podnika-
telského zaméru. Novacek na trhu nemiize konkurovat stavajicim osvédcéenym
spolec¢noste, aniz by zdkaznikovi nabidl kvalitnéjsi sluzby. Mezi tyto sluzby se
radi:

e lepsi nabidka,
e zajimavéjsi koncepce,
e profesionalnéjsi servis.

Uzitek pro zakaznika je tedy nezbytné zminit v nasem planu, nebot tim
ukézeme nejen piinosy produktu, ale také znalost konkurence.
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KAPITOLA 7

Cile firmy a vlastniku

7 této casti podnikatelského planu musi byt patrnd nase snaha o presvédceni
¢tenare, ze pravé nase firma a pravé v tuto dobu je schopna tispésné zrealizovat
tento plan. Kazda spole¢nost vznika za ticelem zisku penéz. Proto bychom méli
popsat, jak tohoto zisku docili. Méli bychom shrnout vizi, se kterou podnik
hodlame zalozit a jakého cile chceme dosdhnout. Je vhodné rozdélit kapitolu
na dvé rizné ¢asti — firemni a vlastnické cile.

Cile vlastnikii se daji definovat jako jejich osobni ocekavani od budouciho
podnikéani, at uz finan¢niho zisku nebo ¢asové narocnosti. Vlastnik malé firmy
veskery svij kapital investuje do firmy a je na ni i s rodinou existencné zavisly.
Ve vétsiné piipadt mé ztizeny piistup k Gvérim a kapitdlovim trhiim. Rizen{
malého podniku je spojeno s vlastnictvim a hlavnim zptsobem financovani je
zadrzovani zisku. Vlastnik je plné zainteresovan na rustu hodnoty firmy.[§]

Co se tyce firemnich cilii, méli bychom zminit vize firmy: kam se chce
firma dostat a v jakém ¢asovém obdobi. Do této kapitoly se hodi vypracovat
SMART analyzu pro pfistich cca 5 let (obdobi muze byt rtzné).

SMART analyza je souhrn pravidel, kterd poméhaji predev$im v ramci
projektového managementu efektivné definovat ramec ¢i cil projektu a navr-
hovaného feseni.[9]

Kazdy dspésny projekt (podnikatelsky pldn) by mél byt SMART:

e Specific (specificky) - védét, co konkrétné a presné je mym cilem, ¢i
cilem celého tymu, je zdanlivé samoziejmé, nicméné v praxi ¢asto opo-
mijené kritérium.

e Measurable (méritelny) - méfitelnost je charakteristika cile dilezita
pro jeho jasné uvédoméni. Toto kritérium by mélo byt odpovédi na

otazku, jak se pozné, ze je dany cil tspésné splnén.

e Attainable/Acceptable (dosazitelny/prijatelny) - cil a jeho feseni ne-
smi byt v rozporu se zdjmy spolecnosti ¢i zadavatele ukolu.
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7. CiLE FIRMY A VLASTNIKU

e Realistic (redlny/splnitelny) - redlnost splnéni ikolu je tfeba posoudit
s ohledem na podminky, které jsou k jeho plnéni k dispozici.

e Timed (terminovany) - stejné dilezité jako ostatni kritéria je stanovit
si jasny Casovy ramec, kdy by mél byt dany kol splnén.
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KAPITOLA 8

Analyza potenciadlnich trhu
(zakaznikii)

Je zadouci rozdélit zdkazniky do skupin a kazdou z nich specifikovat. Analy-
zou zakaznikd si uvédomime pripadné nedostatky nadmi zvoleného segmentu
trhu. D& se také zjistit novy trh, na ktery bychom, bez této analyzy, mohli
zapomenout. Méli bychom obsahnout vSechny cilové skupiny zdkaznikt, které:

e maji z produktu znacny uzitek,
e maji k produktu snadny piistup,
e jsou ochotny za produkt zaplatit.

V kapitole ma byt jasné specifikovano, ktery segment trhu povazujeme
za dominantni. Toto rozhodnuti stanovime na zdkladé analyzy nebo odhadu
cilového segmentu.
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KAPITOLA

Analyza konkurence

Mozné nejdulezitéjsi ¢asti podnikatelského planu je dobra analyza konkurence.
Uvédoménd si rizika v podobé existence konkurence je zdkladni kdmen podni-
kani. S timto poznatkem je podnikatel schopny urcit, zda se do podnikani mé
poustét ¢i nikoliv. V této kapitole se objevi vycet konkurenc¢nich firem s kon-
statovanim, zda se pohybuji na stejnych cilovych trzich a zda prodavaji stejné
nebo podobné produkty. Musime nejen vzit v potaz soucasné konkurenty, ale
byt informovani i o moznych budoucich firmach podnikajicich ve stejné oblasti.

Po strué¢ném popisu vSech konkurentti je nezbytné zamérit se dukladné na
ty, které povazujeme za nejvétsi hrozbu naseho podnikéni a také na ty, kteri
maji nejvétsi podil na trhu.

Ve chvili, kdy jsme ur¢ili nase konkurenty, je nezbytné prozkoumat jejich
vyhody a nedostatky. Je tfeba vyhodnotit vSechny hlavni konkurenty podle
urcitych kritérii. Srpovéa[4] doporucuje postupovat pomoci nasledujicich krité-
rii: obrat, rist, podil na trhu, vyrobky, sluzby zakaznikim, zdkaznici, nakla-
dova situace, ceny, prodejni cesty, sidlo, dostupnost zdkazniki apod. Ve své
starsi[10] knize pfedklada tabulku (tab. 9.1), kterd nam radi co zkoumat pfi
analyze konkurence.Tabulku neni potfeba vypliovat zbyteéné detailné.

Neékdy je vhodné provést i vyzkum pomoci ankety apod. Doporuceny po-
stup pro vypracovani vlastniho prizkumu trhu zac¢ind serazenim pozadavku
zakaznika podle dilezitosti. Nechame zakaznika obodovat dilezitost jednot-
livych pozadavkl dle jeho nazoru. Pti dotazovani se snazime ziskat zejména
nedostatky a negativni nazory; neni tfeba usilovat o chvalu. Snazime se o co
nejjasnéjsi vyjadreni zakaznika — tomu je potieba prizplsobit otazky.
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9. ANALYZA KONKURENCE

Tabulka 9.1: Informace o konkurenci

Oblast Co je treba zkoumat
Vyrobni program, sortiment
Vyrobky Jakost vyrobki, technologie, design
Vékova struktura vyrobki
Vyroba Struktura provozu, zafizeni

Rizeni vyroby, planovani

Vyzkum a vyvoj

Vyvojové aktivity, patenty, know-how

Cilové skupiny

Prodej . . .

roce) Organizace prodeje, reklama, sluzby, cena
Zaméstnanci Struktura, vzdélani, motivace
Finance Vlastni kapital

Vseobecnd informace o konkurenci
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KAPITOLA

Marketing a obchodni strategie

10.1 Pojeti marketingu

Pod pojmem marketing bychom si neméli predstavit pouze reklamu a dalsi
aktivity vedouci k ziskani zdkaznika. Marketing je definovan jako nastroj,
ktery nam v trzni situaci pomahd resit situaci, kdy se nadbytek konkurentu
na strané nabidky uchéazi o prizen nedostatecného mnozstvi zakazniki.

Aby byl produkt prodejny musi byt dobte zvolena primérend cena. Ves-
kera prezentace podniku, at uz se jednd o reklamu na vyrobek ¢i sluzbu nebo
o zviditelnéni celé firmy, musi byt profesionalni. Vzdy je v popredi snaha o pre-
svédceni zakaznika ke koupi pravé naseho produktu. Dalsim kritickym bodem
je potteba zajistit distribucni cesty (dodavatele, dopravu apod.) a hlavné vy-
konny systém prodeje. K témto operacim je potreba dikladné rozplanovani
a také znalost trhu, zakazniku a konkurence.

Marketing je nezbytné dobfe rozmyslet a neni od véci se poradit se speci-
alisty. Vzdyt dobry marketing mize rozhodnout o tom, ze zdkaznik nakoupi
pravé nas produkt. Celkové pojeti marketingu je shrnuti vSech aktivit slouzi-
cich k ziskani trvalé konkurencéni vyhody a presvédcéeni zdkaznika o ndkupu
naseho produktu.

10.2 Marketingové cile a uvedeni na trh

V této kapitole se jednd o stanoveni postupu pro urceni cilové pozice na trhu
a o nacenéni produktu. Doporuceny je model 4P, jinak zvany téz marketingovy
mix. Srpovi[4] definuje marketingovy mix jako metodu stanoveni produktové
strategie a produktového portfolia skladajiciho se ze 4 slozek — Product, Price,
Place, Promotion.

e Product (produkt) — produkt a jeho vlastnosti z hlediska zdkaznika:
kvalita, spolehlivost, znacka, design, zaruka, servis a dalsi sluzby apod.

e Price (cena) — cena produktu a celkovd cenova politika podniku.
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10. MARKETING A OBCHODNI STRATEGIE

e Place (distribu¢ni cesty) — zpusoby distribuce produktu od jeho vyrobce
ke kone¢nému zakaznikovi.

e Promotion (propagace) — zpusoby propagace produktu.

Stanoveni strategie je podle Jemelky[11] pfedevsim nalezenim odpovédi na
otazku na co zdkaznik slysi. Proto je podstatou marketingové strategie mar-
ketingova analyza. Na zakladé vysledku této analyzy lze stanovit jednotlivé
komunikacni strategie. Dédle Jemelka zdtraznuje, ze dobfe nastavend marke-
tingova komunikace dokaze geometricky nasobit veskeré prodejni usili firmy.
Upozornuje také na dillezitost feseni vztahu ,internet a marketing*.

10.3 Typy koncepti marketingu

Dopredu bychom méli stanovit, jak budeme na zékazniky cilit. Kotler a Keller[12]
definuji moznosti marketingové orientace nasledovné.

10.3.1 Produké¢ni koncept

Predpoklada, ze zdkaznik bude preferovat lehce dostupné a cenové vyhodné
produkty. Manazeri se snazi dosahnout vysoké efektivity, nizkych nakladu
a masivni distribuce. Dnes se s nim setkdvidme zejména v zemich, jako je
Cina.

10.3.2 Produktovy koncept

Tento koncept ocekava zdkaznika, ktery uprednostni nejkvalitnéjsi, nejvykon-
néjsi nebo nejinovativnéjsi produkt. Manazeri se soustredi na co nejkvalitnéjsi
produkt a jeho zlepsovani.

10.3.3 Prodejni koncept

Predpokladem této teorie je, ze zakaznik by si sam nekoupil dostatek pro-
dukti. Organizace tudiz musi nastolit agresivni prodejni a marketingovy pri-
stup. Zékladem je prodat lidem vice produktu za vice penéz a castéji pro vétsi
zisk. Tento koncept je vlastni napr. spolec¢nosti Coca-Cola.

10.3.4 Marketingovy koncept

Tento pristup méni pristup z produktové orientace na orientaci na zakaz-
nika. Ukolem nen{ najit zdkaznika pro nas produkt, ale spravny produkt pro
zakaznika. Koncept véri, ze k dosazeni firemnich cili je zapotiebi, aby byla
spolecnost efektivnéjsi nez konkurence v oblastech kreativity, dorucovani a za-
kaznické podpory.
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KAPITOLA 1 ].

Realizacni projektovy plan

V této kapitole se snazime jasné definovat ¢asovy harmonogram vsSech ¢innosti
a jejich dodavatelské zajisténi. Stanovime vsSechny milniky, jichz chceme do-
sdhnout a aktivit, které k jejich dosazeni vedou. U vSech aktivit se snazime
0 casové ohraniceni. Vychézime z predpokladané doby pracovnich ¢innosti,
a to bud ze zkuSenosti, nebo co nejpresnéjsim odhadem. Pro naro¢néjsi casové
odhady je vhodné pouzit metodu PERT.

11.1 PERT

Metoda PERT (Programme Evaluation Review Technique) se pouzivd pro
urceni Casu, ktery potfebujeme pro dokonceni dané tdlohy. Stanovujeme tii
odhady: optimisticky, pesimisticky a nejpravdépodobnéjsi; proto se nazyva
také tribodovy odhad. Nésledné pocitame vazeny prumeér pro dobu trvani.

vvvvvvvvvvvv

ukontl.

11.2 Gantttv diagram

Vsechny aktivity a jejich ¢asové vymezeni je vhodné zanést do prehledného
grafu. Vhodnym néstrojem je Ganttiv diagram. Tento diagram ndm ukazuje,
jak na sebe jednotlivé ¢innosti navazuji a zaroven jak dlouho trvaji. Je mozné
vyznacit i zavislosti mezi jednotlivymi ¢innostmi, napt. aktivita B muze zacit
az po skonceni aktivity A apod.
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KAPITOLA

Financni plan

Financ¢ni plan je nedilnou soucasti podnikatelského planu a prokaze investo-
ram nasi pripravenost. Finanéni plan by mél obsahovat celkovy rozpocet pro-
jektu, potfebu finan¢nich prostredki, zdroje financovani projektu a prokazani
schopnosti splacet cizi zdroje. VSechny informace by mély byt zpracovany pre-
hledné, aby usnadnily investortim cetbu. Finan¢ni plan také doklada realnost
podnikatelského zaméru.

Ve finan¢nim planu se musi zohlednit vSechny prostredky, které jsou s pod-
nikdnim spojeny. Do doby nez dostaneme prvni splacenou fakturu, se na-
hromadi vydaje, které budeme muset uhradit z vlastnich, nebo pujcenych
zdroji. Jedna se napi. o nadkup nebo ndjem nemovitosti, nakup vybaveni
téchto nemovitosti, také musime zvazit nakup automobilu a dalstho dlouhodo-
bého majetku. Nesmime zapomenout na mzdy, nakup zbozi, materidlu, ihradu
elekttiny, plynu apod.

Po vycisleni pocatecnich vydaji musime spocitat prostfedky na béznou
¢innost. V prvnim roce se doporucuje délat propocty pro obdobi jednotlivych
meésicu az ¢tvrtleti. V dalsich letech kalkulujeme s roénimi propo¢ty.[10]

V podnikatelském planu se tedy musi objevit jisté druhy financnich vy-
kaza. Jedna se o plan penéznich toku, vykaz ziska a ztrat a planovanou roz-
vahu. Dale by mély byt obsazeny plany vynosu a prijmi a odhad naklada
a vydaji. Jednd se o nami predpokladané tdaje, které by mély co nejvice
odpovidat skutecnosti.[4]

12.1 Cash flow

Plan penéznich toku (cash flow) popisuje predpoklddané prijmy a vydaje sou-
visejici s podnikatelskou ¢innosti. Poc¢ateéni obdobi popisujeme vzdy podrob-
néji. Diky planu penéznich tokt dokazujeme, zda budeme mit dostatek pro-
stredkil na realizaci podnikatelského zaméru.
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12. FINANCNI PLAN

12.2 Vykaz ziskl a ztrat

Planovany vykaz ziski a ztrat vycisluje vynosy, naklady a z nich plynouci
hospodarsky vysledek v planovaném obdobi. I zde se vyplati prvni rok popsat
podrobnéji, alespon v rozmezi prvnich 6 mésicti. Vykaz nam napovi, zda bu-
deme schopni platit Groky a zda nam vytvoreny zisk pokryje vSechny polozky
k thradé.

12.3 Rozvaha

Planovana rozvaha zobrazuje ocekavany stav majetku podniku a zdroji finan-
covani. Doporucuje se sestavit poc¢atecni rozvahu a rozvahu za prvni pololeti
¢innosti. V dalsim obdobi se vykazuje vzdy k 31. 12., pokud tomu neni potieba
jinak. Rozvaha informuje o stavu majetku a planovani jeho obnovy. Také cte-
nari upresnuje planované financovani zdroju pii zahajeni podnikani, schopnost
splacet cizi zdroje atd.

V planu by se také mél objevit odhad podnikani. Tento odhad by mél opét
sledovat tribodovy systém - optimisticky, realisticky a pesimisticky odhad.
Tento odhad popisuje chovani firmy v danych tsecich. Doporucuje se psat
odhad na 3 roky, vzdy rozepsané po jednoletych tisecich.
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KAPITOLA 1 3

SWOT analyza a rizika

13.1 SWOT analyza

SWOT analyza je vseobecné uznavany a doporucovany nastroj k posouzeni
uspésnosti projektu. SWOT analyza ukazuje autorovu znalost okoli. Tato me-
toda se sklada ze dvou Casti, a to vnitini analyzy a vnéjsi analyzy. V prvni
¢asti budouci podnikatel seznamuje Ctenafe se silnymi a slabymi strankami
svého projektu. Prvni ¢ast se tedy tyka primo konkrétniho projektu a roze-
bira jeho vnitini situaci. Druhé analyza popisuje prilezitosti a hrozby. Jednd
se o analyzu vnéjstho prostiedi firmy.[13]

Néazev SWOT analyzy je odvozen od pocatecnich pismem anglickych slov:[4]

e S - Strengths - Silnymi strankami projektu mohu byt naptiklad zku-
Senosti managementu, kvalifikovanost personalu ¢i kvalitni servis. Vseo-
becné se jedné o konkurenéni vyhody a je dobré jich zminit co nejvice.

e W - Weaknesses - Slabé stranky maji ukdzat investorovi zejména zna-
lost prostredi a pripravenost na Teseni pripadnych problémi. Za slabé
stranky muzeme povazovat maly poc¢atecni kapital, moznost Spatné zvo-
lené cenové strategie, nezkusenost v oblastech reklamy a marketingu
obecné apod. Po kazdé slabé strance by mélo nasledovat nastinéni re-
Seni problému.

e O - Opportunities - Prilezitosti zvyraznuji pozici spole¢nosti z vnéj-
stho pohledu. Muze nadm naptiklad pomoci administrativa v podobé
vyhlasky nebo zdkona. Prilezitosti hodnotime z hlediska atraktivnosti
a pravdépodobnosti tispéchu.

e T - Threats - Hrozby podobné jako pfilezitosti sleduji vnéjsi okoli

podniku. Upozornuji na hrozby, které firma bude muset resit. Hodnoti
se pomoci rizika z hlediska zavaznosti a pravdépodobnosti vyskytu.
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13. SWOT ANALYZA A RIZIKA

13.2 Rizika

Rizika jsou nedilnou soucasti kazdého podnikéni. Podle miry rizikovosti oce-
kavame vysi vynost, neboli ¢im vétsi riziko jsme ochotni podstoupit, tim vétsi
mame naroky na vydélek.

S riziky je potieba pocitat a samoziejmeé se je snazit eliminovat nebo ale-
sponi minimalizovat. K tomu nam pomaha analyza rizik a dopadi. V ramci
této analyzy se nejprve snazime rizika identifikovat a ohodnotit jejich mozny
vliv na projekt a pozdéji také nalézt feseni pro jejich zmirnéni.

Pro identifikaci rizik mizeme pouzit SWOT analyzu a seznam doplnit
napriklad pomoci metody brainstormingu nebo technikou myslenkovych map.

Ve chvili, kdy mame rizika sepsand, je nutné ohodnotit jejich vliv na pro-
jekt, abychom se mohli zamérit zejména na ta nejvyznamnéjsi s nejveétsi prav-
dépodobnosti vyskytu. Pri hodnoceni se zamérime na dvé jiz zminované kate-
gorie, a to pravdépodobnost vyskytu a dopad na projekt. Doporucené hodno-
ceni demonstruji nasledujici tabulky (tab. 13.1 a tab. 13.2). Po slou¢eni obou
téchto pohledi ziskdme vyslednou tabulku s hodnocenim rizik (tab. 13.3).
Primérné fesime rizika s nejvyssi hodnotou.[14]

Tabulka 13.1: Verbalni hodnoceni pravdépodobnosti

Slovni hodnota Ciselny interval pravdépodobnosti
Vysoka pravdépodobnost | Nad 0,6

Stredni pravdépodobnost | 0,3 az 0,6

Malé pravdépodobnost Pod 0,3

Tabulka 13.2: Verbalni hodnoty negativniho dopadu

Ciselny interval
Nad 10% celkové hodnoty projektu
5 az 10% celkové hodnoty projektu

Slovni hodnota
Velky dopad
Stredni dopad
Maly dopad

Pod 5% celkové hodnoty projektu

Tabulka 13.3: Hodnoceni rizik

Velka
pravdépodobnost

Stredni
pravdépodobnost

Mala
pravdépodobnost

Velky dopad

Velka hodnota
rizika

Velka hodnota
rizika

Stredn{ hodnota
rizika

Stredni dopad

Velk4 hodnota

rizika

Stredni hodnota
rizika

Mal4 hodnota
rizika

Maly dopad
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KAPITOLA 1 4

Priloha

Rozsah priloh se odviji od konkrétnich podnikatelskych plant. Nékdy je nutné
pridat vice informaci nez jindy. V zasadé se v priloze uvadi zejména:

e zivotopisy klicovych osob,

e vypis z obchodniho rejstiiku,

podklady z financni oblasti - rozvahy, prip. vykazy zisku a ztrat,

obrazky vyrobki a prospekty,

technické vykresy,
o dulezité smlouvy.

Ne vzdy je nutné zatradit vSsechny zminované dokumenty, naopak v nékte-
rych piipadech je potfeba piidat dokumenty dalsi.[4]
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Cast II

Podnikatelsky plan:
E-learningovy portal BEE
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KAPITOLA 1 5

Shrnuti

BEE je spolec¢nost s ru¢enim omezenim, nabizejici e-learningovy portal pro
zékladni skoly. Na trhu se vyskytuje v rdmci konkurence pouze e-learningovy
portal Moodle, blize popsany pozdéji v kapitole Analyza konkurence. Prizkum
vsak ukazuje nespokojenost uciteli s Moodlem kviili jeho slozitosti a nepre-
hlednosti.

Podnik bude vést dvojice Ing. Jifi Poldk a Ing. Jan Stanék, ktefi jsou za-
roven jednateli i majiteli spolecnosti. Ostatni zaméstnanci maji ve smlouvach
uvedeny podil ze zisku, ¢imz jsou motivovani k lepsi praci.

Spole¢nost BEE sézi na kvalitni a moderni produkt. N&s portal je webova
aplikace optimalizovand i pro tablety a mobilni telefony. Oproti konkurenci je
prehlednéjsi a mnohem intuitivnéjsi. Navic disponuje modernim, uzivatelsky
privétivym vzhledem.

Béhem tri let chceme dosdhnout stabilni pozice na trhu. Chtéli bychom
ziskat 120 stalych zakaznikl a zacit s vyvojem aplikace pro stiedni skoly.

Na zacatku podnikani si budeme muset vzit dvér od banky v hodnoté
priblizné pil milionu korun. Pocitame s jeho splacenim do dvou let.
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KAPITOLA 1 6

Profesni a osobni udaje
o vlastnicich firmy

16.1 Vedeni spolecnosti

V cCele spolecnosti stoji jednatelé firmy Jifi Polak a Jan Stanék. Jifi Polak
bude mit na starosti managementovou a marketingovou oblast chodu firmy.
Jan Stanék se postard o odbornou ¢ast, bude tedy mit pod svym vedenim
programatory.

16.1.1 Ing. Jifi Polak

Jednatel a manager spolecnosti BEE. Vystudoval bakalaiské studium CVUT
v Praze na Fakulté informacnich technologii. Poté navazal magisterskym stu-
diem na Masarykové univerzité v Brné na Fakulté ekonomicko-spravni. Na vy-
sokych skoldch byl v nékolika pfedmétech v cele skupinovych projekti. Je
spoluautorem zdrojovych kédu prvotni verze e-learningového portalu.

V ramci manazerskych schopnosti plynné hovoii anglicky a francouzsky,
ma zakladni znalost némciny. Absolvoval kurzy pro manazery jako Manazerska
psychologie apod.

16.1.2 Ing. Jan Stanék

Jednatel a vrchni programator spolecnosti BEE. Vystudoval Fakultu informac-
nich technologif na CVUT. Teamleader prvotniho tymu vytvafejiciho portal.
P1i studiich aktivné programoval ve spole¢nosti dodavajici programy pro slo-
zité operacni pristroje do nemocnic.

Plynné hovorii anglicky a francouzsky. Z programovacich jazyki ovlada C,
C++, Javu, PHP, HTML a Android. Absolvoval mnoho kurzt pro zvladnuti
vyse jmenovanych programovacich jazyk.
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16. PROFESNI A 0SOBNI UDAJE O VLASTNICICH FIRMY

16.2 Ostatni pracovnici

Spolecnost BEE tvoii dalsi 3 programdtori a jeden programétor/ekonom.
Vsichni vystudovali Fakultu informaénich technologii na CVUT a byli soucésti
tymu pri vyvoji produktu. Jsou tedy spoluautory zdrojovych kédu prvotniho
programu, proto se poc¢ita se zavedenim urcitych procent ze zisku spole¢nosti
do jejich pracovnich smluv. Od tohoto kroku si slibujeme jak udrzeni zamést-
nancu ve firmé, tak pozitivni motivaci k praci.

16.2.1 Ing. Lukas Kratochvil

Programétor a vrchni tester spolecnosti. Diive pracoval ve spole¢nosti Xer-o-x
na pozici vrchniho testera.

16.2.2 Ing. Samuel Susla

Programétor, zastupce vrchniho programéatora. Je autorem front-endu celé
aplikace. M4 bohaté zkusenosti z firmy Ackee, kde 4 roky ptsobil a podilel se
na vyvoji mobilnich a webovych aplikaci napt. pro banky a jiné vétsi podniky.

16.2.3 Ing. Daniel Pina

Programator zodpovédny za back-endovou cast aplikace. Zkusenosti sbiral
na zahrani¢nich stazich v Anglii a Spojenych statech americkych, kde pra-
coval i pro Microsoft a podobné poéitacové giganty.

16.2.4 Ing. Jan Panchartek

Programéator a obchodni zastupce. Zodpovida za funkcnost databézi a zaroven
se pohybuje v terénu, kde prezentuje nas produkt spolu s manazery spolec-
nosti. Zkusenosti nabral na stazich v Ceské republice i zahraniéi.

16.3 Poradci

Pocitame s najmutim externiho poradce na pozici ekonoma. Dnes je to béznou
praxi a financné vyjde 1épe hradit si externistu, nez vlastniho zaméstnance.
Externi ekonom nam pripravi kompletni ekonomické zazemi firmy - od vyucto-
vani po danové priznani. V ramci bankovnich zalezitosti bude bankér jednat
na schiizkdch s manazery, kde bude prizvan i nas externi ucetni. Prozatim
jedname s Ing. Janou Malou, kterd mé zkuSenosti s vedenim tcetnictvi a po-
radenstvim v oblasti ekonomie.

Dale se pocitd s konzultacemi v oblasti programovani. Diky studiu na Fa-
kulté informacnich technologii na CVUT mame kontakty na $picky v danych
oborech. Na fakulté se vyskytuji odbornici na web, databédze i objektové pro-
gramovani. Tim je pokryta celd nase potteba.
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16.3. Poradci

Dalsim externim poradcem bude spolecnost RekLama sidlici v Chrudimi.
Tato marketingova agentura nam zajisti veskeré marketingové materialy a bu-
dou nam napomocni i v oblasti poradenstvi ohledné reklamy a marketingu
obecné.

41






KAPITOLA

Popis podnikatelské Cinnosti

17.1 Volba formy podnikani

Firma BEE bude na trhu vystupovat jako spole¢nost s rucenim omezenym.
Rozhodli jsme se tak nejen kvuli moznosti zalozeni s. r. o. se vkladem jiz
od 1 K¢. V dnesni dobé je politicka situace naklonéna zaklddani novych spo-
le¢nosti. Evropska unie spolufinancuje projekty spojené se vznikem novych
spolec¢nosti. Dalsim faktorem je urcita iroven prestize. Moderni vyzkumy uka-
zuji, ze lidé maji vétsi daveéru ve spolupraci se spole¢nosti, nez s ¢lovékem
pracujicim na zivnostenské opravnéni.

17.2 Popis produktu

17.2.1 Popis BEE

Produktem spolecnosti Best E-learning Ever je stejnojmenny produkt. Zkra-
cené jsme ho pojmenovali BEE. Nabizime tedy webovou aplikaci bézici na na-
sich serverech. Portdl BEE je pfistupny v péti nejpouzivanéjsich interneto-
vych prohlizecich. Optimalizovan byl pro bezchybnou funkénost na Safari 8,
Chrome 40 a Firefox 36.

BEE slouzi zejména zakladnim skolam jako testovaci prostiedi pro zaky
a spravu jejich zndmek. Ucitelé si usnadni praci, nebot systém za né opravi
testy. Navic staci nahrat otazky a systém je schopny vygenerovat testy bud pro
kazdého zaka samostatné, nebo vsem stejny test. Test muze vytvorit i ucitel
z otazek, které si sam vybere. Zak i uc¢itel se budou moci podivat na vysledky
jednotlivych test a mit tak prehled o skolnich vysledcich.

17.2.2 Pouzité technologie

BEE je webova aplikace, jejiz back-endova Cast je napsana prevazné v PHP.
Jako framework byl vybran Laravel, ktery je podle prizkumut nejoblibenéjsi
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17. POPIS PODNIKATELSKE CINNOSTI

a zaroven je nejpouzivanéjsim frameworkem pravé pro PHP. Front-end je po-
staveny na HTML 5, doplnény o styly v jazyce CSS. Dalsi rozsiten{ funkénosti
front-endu méa na starost Javascript a framework AngularJS. Databaze je na-
psand v mySQL. Databéze je propojena s back-endem pomoci PHP.

17.2.3 Historie a dtivody vzniku

Nase spolecnost bude nabizet e-learningovy portal uréeny primarné pro po-
treby testovani zdku zakladnich skol. Produkt byl vyvijen ve spolupréci se
zékladni skolou Sme¢no v ramci pfedmétt SP1 a SP2 vyucovanych na CVUT
v Praze. Ucitelé ze Smecna méli moznost testovat zdky na serveru Moodle.cz.
Pro komplikovanost celého procesu a nesrozumitelnost nebo nepochopeni prii-
chodu strankami vSak e-learning témér nevyuzivali. Jelikoz skola ziskala fi-
nance na podporu automatizace skolni vyuky, rozhodli se nas kontaktovat.
Po dobu celého vyvoje byli pritomni ucitelé, aby nam sdélovali své osobni
pocity a nazory na vyvijeny produkt. Diky tomu se e-learningovy portal spo-
lecnosti BEE stal uzivatelsky snadno pristupnym.

17.3 Konkurenc¢ni vyhoda produktu

Vétsina produktt v této kategorii je financné naro¢na. Pokud je zdarma, pak
neni schopna splnit pozadavky na funkcénost. Obé tyto skupiny vsak maji jeden
spole¢ny jmenovatel, a tim je nepiehlednost.

Vzhledem k tzce specifikované skupiné uzivatell je nas systém vyrazné pre-
hlednéjsi nez konkurencéni produkty. Plni naroky na testovani pouze zaku za-
je, na rozdil od ostatnich produkt®, tizce specializovan na testovani a hodno-
ceni zaki. Neni v ném zapojena dochézka, rozvrh, prihlasovani na akce apod.
I tim si nas systém zachovava tak kladné hodnocenou prehlednost. Pro prichod
nasi aplikaci sta¢i méné krokti nez u konkurence. Dikazem toho budiz pri-
chody ¢innosti pro zalozeni testu a vlozeni nové otdzky (obr. 17.1 a obr. 17.2).

Portél navic disponuje modernim vzhledem, kde prevladaji ptijemné barvy.
Vsechna tlacéitka jsou fesena co nejintuitivnéji. Pro priddni otazky napriklad
kliknete na velké tlacitko 4+ apod. V aplikaci se objevuji ikony znamé z denniho
zivota, vzdy v prijemnych oblych tvarech.

Software je poskytovan formou webové aplikace, diky ¢emuz odpadé nut-
nost instalovat jakékoliv programy do zarizeni uzivateli. Navic je diky tomu
pristupny prakticky kdykoliv a kdekoliv. Webova aplikace je zaroven pripra-
vena i k pouziti na tabletech, pfipadné mobilnich telefonech.
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17.4. Uzitek produktu pro zadkaznika

Moodle

EnT Otevieni Zadéani www .
L exteny
Moje kurzy Vybér kurzu Vybér data Pridani

Cinnosti
Vyplnéni
Test pozadavki na

test

BEE

e Otevieni Zadani www .
s
VypInéni
Moje kurzy Vybér kurzu Pfidani testu pozadavki na

test

Obrazek 17.1: Prichod pti vytvareni testu aplikace Moodle a BEE

Moodle

Otevieni Zadani www

ST prohlizete adresy

Login

Pfidat novou
Banka tloh testovou
tulohu

Zapnout rezim

Nastaveni .
Gprav

Zadani
otazky

Vybér typu
odpovédi

Nas program

Zadani www
adresy

Otevieni

Spusténi Pc prohlizete

Login

Zadani
otazky

Zadani typu

s odpovédi

Predmét

Obrézek 17.2: Prichod pii vytvareni otdzky aplikace Moodle a BEE

17.4 Uzitek produktu pro zakaznika

E-learningovy portal slouzi pro usnadnéni prace ucitelim i samotnym zaktm.
Ucitelé usetii svij Cas s pripravou testt. Jesté vice casu vSak ziskaji diky au-
tomatickému opravovani testi. Zéci jisté oceni moznost vypracovani testu na
PC, které je jim dnes zajisté blizsi nez papirova podoba. Pro zéka je také mno-
hem snadnéjsi sledovat své znamky diky automatickému propisovani z testu
primo do profilu. Ekologové jisté oceni, ze vede také ke zna¢né tspore papiru.
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17. POPIS PODNIKATELSKE CINNOSTI

Nemaly profit z nasazeni e-learningového feSeni od BEE ziskéa skola. Ta
usetti penize za papir, tiskarny a tonery a hlavné v nezanedbatelné mite penize
za prescasy uciteliim. Navic se skola diky modernimu pojeti vyuky na PC jesté
vice zviditelni. Muze téz ziskat vétsi pocet zaku diky modernimu stylu vyuky.
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KAPITOLA 1 8

Cile firmy a vlastniku

18.1 Cile vlastniku

Cile vlastnik se daji rozdélit na dvé podkategorie: financéni predstavy a ¢aso-
vou naro¢nost. Vlastnici spolecnosti se shodli na nasledujicich bodech, kterych
by chtéli v nasledujicich 3 letech dosdhnout v obou podkategoriich.

18.1.1 Finance

V otézce finan¢ni situace se jednd zejména o stabilizaci na trhu. Dulezité
bude ziskat klientelu, ktera si bude objednavat licenci kazdy rok. Co se tyce
financi, pocitdme s navratnosti pocatecénich investic do 1 roku od zaloZeni
spolec¢nosti. Dalsi ziskané penize pouzijeme na dalsi vyvoj aplikace, pripadné
na jeji rozsiteni pro pouziti i na strednich skoléch.

Finan¢ni stability chceme dosdhnout do 3 let od poc¢atku fungovani spo-
lecnosti. Za stabilitu povazujeme stav, kdy ani nahly prudky pokles zakaznikt
nepfinese fatalni dtsledky pro firmu.

18.1.2 Casova naro&nost

7 pocatku bude nutné investovat ¢as i penize zejména do osobnich navstév
skol. Pocitame, ze do 2 let bychom méli ziskat dostatecné velkou zdkaznickou
zékladnu. Avsak i poté bude nutné skoly osobné navstévovat hned ze dvou
davodi. Prvnim je neustalé vylepsovani aplikace a odbouravani chyb a druhym
je pocit kontaktu se zakaznikem, ktery mu pfinese lepsi pocit.

Casové naro¢nost projektu tedy s pibyvajicim ¢asem mirné klesne. Nicméné
kvili osobnim navstévam a dalsimu vyvoji aplikace se bude jednat o zanedba-
telny pokles.
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18. CILE FIRMY A VLASTNIKU

18.2 Cile firmy

V této kapitole jsme zvolili vypracovani SMART analyzy, ktera definuje za-
kladni pozadavky na tspésny projekt. Pro nase potfeby si pro projekt zvolime
casové obdobi 3 let. Jako nova firma chceme spliovat vSechny body této ana-
Iyzy. Vynechéni jakékoliv ¢asti by mohlo tvorit rozdil mezi Gspéchem a nei-
spéchem spole¢nosti BEE na trhu.

e S - Specific - Specificky

Jasné jsme si definovali misto na trhu zakladnich skol. Pevné jsme tim
uzavieli mnozinu potencialnich zakaznikt. Cil jsme si zvolili obtizny, byt
jednickou na trhu. Praveé to vSak pro nas bude motivaci.

e M - Measurable - Méritelny

Vymezili jsme si ¢asové obdobi 3 let, kdy se chceme propracovat na celo
mezi e-learningovymi portaly pouzivanymi na zédkladnich skolach.

e A - Achievable - Dosazitelny

Dosazitelnost zvoleného cile - byt jednickou na trhu - deklarujeme po-
zitivnimi reakcemi na nas systém, ktery mé potenciadl nahradit ostatni
e-learningové portaly.

¢ R - Realistic - Realny

Realnost celého projektu spociva v jiz naprogramovaném e-learningovém
portalu. Dalsi pro néds pozitivni indikdtor jsou spokojené ohlasy ucitelt
po prvotnim testovani a zkusebnim nasazeni.

e T - Timed - Casové ohraniceny

Ustéaleni se na trhu je naplanovano na 3 roky od zacatku existence spo-
le¢nosti. Pfesnéjsi rozpis ¢innosti prinasi samostatna kapitola Realiza¢ni
projektovy plan.

Splnénim vsech pozadavkti SMART analyzy poukazujeme na predpoklad

uspeésnosti realizace celého projektu.
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KAPITOLA

Analyza potenciadlnich trhu
(zakaznikii)

Zékladem analyzy je nalézt mnozinu nasich zakaznikti. Pro nasi spolecnost
se jedné o zakladni skoly. Jisté uplatnéni bychom mohli nalézt i na strednich
skolach, ale tam jiz hrozi nedostatecné mnozstvi typt otdzek. Proto se chceme
specializovat vyhradné na zakladni skoly a nizsi stupné viceletych gymnazii,
kde mizeme dodévat kvalitni a po vSech smérech dostacujici produkt. Na 4 087
zékladnich skoldch studuje pres 805 000 zaku. Potencidlnich zakaznikl tedy
najdeme mnoho.

Poptavka po lepsim produktu na trhu dnes bezesporu je. Dikazem mohou
byt jak ZS Smecno, tak GJR Chrudim, kde jsme provedli mensf priizkum trhu.
Vysledky nam potvrdily poptavku po e-learningovém produktu, pristupném
kdekoliv a kdykoliv a navic pfehledném a modernim zaroven. To vSe v sobé
BEE skryva.

Vypracovali jsme dotaznik, na ktery nam odpovidali ucitelé dvou zaklad-
nich $kol. Prvni byli ucitelé ze ZS Smecno, kde jiz pracuji s Moodlem. Druhou
skupinou respondenti byli ucitelé nizsiho stupné Gymnazia Josefa Ressela
v Chrudimi. Na chrudimském gymnéaziu zatim zkusenosti s e-learningem ne-
maji, ale disponuji pocitacovymi u¢ebnami, tudiz jsou pro nis potencialnimi
zékazniky.

Vysledky popisuji ocekdvany stav. Ucitelé ze Smecna jiz znaji rizika a pro-
blémy e-learningovych aplikaci diky nasazeni Moodlu na jejich skole. Jejich
odpovédi byly z hlediska vyvoje aplikace velmi ptfinosné, nebot nas upozor-
nily na nejasnosti a slozitosti pri praci s Moodlem.

Naopak chrudimsti ucitelé se do projektu pustili s velkym nadsenim, nebot
si uvédomuji, ze nas produkt jim uSetii mnoho hodin volného ¢asu. V Chrudimi
se tedy spise Tesil design aplikace a pozadavky ucitelti na funk¢énost i pro starsi
studenty.
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19. ANALYZA POTENCIALNICH TRHU (ZAKAZNIKU)

19.0.1 ZS Smecno

Tato zakladni skola tzce spolupracuje s Fakultou informacnich technologii
v Praze. Diky tomu, byl také napsan produkt BEE. V ramci vyvoje doslo
ke dvéma setkanim s uciteli.

V prvnim byl pfedveden prototyp aplikace a doslo k prinosné diskuzi o bu-
doucim vysledném produktu. Ucitelé vyplnili dotaznik o prostiedi, v némz
pracuji, o problémech s Moodlem a také sepsali pozadavky a navrhy na nasi
aplikaci.

7 dotazniku jsme pochopili, Ze nas systém musi byt podporovan vétsinou
dnesnich prohlize¢ti, nebot ucitelé nepouzivaji ani ve skole jednotny prohlizec.
Vice nez 95 procent uzivateli internetu pouziva tyto prohlizece:[15]

e Google Chrome (46%),

Internet Explorer (20%),

Mozilla Firefox (17,5%),

Safari (11,8%),

Opera (1%).

Pro v8echny tyto prohlizece v nejnovéjsich verzich mizeme zarucit iplnou
funkcnost.

Dalsi bodem zajmu byl nas prototyp, kde jsme resili jak funkcénost, tak
vidéli v Moodlu. Moodlu jsme vénovali celou sekci dotazniku. V ni nam ucitelé
potvrdili problémy s orientaci v samotném Moodlu. Déale se jim nelibil vzhled.
Zakladem vsak byla samotna orientace na strankach.

Druhé setkani jiz probéhlo u hotové aplikace formou prezentace hotového
vysledku. Ucitelé vznesli ndvrhy ke zvolenym barvam, ale po strankach funké-
nosti i slozitosti byli velmi spokojeni.

19.0.2 GJR Chrudim

Na gymnaziu doslo pouze k rychlé prezentaci jiz hotové aplikace. Posbirali
jsme zde podnéty ke zlepseni vzhledu aplikace a také jsme vedli diskuzi ohledné
testovani starsich student.

Praveé z této diskuze vyplynulo, ze nas produkt by v prostiedi stfednich
skol nesplnil vSechny pozadavky na funkcénost.
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KAPITOLA

Analyza konkurence

E-learningovych softwari celkové je na trhu velké mnozstvi. Nékteré z nich se
specializuji na jednu védni oblast, druhé se snazi pokryt vétsi oblast, ale spise
formou prostoru pro nahrani uzivatelskych materiala. Déale na trhu objevime
e-learningové portédly vesmeés pro vysoké skoly, které byly napsany primo pro
potieby dané VS.

Protoze e-learning je prakticky cokoliv, ¢im se ¢lovék vzdélava na internetu,
mohlo by toto déleni e-learningi jit do vétsi hloubky, ale pro nas podnikatelsky
zameér to neni potreba. Pro ptiklad si pfedstavime nejznaméjsi LMS aplikace.

e Geogebra[16] — multiplatformni matematicky software, umoznujici zis-
kat rozhled, ktery matematika déva.

e Fedenall7] — viceucelovy skolsky manazersky systém urc¢eny pro admi-
nistraci, management a aktivity spojené s ucenim.

e Moodle[18] — softwarovy balic¢ek pro tvorbu vyukovych systémi a elek-
tronickych kurzi na internetu.

e Zaskolou.cz[19] — komer¢ni portdl pro studenty i skoly, interaktivni
pomocnik pripravy do skoly, nabizi soutéze o ceny.

Spole¢nost BEE vytvorila e-learningovy portal zaméreny na testovani zakda,
proto jejim nejvétsim rivalem v dané oblasti podnikani bude zejména Moodle,
ktery se zaméruje na stejnou oblast. Projekt BEE také puvodné vznikl jako
nahrazeni neptehledného Moodlu spolehlivym, prehlednym a modernim sys-
témem.

Sjednocené nejdilezitéjsi informace o konkurenc¢nim Moodlu, ktery jsme
oznacili za jediny primo konkurujici produkt, se nachazi v nasledujici tabulce
(tab. 20.1).[20]

o1
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20. ANALYZA KONKURENCE

Oblast

Tabulka 20.1: Tabulka informaci o Moodlu

Informace

Produkt

Velmi rozsahly kéd (PHP)

Zdarma dostupny pod licenci GPL
Zastaraly design (2002)

Komplexni sluzby pro e-learning
Mnoho modulta

Multiplatformni

Horsi podpora na mobilnich zarizenich
Slozité pouziti pro mladsi zaky

Slozita sprava pro ucitele

Technologie

Napsan v PHP

Podpora databéazi napr.: MySQL, PostgreSQL
Studijni materidly ve formé HTML stranek
Podpora Flash animaci

Vyvoj

Od roku 2002 trva vyvoj
Diky otevienému kédu mnoho autoru

Prodej

Produkt je zdarma
Siroce rozsfieny (120 jazyki)[21]

Zaméstnanci

Vedeni v Perthu, pobocky celosvétové
Vice nez 10000 zaméstnanciu[22]

Finance

Roc¢ni obrat pres 10 milionu $

Dalsi informace
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KAPITOLA

Marketing a obchodni strategie

Zéklad nasi marketingové ¢innosti spociva v kvalitnich a modernich webo-
vych strankéch, které si sami napiseme. Webové stranky budou pusobit jako
primarni prostfedek pro komunikaci se zdkaznikem.

Pro marketingovou ¢innost jsme navazali kontakt se specialisty. Chrudim-
ska spole¢nost RekLama nam nabizi kompletni podporu v rdamci reklamnich
¢innosti. Z pocatku budeme mitit na zdkazniky zejména prostfednictvim in-
ternetu. Vytvorenim kvalitnich webovych stranek a inzerci pomoci reklam na
internetu bychom méli oslovit prvni vinu klientt.

Nejdtlezitéjsi ovSem budou osobni navstévy samotnych skol. Vytipovali
jsme si pro zacatek skoly, kde disponuji poc¢itacovymi uc¢ebnami ¢i jejich vy-
uka probiha s pomoci tableti. Prvni kraj, kde se budeme snazit ziskat zakaz-
niky, bude Praha, kde skoly v ramci konkurenc¢niho boje nakupuji vypocetni
techniku nejvice. Poté se zamérime postupné na vsechny kraje, kde budeme
postupovat na zakladé predchozich doporuceni nebo analyzy vybavenosti skol
apod. Pred osobni navstévou vzdy dojde ke kratké telefonické domluvé.

Pri ndvstéveé skoly nejdrive produkt odprezentujeme a nésledné nabidneme
i mési¢ni zkusebni obdobi zdarma. Po uplynuti této doby budeme skolu kon-
taktovat a pokusime se navazat dlouhodobéjsi spolupraci.

21.0.3 Obchodni strategie

Produkt BEE bude nabizen v ramci jednoletych licenci. Cena se bude odvijet
od poc¢tu zaki na dané skole. Chystame zvyhodnéni pro specidlni skoly a skoly
zamérené na handicapované.

Ceny jednotlivych licenci se odviji od nésledujici tabulky (tab. 21.1), v niz
je vzdy cena licence uvedena v zavislosti na poctu zaki. Vétsi skoly zaplati
vice, a to kvuli nezbytné administrativni ¢innosti navic.
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21. MARKETING A OBCHODN{ STRATEGIE

Tabulka 21.1: Cena za licence v zavislosti na poctech zaku

Pocet zaka | Cena licence
Do 100 34 500 K¢
Do 300 37 000 K¢
Do 500 39 500 Ké
Do 700 43 250 K¢
Do 1000 47 000 K¢
Do 1300 50 750 K¢
Nad 1300 57 000 K¢
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KAPITOLA 2 2

Realizacni projektovy plan

Zacatek podnikani jsme stanovili na 1. 7. 2015. Nize uvedena tabulka (tab.
22.1) ukazuje planovany prubéh celého procesu vzniku nové firmy. Diky jiz
existujici aplikaci se cely proces tyka vyhradné administrativnich povinnosti
a zafizeni kancelafi pro programétory a management.

Ze zkuSenosti s okolim vime, ze podpisy smluv a vseobecné administrativni
ikony mohou trvat déle, nez je stanoveno. To vsSak nijak neochromi ¢innost
firmy, pouze se odlozi poc¢atek prodeje licenci. Prihldseni k DPH na finan¢nim
uradé a vSeobecné spravu na finanénim tradé ndm pomize sestavit Mgr. Jana
Mitanfkové, zaméstnankyné FU v Chrudimi. Ostatni administrativu budeme
diskutovat s notarkou JUDr. Miladou Malou, pfipadné s nasi tcetni.

V pribéhu celé etapy priprav zaméstname nase programdatory pripravou
webovych stranek. Hosting i doménu si zaregistrujeme u spole¢nosti Wedos
s.r.0., se kterou mame pozitivni zkusenosti z drivéjsi doby.

V prubéhu cervence a srpna budeme objizdét zakladni skoly. Pocitame
s tim, ze pres prazdniny se budeme muset prizptsobit trednim hodindm skol.
Presto bude nezbytné ziskat klientelu jesté pred zacatkem skolniho roku.
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22. REALIZACNI PROJEKTOVY PLAN

Tabulka 22.1: Realiza¢ni plan pocatku podnikani

Meésic

Cinnost

Casova narocnost

Sepsani spolecenské smlouvy,
notarskéd ovéreni,

Cervenec 2015 | prihldgeni na finanéni tiad, 2 meésice
zafizeni datovych schranek
a dalsi nezbytna administrativa
Cervenee 2015 Vyb(ter ’lok’a'lity ;/)ro kancelarské prostory, 1 mésic
sepsani nadjemni smlouvy
Cervenec 2015 | Shanéni novych zakazniki 2 meésice
Cervenec 2015 | Psani webovych stranek 2 mésice
Srpen 2015 Vybaveni kancelaii 1 mésic

2411 2015
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KAPITOLA

Financni plan

23.1 Podatecni rozvaha

Pocéte¢ni rozvaha (tab. 23.1) zobrazuje finanéni stav spolecnosti na zac¢étku
podnikéni. Spole¢nost BEE pocitd s vybavenim kancelafi, ndkupem note-
bookt a koupi osobniho automobilu. Vybavenim kancelare se mysli nakup
psacich stolti, ktesel, tabule a projektoru. Celkova ¢astka na vybaveni kance-
lare potom bude 42 000 K¢. Osobni automobil poridime za 305 000 K¢. Nakup
Sesti notebookit vyjde na celkovych 120 000 K¢. Kazdy ze spolecnikt vlozi 100
000 K¢ na bézny ucet a dalsich 10 000 K¢ v hotovosti.

Spolecnost si bude muset vzit podnikatelsky ivér u banky. Hodnota vyse
uvéru byla vycislena na 487 000 K¢.

Tabulka 23.1: Pocatecni rozvaha

Aktiva Pasiva

Véc Castka Véc Castka
Vybaveni kancelare | 42 000 K¢ Zakladni kapital | 200 000 K¢
Bankovni ticet 200 000 K& | Uver 487 000 K&
Pokladna 20 000 K¢

Nékup notebookt 120 000 K¢
Osobni automobil 305 000 K¢
Soucet aktiva 687 000 K¢ | Soucet pasiva | 687 000 K¢

23.2 Odhad podnikani

Odhad ukazuje predpokladany vyvoj spolecnosti BEE v nasledujicich 3 le-
tech. Je vypracovan ve 3 variantach - optimisticky, realisticky a pesimisticky.
V kazdé z nich je také slovni popis chodu firmy. Tabulky (tab. 23.2, tab. 23.3
a tab. 23.4) s pfesnymi ¢isly se nachdzeji na konci kapitoly.
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23. FINANCN{ PLAN

V tabulkach pocitdme s primérnou cenou za licenci okolo 42 000 K¢.
Vsechny castky uvedené jako mzda maji v sobé zapocitané i povinné odvody.

23.2.1 Optimisticky odhad

Optimisticky odhad pocita se ziskanim 40 zdkaznikd béhem prazdnin. Dalsich
60 ziskdme béhem prvniho roku fungovani. V prvnim roce se pocitad s plnym
vytizenim programatoru na opravy a vylepSovani stavajici aplikace.

V druhém roce zacne vyvoj aplikace pro stiedni skoly. Ziskame také dalsich
40 stalych zakaznikt z fad zakladnich skol. Nase sluzby pfestane po prvnim
roce vyuzivat maximalné 10 skol. Bude potizen druhy osobni automobil. Tato
castka se objevi v ostatnich nékladech.

Po dobu prvnich dvou let se pocita se mzdami ve vysi 42 000 K¢ mési¢éné
pro programatory a 54 000 K¢ mési¢cné pro management.

Ve tretim roce uvedeme na trh portdl pro stfedni skoly. Zde ziskdme prv-
nich 30 zdkaznik pfi primérné cené 45 000 K¢ za licenci. Od tretiho roku
se také stabilizujeme na poc¢tu 150 licenci u produktu BEE pro zakladni skoly.
Od tretiho roku zvysime mzdy vSem zaméstnancim (pocitdme se zvySenim
mezd o 10 000 K¢ na kazdé pozici). Poc¢itdme s prijetim dalstho pracovnika,
ktery bude objizdét skoly a ziskdvat nové zdkazniky, a s koupi nového auto-
mobilu pro néj.

Kazdy rok pocitdme s vydaji na reklamu ve vysi 10 000 K¢ mésicné. Re-
klamni sluzby budou konkrétnéji definovany po konzultaci s profesionaly. Ex-
terni tcetni a poradci nés budou stat 15 000 K¢ mési¢né.

Nejvétsim nakladem pro nas budou mzdy, prondjem kancelare a pohonné
hmoty do automobilti. Zbylé ¢astky jako platba internetu, energii apod. se ukry-
vaji pod nazvem ostatni ndklady. V pribéhu let se tyto naklady zvysuji
o opravy automobili apod.

23.2.2 Realisticky odhad

Realisticky odhad pocita se ziskanim 40 zakaznikd béhem prazdnin. Dalsich 55
licenci proddme béhem prvniho roku fungovani. Primérna cena licence ztstava
okolo 42 000 K¢. V prvnim roce se poc¢ita s plnym vytizenim programétoru
na opravu a vylepsovani stavajici aplikace.

I v druhém roce se nasi programatori budou vénovat produktu pro zakladni
skoly, poc¢itame s ladénim nahlasenych chyb a konzultacemi pfimo ve skolach.
Ziskdame novych 25 zakazniki. Maximalné 20 si vSak neobnovi licenci po prv-
nim roce pouzivani. Poc¢itdme tedy se 100 prodanymi licencemi.

Ve tretim roce zaCneme s vyvojem stiedoskolského testovaciho prostredi.
Ziskame dalsich 30 zdkaznikt a celkové se budeme pohybovat kolem 120 pro-
danych licenci. V ramci aktivniho pristupu k zdkaznikovi poc¢itame s ndkupem
druhého osobniho automobilu. Tato ¢astka se objevi v ostatnich nékladech.
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23.2. Odhad podnikani

Rocné se utrati za reklamu 96 000 K¢. Externisté nas budou stat rocné asi
180 000 Ke.

Mzdy, prondjem kancelare a pohonné hmoty do automobilt zistévaji nej-
veétsi Castkou nakladi. Ostatni ndklady opét zahrnuji internet, energie apod.

23.2.3 Pesimisticky odhad

Béhem letnich prazdnin se nam podafi ziskat pouze 35 zdkaznikd. V pribéhu
skolniho roku poté pridame pouze 40 prodanych licenci.

Toto povede ke snizeni mezd na 36 000 K¢ pro programatory a 46 000 K¢
pro management.

Na zacatku druhého roku si prodlouzi licenci pouze 30 nasich zakazniki
a ziskame 20 novych. Tento stav nas donuti propustit tii programatory.

Na zacatku tretiho roku se pro navysujici nespokojenost od nés odvrati
dalsich 20 klientt. Tento stav povede k ukonceni ¢innosti firmy BEE.

Tabulka 23.2: Optimisticky odhad podnikani

1. rok 2. rok 3. rok

Vynosy

4 200 000 K¢

5 460 000 K¢

7 650 000 K¢

Prodej licenci
zakladni skoly

4 200 000 K¢

5 460 000 K¢

6 300 000 K¢

Prodej licenci
stfedni skoly

0 K¢

0 K¢

1 350 000 K¢

Naklady

4 124 000 K¢

4 632 000 K¢

6 096 000 K¢

Pronéjem kancelate | 360 000 K¢ 360 000 K¢ 360 000 K¢
Mzdy zaméstnanci | 3 312 000 K¢ 3 312 000 K¢ 4 656 000 K¢
Mzdy externisté 180 000 K¢ 180 000 K¢ 180 000 K¢
Reklama 120 000 K¢ 120 000 K¢ 120 000 K¢
Pohonné hmoty 72 000 K¢ 160 000 K¢ 160 000 K¢
Ostatni naklady 80 000 K¢ 500 000 K¢ 620 000 K¢
Zisk /ztrata 76 000 K¢ 828 000 K¢ 1 554 000 K¢
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23. FINANCN{ PLAN

Tabulka 23.3: Realisticky odhad

1. rok 2. rok 3. rok

Vynosy 3 990 000 K¢ | 4 200 000 K¢ | 5 040 000 K¢
Prode licenci 3990 000 K& | 4200 000 K&é | 5 040 000 K&
zakladni skoly
Naklady 4 100 000 K¢ | 4 100 000 K¢ | 4 518 000 K¢
Prondjem kancelate | 360 000 K¢é 360 000 K¢ 360 000 K¢
Mzdy zaméstnanci | 3 312 000 K¢ 3 312 000 K¢ 3 312 000 K¢
Mzdy externisté 180 000 Ké 180 000 Ké 180 000 K¢
Reklama 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢
Pohonné hmoty 72 000 K¢ 72 000 K¢ 150 000 Ké
Ostatni nédklady 80 000 K¢ 80 000 K¢ 420 000 K¢
Zisk/ztrata -110 000 K¢ 100 000 K¢ 522 000 K¢

Tabulka 23.4: Pesimisticky odhad

1. rok 2. rok

Vynosy 3 150 000 K¢ | 2 100 000 K¢
Prodej licenct 3150 000 K& | 2 100 000 K&
zakladni skoly
Naéklady 3 620 000 K¢ | 2 324 000 K¢
Pronajem kanceldte | 360 000 K¢ 360 000 K¢
Mzdy zaméstnanci | 2 832 000 K¢é 1 536 000 K¢
Mzdy externisté 180 000 Ké 180 000 K¢
Reklama 96 000 K¢ 96 000 K¢
Pohonné hmoty 72 000 K¢ 72 000 K¢
Ostatni néklady 80 000 K¢ 80 000 K¢
Zisk/ztrata -470 000 K¢ -224 000 K¢
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KAPITOLA

SWOT analyza a rizika

Jak jiz bylo podrobné popsano diive o konkurenci v oblasti e-learningovych
portali neni nouze. S tim prichazeji také rizika. Nicméné produkt spole¢nosti
BEE se snazi odlisit od ostatnich a to je podnikatelskou prilezitosti. Nize vy-
pracovand SWOT analyza zachycuje, v ¢em vedeni spole¢nosti spatiuje prile-
zitosti a hrozby, a také popisuje silné a slabé stranky spolecnosti. Podkapitola
Rizika ukazuje pripravenost spole¢nosti na existenci v silné konkurenci a jeji
pripravenost ke vstupu na trh.

24.1 SWOT analyza

SWOT analyzu jsme vypracovali jako dvé tabulky, abychom zduraznili vnitini
(tab. 24.1) a vnéjsi (tab. 24.2) prostfedi firmy.
O nasich slabych strankach vime a pokusime se jejich vliv na podnikani
eliminovat, nebo alespon zmirnit pomoci vyraznéjsiho vlivu silnych stranek.
Prilezitosti pro nas projekt se otevira mnoho. Budeme se je snazit vyu-
zit v co nejvétsi mire. Hrozby je potfeba mit na paméti a neustale studovat
soucasnou situaci a délat si prizkumy o konkurenci.

Tabulka 24.1: SWOT analyza - vnittni prostiedi firmy
Podil vSech zaméstnancii na zisku - motivace
Silné stranky

Mlady a casové prizptsobivy kolektiv firemnich pracovniki
Nadseni do podnikani

24

Zkusenosti programatoru ze skolnich i mimoskolnich projektt

Malo zkuSenosti s redlnym podnikadnim
Nizky vék vzbuzujici nedivéru

Slaby marketing

Pocatecni slaba finanéni stabilita

Slabé stranky
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24. SWOT ANALYZA A RIZIKA

Tabulka 24.2: SWOT analyza - vnéjsi prostiedi firmy

Modernizace skol - vytvareni pocitacovych uceben,
zavadéni tabletd do vyuky

Moznost ziskat dotace od EU

Rozsifeni na dalsi trh (i zahraniéni)

Prilezitosti

Zmeéna legislativy
Hrozby Neziskani potfebného mnozstvi zadkazniki
Nova konkurenéni firma

24.2 Rizika

Rizika pro BEE vychazeji ze SWOT analyzy. Tabulka se souhrnem rizik obsa-
huje vzdy nazev rizika, jeho dopad na projekt, feseni a plan na jeho mitigaci.

Nézev a dopad na projekt neni tfeba komentovat. Rozdil mezi feSenim
a mitigaci je vSak velmi dulezity. Mitigace Tesi zmirnéni{ dusledku jiz nastalého
rizika. Naopak reseni navrhuje postupy pro zabranéni vzniku rizika.
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24.2. Rizika

Tabulka 24.3: Rizika spole¢nosti BEE

Riziko Dopad Reseni Mitigace

Ddsledna priprava

hvbné tsudk s 3
Mélo zkugenostf | C oy Pné Gsudky - ma jedndni, | Skolenf a
o v Tizeni firmy, konzultace s poradci
s podnikanim . s konzultace
ztratovost a zkusen¢jsimi

podnikately
Nizky vék Profesionalni Meetingy
vzbuzujici Odliv zakazniki vystupovani, s vedenim
neduvéru dtsledna priprava skoly

Slaby marketing

Neziskavani
novych zakaznikt

Vcasna analyza
vlivu marketingu
na okoli, dostatecné

Vétsi podil
financi pro
marketing, zména

financovani marketingové
marketingu spole¢nosti
Nedostatek penéz . ; ..
Y, . P Ptrehled o financich, | Uvér,
Pocatecni slabd | pro marketingovou .
. . . v - komunikace konzultace

finanén{ stabilita | ¢innost, financéni . )

s poradci s poradci

potize - zadluzeni

Prizptisobeni se

Zména, Upravy aplikace, Sledovani politické Ktudlng

. , , o . aktualnim
legislativy ztrata zakaznika situace .

podminkam
Neziskani Marketing, osobni Zména marketingu,
dostatecného Krach spolec¢nosti | navstévy skol, osobni pristup
poctu zakazniki prezentace na webu | k zakaznikiim
Nova evr ., Prizpusobeni se
., Nizsi pocet Sledovani trhu . p'
konkurenéni , e situaci cenou
zakazniki a konkurence . .

firma i sluzbami
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Zaver

Vsechny cile stanovené na pocatku prace byly splnény. Byl sepsan teoreticky
model podnikatelského planu. Na ten navazal prakticky plan pro spolecnost
BEE. V ném je analyzovan trh, definovana konkurenc¢ni vyhoda, stanovena
obchodni strategie a analyzovana rizika véetné SWOT analyzy. Déle jsou zde
uvedeny tri modely odhadu podnikéni.

Prvni c¢ast tispésné popisuje teoretické vlastnosti podnikatelského planu.
V kazdé kapitole je popsano, co by se v ni mélo vyskytovat a na co nezapo-
menout.

Druhé ¢ast nas seznamuje se spolecnosti BEE, ktera se chysta prodavat
zakladnim skolam sviij produkt: e-learningovy portal. Jsou zde aplikovany
znalosti nabyté pri psani teoretické ¢ésti.

Pro spolecnost BEE bude zlomové ziskani dostatecného poctu zédkazniku.
Vzhledem k dspésnému vyporadani s konkurenci a rozumné nastavené cenové
politice se dé predpokladat tspésnost tohoto projektu. AvSak pravé ziskani
velkého poctu zakaznika tvori nejvétsi riziko. Pokud se firmé podari vytvorit
si dostatecné velkou klientelu, méla by se na trhu prosadit a byt schopnd
i dalstho rustu.

Pri psani této prace jsem si uvédomil, Ze podnikani je potieba si velmi
dobfe rozmyslet a byt pripraveny na mozné problémy. Prvni ¢ast mé obo-
hatila po manazerské strance. V druhé jsem se naucil analyzovat trh, hledat
rizika a dalsi nezbytné tikony spojené s podnikdnim. Dokonce jsem si zkusil
i redlnou prezentaci projektu pred uciteli a naslednou analyzu jejich pripomi-
nek a nazort.
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KAPITOLA 2 6

Priloha

Ptiloha k této praci je k dispozici na prilozeném CD. Tvori ji zivotopisy obou
manageru.
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PRILOHA A

Seznam pouzitych zkratek

SWOT Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats
BEE Best E-learning Ever

SW Software

OSVC Osoba samostatné vydéleéné ¢inna

K¢ Koruna ceska

SMART Specific, Measurable, Acceptable, Realistic, Timed
PERT Programme Evaluation Review Technique
HTML HyperText Markup Language

CVUT Ceské vysoké uceni technické

s.r.o. Spole¢nost s ruc¢enim omezenym

SP1 Softwarovy projekt 1

SP2 Softwarovy projekt 2

PC Personal Computer

ZS Zékladni skola

VS Vysoké gkola

GJR Gymnéazium Josefa Ressela

LMS Learning Management System

GPL General Public Licence

DPH Dan z pridané hodnoty
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A. SEZNAM POUZITYCH ZKRATEK

FU Finanénf trad

EU Evropska unie

CSS Cascading Style Sheets
PHP Hypertext Preprocessor

CD Compact disc
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PRILOHA B

Obsah prilozeného CD

readme . tXt. .o ittt e struény popis obsahu CD

| _src
| thesis..ooovveiiiiiiiii.. zdrojova forma prace ve formatu KITEX
I v = v P text prace
| thesis PAf text prace ve formatu PDF
| _attachment....... ..ottt i Ptilohy k praci
tJ anStanekCV.pdf.......... ..., zivotopis ve formatu PDF
JiriPolakCV.pdf.........cooviiinnn... zivotopis ve formatu PDF
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