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Abstrakt

Cílem této bakalářské práce je vypracování podnikatelského plánu pro založení
softwarové společnosti, která se zaměřuje na tvorbu informačních systémů.
Dalším cílem je analýza přínosu informačních systému pro společnosti a také
jak a zda je vhodné softwarovou firmu v současné době založit. Hlavním zjiš-
těním je, že podnikatelský plán je uskutečnitelný a za současných podmínek
je možné jej realizovat a zhodnotit tak vložený kapitál.

Klíčová slova podnikatelský plán, softwarová firma, informační systémy,
výkaz zisků a ztrát, rozvaha
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Abstract

The main goal of this bachelor’s thesis is to make a business plan for creating
a software company which focuses in custom information systems. The next
goal is to analyze benefits of information systems for companies and how and
if is the right time for establishing software company. The main finding is that
business plan is viable and under the current conditions feasible and thus the
invested capital can be evaluated.

Keywords business plan, software company, information systems, profit
and loss, balance sheet
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Úvod

Využívání a zpracování informací je nedílnou součástí každodenního procesu
podniků. Různé zdroje uvádějí, že každé 2 roky se počet dat a informací zdvoj-
násobí, a proto jsou informační systémy kritickou součástí téměř všech pod-
niků. Podniky, které nedokáží rychle reagovat na změny, anebo efektivně vyu-
žívat získané informace snadno ztrácí svou konkurenceschopnost. Proto je pro
podniky téměř nemožné fungovat v dnešní době bez kvalitního informačního
systému, který jim pomůže ze získaných dat vyvodit znalosti a předpovědět
další vývoj. I proto se trh s informačními systémy rok od roku zvětšuje a s
ním i poptávka, která už je nyní vysoká a dle zpravodajské agentury Reuters
se očekává, že stále poroste. Je důležité taktéž zmínit, že složená roční míra
růstu přesahuje ve velké části odvětví 7 %.

Z výše uvedených důvodů jsem se rozhodl pro volbu tématu vytvoření
podnikatelského plánu pro založení softwarové společnosti, která se bude za-
měřovat na tvorbu informačních systémů. Výstupem práce bude vlastní pod-
nikatelský plán, který může být atraktivní pro potencionální investory, kteří
prostřednictvím realizace podnikatelského plánu mohou zhodnotit své vložené
prostředky.

V práci se zabývám analýzou současného stavu trhu s informačními sys-
témy a částečně také ekonomickým pozadím pro založení softwarové společ-
nosti. Dále vytvářím vlastní podnikatelský plán pro založení softwarové spo-
lečnosti jejímž předmětem podnikání je tvorba informačních systémů, které
jsou určené především pro střední a větší podniky.
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Kapitola 1
Cíl práce

Cílem bakalářské práce je vypracování podnikatelského plánu pro založení
softwarové společnosti, která se zaměřuje na tvorbu informačních systémů na
míru středním a větším podnikům.

První částí práce je literární rešerše, která seznámí čtenáře s problema-
tikou, která se bude dále probírat v dalších částech práce a také s význa-
mem podnikatelského plánu. Další částí je analýza současného stavu trhu s
informačními systémy a s tím souvisejícím ekonomickým prostředím pro za-
ložení softwarové společnosti. Navazující částí je vytvoření samotného pod-
nikatelského plánu na založení softwarové společnosti, který bude obsahovat
popis subjektu podnikání a popis hlavního produktu, analýzu potencionálních
zákazníků, analýzu konkurence, marketingovou a obchodní strategii, časový
harmonogram realizace plánu včetně potřebných zdrojů, finanční analýzu a
zhodnocení ziskovosti plánu a v neposlední řadě také analýzu předpokladů
úspěšnosti plánu a zhodnocení rizik.
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Kapitola 2
Literární rešerše

2.1 Podnikatelský plán
Podnikatelský plán je důležité sestavit před tím, než se vrhneme na vlastní
podnikání nebo než půjdeme za bankou či investorem. Má mnoho účelů, které
jsou potřebné nejen pro nás jako budoucí podnikatele ale také pro banku či
investora, kterým slouží jako ujištění, že budoucí podnikatel ví, co dělá a má
promyšlené všechny aspekty. Dalším účelem je také zjištění, že původní nápad
je realizovatelný a především ziskový. V neposlední řadě může být dalším
důvodem také zjištění kolik finančních prostředků je potřeba na založení a
rozjezd firmy. Dle [1] by měl podnikatelský plán také odpovědět na následující
otázky: Co podnikatel dělá? Co podnikatel nabízí? Co podnikatel potřebuje?

Dle [2] patří mezi 3 hlavní důvody k vypracování podnikatelského plánu
následující:

1. sloužit jako průvodce podnikáním,

2. dokumentace pro financování společnosti,

3. vyhodnocení podnikatelského potenciálu na zahraničních trzích.

Ing. Tomáš Orlík popisuje v [1] co to podnikatelský plán vlastně je ná-
sledovně: ”Podnikatelský plán je písemný dokument, který popisuje všechny
podstatné vnější i vnitřní okolnosti související s podnikatelským záměrem. Je
to formální shrnutí podnikatelských cílů, důvodů jejich reálnosti a dosažitel-
nosti a shrnutí jednotlivých kroků vedoucích k dosažení těchto cílů.“

Podnikatelský plán je dokument vytvořený k zmapování směřování společ-
nosti během daného času. Spousta společností píše roční podnikatelský plán,
který se záměrně zaměřuje na příštích 12 měsíců a vzbuzuje obecnou pozor-
nost na následující 1 až 4 roky. Pouze malá část podnikatelský plánů plánuje
na déle než 5 let [3].
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2. Literární rešerše

Struktura podnikatelského plánu není pevně stanovena ale investoři a
banky mají jiné požadavky na jeho strukturu. Mezi základní body podni-
katelského plánu dle [1] však patří:

• titulní list,

• obsah,

• úvod, účel a pozice dokumentu

• shrnutí,

• popis podnikatelské příležitosti,

• cíle firmy a vlastníků,

• potenciální trhy

• analýza konkurence,

• marketingová a obchodní strategie,

• realizační projektový plán,

• finanční plán,

• hlavní předpoklady úspěšnosti projektu a rizika projektu,

• přílohy.

Na podnikatelský plán se můžeme také dívat jako na dokument, který
udělá naši myšlenku komerční vůči potencionálním investorům. Podnikatel-
ský plán můžeme považovat za úspěšný, pokud realisticky předáme čtenářům
největší příležitosti společnosti a její potencionální růst. Plán by také měl
objasnit a popsat podnikatelskou myšlenku a její následný rozvoj v srozumi-
telné a adekvátní míře. Neměl by mířit na vyzdvihování silných a potlačování
slabých stránek. V podstatě by měl úspěšný podnikatelský plán podle [4] ob-
sahovat:

• krátkodobé a dlouhodobé cíle,

• popis, jak dosáhnout cílů v realisticky zmapovaném prostředí,

• popis realizačního plánu vůči investorům.

V následujících kapitolách popíši doporučené částí podnikatelského plánu,
které jsem citoval výše s vynecháním titulního listu a obsahu, jelikož jejich
důležitost a struktura je zřejmá a také jsou v praktické části z očividných
důvodů vynechány.
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2.1. Podnikatelský plán

2.1.1 Úvod, účel a pozice dokumentu

V úvodu dokumentu vymezíme účel a pozici podnikatelského plánu. Je dobré
také uvést, zda se podnikatelský plán píše pro banku či potencionálního in-
vestora.

2.1.2 Shrnutí

Shrnutí by mělo obsahovat zhuštěný popis toho, co se v následujících částech
podnikatelského plánu probírá detailně. Po přečtení by se měl potencionální
investor rozhodnou, zda je pro něj podnikatelský plán zajímavý a má cenu jej
dále číst. Dle [1] lze jako hrubou osnovu shrnutí brát následující body:

• Jaké produkty budeme poskytovat?

• Proč jsou naše produkty lepší než jiné, v čem spočívá jejich konkurenční
výhoda a užitek pro zákazníka?

• Komentář k trhu a tržním trendům (velikosti trhu, růst, chování zákaz-
níků) a ke konkurenci.

• Kdo jsou klíčové osobnosti a jaké jsou jejich realizované úspěchy?

• Nejdůležitější kvantitativní finanční informace jako celková kapitálová
náročnost, potřeba cizích zdrojů, délka financování, úroková sazba, schop-
nost splácení cizích zdrojů aj.

2.1.3 Popis podnikatelské činnosti

V této části popíšeme náš podnikatelský nápad a v čem spatřujeme jeho jedi-
nečnost. Zde se také snažíme investora či banku přesvědčit o tom, že my máme
nejlepší možnosti nebo know-how pro jeho realizaci a zároveň je příznivá doba
pro jeho vytvoření. Uvedeme zde také kdo budou naši zákazníci a jaký budou
mít z realizace plánu užitek. Dále také uvedeme, jakým způsobem plánujeme
převést naši myšlenku do tržeb a následně zisku. Dle [1] se v rámci popisu
podnikatelské příležitosti zaměříme zejména na:

• popis produktu,

• konkurenční výhodu produktu,

• užitek produktu pro zákazníka.
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2. Literární rešerše

Popis produktu

Poté co si ujasníme základní rysy produktu nebo služby, měli bychom je de-
tailně popsat. Detaily, které se týkají výroby a pracovních postupů nejsou
nutné popisovat, pokud nejsou předmětem snížení ceny nebo naopak zvýšené
kvality. Zde bychom se také měli zamyslet, jak náš produkt uspokojí potřeby
našich potenciálních zákazníků. Jaké odlišné technologie použijeme ke zlepšení
produktu, a jaký je očekávaný vývoj chování zákazníků [4].

Konkurenční výhoda

Dle [1] je nutné aby náš produktu nebo služba měl konkurenční výhodu a byl
lepší než konkurenční nabídky, jelikož dnes vládne tvrdá konkurence. Naopak
v [4] je uvedeno, že je to jen jedna z variant jak uspět a říká, že se stačí od
konkurence odlišit a popisuje aspekty, které v odlišení pomohou následovně:

• Kvalita produktu je podstatně vyšší než konkurence.

• Standard kvality, který je reprezentován značkou je neustále zvyšován a
nikdy se z něj nesleví.

• Kvalita je stejná, ale cena je pro zákazníka příznivější.

• Technologické vlastnosti a funkce jsou pokročilejší.

• Design je modernější nebo lépe uspokojuje očekávání zákazníka.

• Brand nebo reputace produktu je mnohem cennější.

• Konstrukce nebo zacházení s produktem je jednodušší.

• Vývojové a produkční časy jsou kratší a dohodnuté termíny se zákazní-
kem jsou dodržovány.

Užitek pro zákazníka

Zde bychom měli popsat jaký užitek budou mít zákazníci z našeho produktu
nebo služby. Také je vhodné zde napsat, proč očekáváme, že zákazníci budou
odebírat produkt nebo službu právě od nás, a ne od konkurence. Také bychom
zde měli zmínit kdo naši zákazníci jsou a na jaké trhy cílíme. Je důležité si
také uvědomit, že i když přicházíme s něčím novým tak to nutně neznamená,
že náš nápad nemá konkurenci.

”Mnozí zakladatelé firem se neprávem domnívají, že jejich nápad nemá
konkurenci. To se stává jen výjimečně. Je sice možné, že neexistují konkurenční
výrobky se stejným technickým řešením anebo se stejným funkčním principem,
zpravidla však existují konkurenční nabídky, které řeší stejné problémy nebo
uspokojují stejné potřeby zákazníků, ale jiným způsobem.“ [1]
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2.1. Podnikatelský plán

2.1.4 Cíle firmy a vlastníků

V této části podnikatelského plánu přesvědčujeme investora či banku o tom,
že právě my jsme schopni jej realizovat. Je vhodné zde také zmínit vzdělání a
praxi členů, kteří budou mít podíl na rozhodování ve společnosti.

Dále zde také uvedeme datum založení společnosti a právní formu s jakou
bude založena. Můžeme také detailněji popsat vlastnickou strukturu a okra-
jově zmínit hlavní produkty nebo služby, které budeme v rámci firmy nabízet
zákazníkům.

V další části definujeme vizi či představu o tom, kam máme v plánu se
společností směřovat. Z vize lze pak snadno odvodit naše cíle, které chceme v
rámci společnosti splnit. Důležitým kritériem při stanovování cílů je, aby byly
tzv. SMART. SMART je zkratka vytvořená z počátečních písmen následujících
pěti anglických slov:

• specific – specifické, jasně definované,

• measurable – měřitelné,

• achievable – dosažitelné,

• realistic – realistické,

• time – časově ohraničené.

Cíle by měly také být krátké a výstižné. Jedním z příkladů cílů společnosti
může být ”do pěti let od založení splatit počáteční závazky vůči investorům“.

2.1.5 Potenciální trhy

V této kapitole podnikatelského plánu musíme poukázat na existenci potenci-
álních trhů, na kterých se můžeme se svým produktem nebo službou uplatnit.
Je důležité analyzovat velikost a zejména překážky, které by mohly bránit
vstupu na trh. Uvedeme také informace o tom, jaký je náš celkový trh a ná-
sledně na jakou podmnožinu trhu se zaměříme.

Při volbě cílové skupiny trhu je také důležité se ujistit, že má dostatečné
množství kapitálu, aby mohla za službu či produkt zaplatit. Proto je důležité
detailně analyzovat cílovou skupinu trhu a získat tak o ní informace jako např.
očekávaná míra růstu daného segmentu trhu.

Nejsme schopni také oslovit každého, proto bychom se měli vyhnout pří-
lišné diverzifikaci v začátcích podnikání. Jeden či dva produkty nebo služby
by měli být dostatečné [5].
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2.1.6 Analýza konkurence
Nejprve si vytipujeme firmy, které jsou vůči nám konkurenční a nesmíme
opomenou ani ty firmy, které sice nedělají stejný produkt nebo službu, ale
uspokojují stejné potřeby zákazníků, na které cílíme my, ale jiným způsobem.
Nesmíme také zanedbat ty firmy, které nejsou konkurenční dnes, ale někdy v
budoucnu by se jimi stát mohly.

Takto vytipované firmy prozkoumáme z pohledu zákazníků, tj. jaké mají
nastavené ceny, jaké služby a produkty v jaké kvalitě nabízí a jakou mají u
zákazníků reputaci. Dále je také prozkoumáme jejich ekonomické ukazatele,
které můžeme vypočítat například z veřejně dostupných informací z portálu
Justice.

2.1.7 Marketingová a obchodní strategie
Důležitou částí podnikatelského plánu je právě marketingová a obchodní stra-
tegie, ve které se snažíme investora či banku přesvědčit o tom, že právě naše
marketingová strategie je kvalitní. Dle [1] marketingová strategie řeší následu-
jící okruhy problémů:

• výběr cílového trhu,

• určení tržní pozice,

• rozhodnutí o marketingovém mixu.

Výběr cílového trhu jsem popsal již výše v kapitole 2.1.5 proto dále budu
popisovat zbylé 2 okruhy. V části určení tržní pozice zvolíme strategii vůči
konkurenci, kde volíme mezi strategií napodobení a odlišení. Strategie napo-
dobení je výhodná v tom, že napodobitel nemusí vkládat příliš vysoké částky
do propagace. Zatímco strategie odlišení sebou nese vysoké náklady na pro-
pagaci, ale zároveň výrobce dlouho těží zisk ze svého odlišení.

Marketingový mix je kombinace různých marketingových rozhodnutí, které
jsou firmou použity k propagaci jejích služeb a produktů. Po identifikování trhu
a získání základních informací o něm je dalším úkolem marketingu zvolení
vhodné strategie a nástrojů tak, aby produkty či služby uspokojily potřeby
zákazníků a zároveň byly konkurenceschopné. Nejběžnější marketingový mix
4P je dle [6] sdružen pod čtyřmi prvky:

• product – produkt,

• price – cena,

• place – distribuce,

• promotion – propagace.
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U produktu věnujeme pozornost tomu, jaké produkty budeme nabízet, jaké
formy naše produkty budou mít, jedná se o barvu, design, balení, dodatečné
služby a také se zamýšlíme nad životním cyklem produktu, nad jeho vývo-
jem, zavedením na trh, fází růstu, zralosti a útlumu. Důkladně si promyslíme
náklady a výnosy, které budou vznikat na základě fáze, ve které se výrobek
právě nachází a také zamýšlíme případné inovace při útlumu.

Distribuce zahrnuje popis distribučních kanálů, skladů, způsob transportu
a tím pádem i mechanismy, skrz které se produkt či služba dostane od pro-
dukce k zákazníkům. Distribuce má velký vliv na ziskovost a proto by firmy
měly mít excelentní zásobování a logistiku, které ji bude schopno plánovat [6].

Cena je množství, které musí zákazník směnit, aby získal nabízené zboží [7].
Cena produktu závisí na různých faktorech, a proto se konstantně mění a proto
by se cena měla určovat dynamicky aby byla schopna držet krok se změnami
faktorů. Důležitým faktorem v určení ceny produktu nebo služby jsou náklady,
strategie marketingu a výdaje spojené s distribucí, reklamou či jiné výdaje
související s trhem [6].

Posledním P v seznamu je propagace. Existují různé druhy propagace mezi
jedny z nejpoužívanějších patří reklamy. Dalším častým marketingovým ná-
strojem je podpora prodeje, která zahrnuje vzorky zdarma, různé soutěže,
ochutnávky apod. Méně častou formou je osobní prodej, kde tedy dojde k
přímé komunikaci mezi prodávajícím a zákazníkem. Dále se také může jednat
různé sponzorské dary, věnování se charitě, kde jde o získání dobrého mínění.

2.1.8 Realizační projektový plán

V této kapitole podnikatelského plánu vytvoříme časový harmonogram čin-
ností, které jsou pro realizaci potřebné. Prvním krokem je určením všech po-
třebných vstupů a aktivit spolu s jejich termíny. K tomuto je vhodné využít
úsečkový diagram, ve kterém jsou výše zmíněné aktivity přehledně zobrazeny.

2.1.9 Finanční plán

Finanční plán je dle [8] ” integrujícím plánem podniku, neboť veškeré činnosti
podniku (dílčí plány) se v důsledku promítají do peněžních prostředků; věcné
podnikové toky musí být tedy v korelaci s toky peněžními. Je důležitým prostřed-
kem pro komunikaci s externími subjekty a významným nástrojem podnikového
řízení.“

V rámci finančního plánu bychom měli vytvořit plánovaný výkaz zisků
a ztrát, který rozpracujeme v prvním roce podnikání detailněji a poté jej
uděláme na několik let dopředu. Započítáme do něj náklady, výnosy a náš
hospodářský výsledek za daný rok.

Finanční plány můžeme rozdělovat na dlouhodobé a krátkodobé a podni-
katelském plánu nemá cenu je rozdělovat. Dle [1] by se ale měl finanční plán
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plánovat minimálně až do doby vykázání zisku, splacení úvěru či životnosti
investice.

2.1.10 Hlavní předpoklady úspěšnosti projektu a rizika
projektu

Ke zmapování hlavních předpokladů úspěšnosti tedy jak silných, tak slabých
stránek je vhodné použít SWOT analýzu. SWOT je zkratka odvozená z prv-
ních písmen následujících anglických slov:

• strenghths – silné stránky,

• weaknesses – slabé stránky,

• opportunities – příležitosti,

• threats – hrozby.

Mezi silné stránky můžeme zařadit vše, v čem zjistíme že naše firma ex-
celuje nebo je lepší než konkurence. Obecně platí, že čím více silných stránek
najdeme, tím lépe.

Do slabých stránek napíšeme všechny, které jsme analyzovali. Cílem je
poukázat na to, že jsme si jich vědomi a víme na co se můžeme zaměřit.

Při analýze příležitostí a hrozeb se zaměřujeme především na okolí firmy.
Zdůrazníme atraktivní příležitosti, které nám mohou přinést výhody. Příle-
žitosti by se měly posuzovat z hlediska pravděpodobnosti úspěchu a zároveň
také jejich atraktivnosti [1].

Dále také analyzujeme všechna rizika, která by mohla negativně ovlivnit
náš podnikatelský záměr. Není nutné psát rizika, u kterých je téměř nulová
pravděpodobnost vzniku, ale pouze ty, které by mohly skutečně nastat. Je
vhodné evidovat míru rizika, pravděpodobnost jeho výskytu, mitigaci a v ne-
poslední řadě také opatření, která zavedeme v případě, že riziko nastane.

2.2 Podnikání

Podnikání je soustavná činnost, která je provozována samostatně, vlastním
jménem na vlastní účet a jejímž účelem je dosažení zisku. Takto zní definice,
která by se dala blíže vysvětlit jako činnost, která se provozuje pravidelně ne-
boli soustavně, podnik ze svých výnosů hradí své náklady, tudíž je provozován
na vlastní účet a za dosažení zisku nebo ztráty zodpovídá podnikatel.
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2.2.1 Nejběžnější formy podnikání

2.2.1.1 Podnikání jednotlivce

Lze podnikat v činnostech, které mají charakter živnosti, řídí se tedy živnos-
tenským zákonem nebo podnikat podle zvláštních právních předpisů, mezi
tyto činnosti patří například lékaři, advokáti atd.

Existují živnosti ohlašovací a koncesované, přičemž žadatel o výpis z živ-
nostenského rejstříku musí splňovat všeobecné, popřípadě také zvláštní pod-
mínky. Všeobecné podmínky jsou splněny, jestliže je žadatel svéprávný a bez-
úhonný, mezi zvláštní podmínky patří odborná a jiná způsobilost, například
dosažené vzdělání a praxe.

Ohlašovací živnosti mohou provozovat osoby, které na základě ohlášení
živnosti obdrží výpis z živnostenského rejstříku. Tento druh živností lze dále
rozdělit na činnosti řemeslné, vázané a volné. Jestliže žadatel bude provozovat
řemeslnou činnost (zednictví, cukrářství, kadeřnictví, …) musí kromě všeobec-
ných podmínek, které jsou samozřejmostí, splňovat také zvláštní podmínky,
jedná se ale pouze o příslušné vzdělání, praxe není nutná. Ovšem pokud žadatel
tuto podmínku nesplňuje další cestou je provozovat živnost prostřednictvím
tzv. odpovědného zástupce. Jestliže se jedná o živnost vázanou (provozování
autoškoly, optika, vedení účetnictví, …) musí žadatel doložit dosažené vzdě-
lání, ale také praxi v oboru, jejíž délka je stanovená živnostenským zákonem.
Poslední možností je živnost volná, která je pouze jedna, ale skrývá asi osm-
desát různých činností (ubytovací služby, fotografické služby, obchod, …). U
těchto činností stačí splnění všeobecných podmínek [9].

Koncesované živnosti mohou provozovat osoby, které na základě žádosti
o koncesi obdrží výpis z živnostenského rejstříku, k jeho vydání u ohlašovací
živnosti stačí pouze souhlas živnostenského úřadu, avšak u koncesovaných čin-
ností musí s vydáním souhlasit ještě další příslušný státní orgán, kterým může
být ČNB, ministerstvo vnitra apod. K provozování těchto činností se vydává
pouze omezený počet oprávnění na určité území a určitou dobu. Patří sem
například směnárenství nebo taxislužby.

2.2.1.2 Obchodní společnosti

Jsou to právnické osoby založené za účelem podnikání, jestliže je společnost
založena více než jednou osobou zakladatelé sepisují společenskou smlouvu a
v případě jedné osoby se sepisuje zakladatelská listina. Tímto krokem je spo-
lečnost uzavřena, ale vzniká až zápisem do obchodního rejstříku. Existují čtyři
formy obchodních společností, veřejná obchodní společnost, komanditní spo-
lečnost, společnost s ručením omezeným a akciová společnost. Tyto společnosti
rozlišujeme na osobní a kapitálové, rozdíl spočívá v tom, že společníci u osob-
ních společností ručí neomezeně, tedy kromě výší vkladu, také svým vlastním
majetkem. Také je nutná osobní účast společníků na podnikání společnosti, za-
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tímco u kapitálových společností, ručí omezeně, tedy do výše vkladu a nemusí
se osobně podílet na chodu společnosti, jejich účast je pouze kapitálová.

Veřejná obchodní společnost (veř. obch. spol., v.o.s.) patří mezi osobní ob-
chodní společnosti. Smí mít minimálně dva zakladatele, společníci ručí osob-
ním majetkem. Řízení podniku je společné. Vklad není zákonem o obchod-
ních korporacích předepsán, zisk se dělí rovným dílem, neurčí-li společenská
smlouva jinak [10].

Naopak společnost s ručením omezeným (spol. s.r.o., s.r.o.) je kapitálová
obchodní společnost, kterou musí zakládat minimálně jedna FO nebo PO.
Společníci ručí do výše vkladu, tzn. že v případě krachu společnosti se její ma-
jetek rozprodá a následně se splatí dluhy a uhradí závazky, ovšem po tomto
kroku mohou nastat dvě možné varianty, buď zbude likvidační zůstatek, který
se rozdělí podle vkladu, nebo dluhy či závazky nebudou zcela uhrazeny, jeli-
kož na jejich úhradu již nejsou finanční prostředky. Minimální vklad je jedna
koruna. Co se týče řízení tak nejvyšší řídící orgán je valná hromada, která se
schází minimálně jednou ročně, rozhoduje o nejdůležitějších otázkách (např.
investování zisku, …). Statutárním orgánem, který zastupuje společnost na-
venek během roka, je ředitel nebo jednatel, kterého jmenuje valná hromada,
platí, že tato osoba může být jeden ze společníků, ale také někdo zcela jiný.
Posledním řídícím orgánem je kontrolní orgán neboli tzv. dozorčí rada, která
dohlíží na činnost jednatelů a nahlíží do účetnictví. Zisk se dělí podle výše
vkladu [11].

Komanditní společnost (kom. spol., k.s.) je druhá z osobních obchodních
společností. Minimální počet zakladatelů jsou 2 FO nebo PO, přičemž jedna z
osob je komplementář a druhá komanditista. Dalo by se říct, že komplementář
má podobný úděl jako společník ve v.o.s., ručí osobním majetkem a vklad nemá
předepsán, zároveň je také statutárním orgánem. Komanditistu bychom mohli
porovnat s postavením společníka v s.r.o., ručí do výše vkladu (tzv. komanditní
sumou) a výši vkladu má určenou společenskou smlouvou. Zisk se dělí rovným
dílem mezi komanditisty a komplementáře, následně si komplementáři svou
polovinu zisku rozdělí rovným dílem, pokud společenská smlouva neurčí jinak
a komanditisté podle výše vkladu [12].

Poslední je akciová společnost (akc. spol., a.s.) jedná se o kapitálovou ob-
chodní společnost, která je zakládána minimálně jednou PO nebo dvěma FO.
Je to společnost, jejíž majetek je rozvržený na určitý počet akcií o určité jme-
novité hodnotě. Společnost ručí vkladem jednotlivých akcionářů. Minimální
základní kapitál je dva miliony korun nebo 80 000 euro. Nejvyšší řídící orgán
je stejně jako u s.r.o. valná hromada. Jestliže jde o statutární orgán existují
dva systémy – monistický a dualistický systém. Monistický systém spočívá
v tom, že společnost řídí statutární ředitel, na kterého dohlíží Správní rada,
která má tři až pět členů. Dualistický systém spočívá v tom, že společnost
řídí představenstvo o dvou až čtyřech členech, které kontroluje dozorčí rada
obsahující opět tři až pět členů. Na podíl na zisku má nárok každý akcionář,
který obdrží tzv. dividendu, zisk se dělí podle počtu akcií [13].
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2.3 Informační systémy
Informační systémy jsou vzájemně propojené komponenty, které spolu spolu-
pracují, sbírají, zpracovávají, ukládají a šíří informace aby podpořily mana-
žerské rozhodování, koordinaci, kontrolu, analýzu a vizualizaci ve firmě [14].
Dále jsou informační systémy tvořeny pěti komponentami: hardware, software,
data, lidé a procesy [15].

informační systém (IS) se odvíjí od charakteru organizace, který vyplývá
ze strategického významu IT systémů a strategického vlivu investic do IT
systémů. Pokud je ve společnosti malý strategický vliv na investice do IT
systémů a zároveň význam IT systémů je malý bude se jednat o tzv. podpůrný
IS. Pokud naopak bude význam systémů pro společnost velký a společnost do
něj bude strategicky investovat bude se jednat o strategický IS. Pokud vliv
strategických investic velký, ale význam IT systému bude malý, jedná se o
zvratný IS, který přináší především kvalitativní změnu. Poslední skupinou IS
jsou tzv. provozní IS, které se nacházejí ve firmách, kde je velký význam IT
systémů a zároveň strategický vliv investic do IT systémů je malý [16].

IS se mohou dle [16] dělit také podle zaměření a to na:

• manažerské (EIS – Executive IS),

• taktické (DSS – Decision Support System),

• vedení (MIS – Management IS),

• expertní (KWS – Knowledge Work System),

• operativní:

– TPS – transakční (banky, …),
– CRM – péče o zákazníka,
– RIS – rezervační systémy,
– CAM – konstrukční,
– GIS – geografické systémy,
– MRP – výrobní systémy,
– …

Dalším možným dělením IS je dle [16] na:

• all-in-one,

• best-of-breed,

• lite.
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Jak již název napovídá all-in-one IS pokrývá všechny klíčové procesy spo-
lečnosti. Pokrytí všech klíčových procesů je ale kompenzované nižší detailní
funkčností. Best-of-breed IS nabízí detailní funkcionalitu jedné skupiny pro-
cesů, na které se zaměřuje. Poslední zmíněný typ IS je lite, který nabízí od-
lehčenou variantu systému, která nabízí pouze základní funkce.

2.4 Ekonomické ukazatele
2.4.1 Ukazatele likvidity
Ukazatele likvidity poukazují na schopnost podniku splácet krátkodobé zá-
vazky, protože trvalá schopnost splácet závazky je jednou ze základních pod-
mínek existence podniku [17].

Běžná likvidita se vypočítá jako podíl krátkodobých závazků na oběžných
aktivech. Ukazatel nám říká, kolikrát je podnikatel schopen uspokojit pohle-
dávky věřitelů, pokud promění všechna oběžná aktiva v peněžní prostředky.
Doporučená hodnota se liší v závislosti na autorovi textu. Je zjevné, že hod-
nota menší jak 1 je problémová, optimum se často uvádí mezi 1,8x – 2,5x [18].

Peněžní likvidita vyjadřuje okamžitou schopnost splatit všechny své krát-
kodobé závazky. Pro úhradu může být použitý finanční majetek. Doporučená
hodnota se pohybuje mezi 0,2x – 0,5x [18].

2.4.2 Ukazatele zadluženosti
Dlouhodobá zadluženost se vypočítá jako dlouhodobé závazky a bankovní
úvěry dělené celkovými aktivy. Výsledek vyjadřuje, kolik korun dlouhodobých
dluhů připadá na 1 Kč aktiv neboli kolika korunami dlouhodobých dluhů je
zatížena každá koruna aktiv. Vyjadřuje, jaká část podniku je financována dlou-
hodobými dluhy [19].

Běžná zadluženost funguje na podobném principu jako dlouhodobá zadlu-
ženost. Ukazatel popisuje, jaká úroveň majetku společnosti je kryta krátkodo-
bým cizím kapitálem. Poměřuje krátkodobý cizí kapitál s celkovými aktivy a
vypočítá se jako podíl krátkodobého cizího kapitálu ku celkovým aktivům [19].
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Kapitola 3
Analýza problémové domény

3.1 Význam informačního systému pro společnosti

V dnešním digitálním světe se počet dat a informací, které je potřeba něja-
kým způsobem zpracovávat stále zvětšuje. Dle [20] se počet dat každé 2 roky
zdvojnásobí. S tímto faktem je proto potřeba počítat. Podniky jsou si vědomy,
že data již ve větším měřítku nelze zpracovávat manuálně a proto používají
nějaký IS, který jim se zpracováním dat pomůže a práci velmi zjednoduší.

IS však neslouží pouze ke zpracování informací, ale také například k plá-
nování podnikových zdrojů. Tento druh systému se nazývá ERP systém a pro
větší podniky, především výrobní, je nezbytný. Firmy pak po implementaci

”obvykle dosahují zlepšení v nákladové stránce, optimalizují objednávání na zá-
kladě učících se algoritmů, snižují náklady alokované v zásobách, šetří mzdové
náklady automatizací zpracování přijatých faktur atd.“ [21].

IS se stávají objektem většího zájmu v progresivních a dynamických orga-
nizacích. Potřeba získat přístup k datům konvenčně, rychle a ekonomicky je
dělá nutnými pro tvorbu procedur, řízení a využití databází v organizacích.
Manažerské informace a zejména manažerské IS jsou nutné k efektivnímu roz-
hodovacímu procesu v organizacích [22]. Toto se však nevztahuje pouze na
manažerské IS ale obecně na téměř všechny druhy informačních systémů.

Benefit, který systém přináší je prvotní zpracování dat, která společnost
zachytí nebo vygeneruje a umožní tyto data také uložit. S těmito daty pak
může snadněji a efektivněji pracovat a díky nim dělat kvalifikovaná rozhodnutí.
Takto zpracovaná data je poté snadné prezentovat či přeposílat dále. IS však
neslouží pouze pro práci s daty, ale především také pro podporu procesů ve
společnosti. Dále mohou firmy lépe cílit na zákazníky např. pomocí CRM
modulů, které si do IS mohou přikoupit.

17



3. Analýza problémové domény

3.2 Založení softwarové společnosti
Jelikož v kapitole 4 plánuji založit společnost s ručením omezeným, budu i
zde popisovat její založení.

Prvním krokem při zakládání s.r.o. je v případě jednoho společníka sepsaní
zakladatelské listiny ve formě notářského zápisu. Pokud se s.r.o. zakládá s více
společníky je nutné sepsat společenskou smlouvu. Dalším krokem je získání
souhlasu vlastníka nemovitosti s umístěním sídla na jeho adresu. Spolu se
souhlasem je také potřeba obstarat si výpis z katastru nemovitostí. Dále je
nutné získat živnostenské oprávnění, v mém případě se jedná o živnost volnou
a postačí tak pouze ohlášení. Dalším krokem, který je potřeba udělat, je výpis z
rejstříku trestů jednatele společnosti společně s jeho prohlášením. Předposled-
ním krokem je vytvoření bankovního účtu pro společnost a potvrzení správce
vkladu. Posledním krokem je pak zápis do obchodního rejstříku.

Ceny jednotlivých úkonů jsou poté dle [23] následující:

• zakladatelská listina ve formě notářského zápisu – cca 5 000 Kč,

• výpis z katastru nemovitostí – dle počtu stran, první 100 Kč, každá další
50 Kč,

• živnostenské oprávnění – v případě volné živnosti 1 000 Kč,

• výpis z rejstříku trestů – 100 Kč,

• bankovní účet a potvrzení správce vkladu – cca 500 Kč,

• zápis do obchodního rejstříku – 6 000 Kč.

Firmu si také nemusíme zakládat od nuly, ale můžeme využít služeb jiných
firem, které se na zakládání společností specializují a mají na tom založený
svůj podnikatelský záměr. Zmíněné firmy často poskytují i sídlo pro vytváře-
nou společnost. Některé společnosti nabízí vytvoření s.r.o. již od 5 pracovních
dní [24].

3.2.1 Ekonomické prostředí
Česká ekonomika od poslední finanční krize stále roste. O tomto faktu také
svědčí Hrubý domácí produkt (HDP) svým růstem, který se od roku 2009
drží nad hranicí 2,5 % [25]. ”České ekonomice se dařilo i v roce 2018. Hrubý
domácí produkt (HDP) očištěný o cenové vlivy a sezónnost vzrostl v uplynu-
lém roce podle předběžného odhadu o 3,0 %. K jeho růstu přispěla významně
domácí poptávka, zvláště tvorba hrubého fixního kapitálu a výdaje na koneč-
nou spotřebu domácností. K růstu hrubé přidané hodnoty (HPH) nejvýrazněji
přispěla odvětví průmyslu a skupina odvětví obchodu, dopravy, skladování, uby-
tování a stravování. Vysoký růst HPH zaznamenalo rovněž odvětví stavebnictví
a odvětví informačních a komunikačních činností.“ [26]
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Ministerstvo financí očekává, že HDP poroste i v roce 2019 tempem 2,5 %,
a v následujícím roce 2020 2,4 % [27]. Tato předpověď poukazuje na zpomalení
růstu ekonomiky, ale ne však na její krizi. Dle [28] je tvorba hrubého fixního
kapitálu v posledních letech na vzestupu.

Z výše popsaných důvodů si myslím, že nyní je vhodná doba pro založení
společnosti. HDP napomůže růstu nově vytvořené společnosti a zároveň s kva-
litně sestaveným podnikatelským plánem se bude jednodušeji hledat investor,
který by pomohl s počátečním financováním firmy.
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Kapitola 4
Podnikatelský záměr

4.1 Základní informace o podnikatelském plánu
4.1.1 Účel tohoto dokumentu
Účelem tohoto dokumentu je ujištění investora o tom, že podnikatelská čin-
nost společnosti zajistí dostatečnou ekonomickou návratnost a poukázání na
atraktivní zhodnocení vložených prostředků. Zároveň také poukázat na to, že
společnost bude dlouhodobě rentabilní a pro zákazníky užitečná.

4.1.2 Shrnutí informací o podnikatelském plánu
V rámci společnosti Smart Software Investment s.r.o. chci svým zákazníkům
nabízet kvalitní IS s vysokou přidanou hodnotou, který jim zajistí konkuren-
ceschopnost. Zákazníky budu oslovovat prostřednictvím cíleného marketingu.
Podstatné ekonomické ukazatele projektu jsou vyobrazeny v tabulce 4.1.

Tabulka 4.1: Shrnutí hlavních informací

Ztráta za první rok −174 000 Kč
Zisk za druhý rok 2 119 000 Kč
Návratnost investice 11 000 000 Kč
Doba návratnosti 7 let
Celková investiční náročnost 6 000 000 Kč

Poskytované služby
V rámci společnosti Smart Software Investment s.r.o. budu nabízet zákaz-
níkům IS na míru včetně jeho podpory. Zákazníci mají také možnost si k
systému přiobjednat mobilní aplikaci, která jim umožní s IS pracovat i na
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cestách nebo mimo kanceláře. Pokud by zákazníkům nestačila běžně nabízená
podpora mohou si také přiobjednat rozšířenou podporu.

Tržní prostředí
Chci se orientovat na zákazníky, který žádný IS nemají, nebo se nachází před
jeho nahrazením. Budoucími zákazníky jsou především střední a velké pod-
niky, které potřebují IS k efektivnímu fungování jejich společnosti a pro za-
chování své konkurenceschopnosti.

Marketingová strategie
Marketingová strategie spočívá především v oslovování majitelů či jednatelů
vybraných firem, kteří mají pravomoc ve firmě rozhodnout o novém IS. Jedná
se tedy o cílený (kontaktní) marketing. Další, minoritní, forma propagace spo-
čívá v publikování článků či reklamy v časopisech, které cílí na majitele firem
či na manažery ve vysokých pozicích. V neposlední budu zákazníky oslovovat
pomocí webových stránek společnosti.

4.2 Základní informace o společnosti Smart
Software Investment s.r.o.

4.2.1 Základní informace
Společnost Smart Software Investment s.r.o. bude založena jako právnická
osoba mnou, jediným vlastníkem, studentem Českého vysokého učení technic-
kého v Praze, Filipem Nezbedou. Osobně se budu aktivně podílet na rozvoji
a řízení společnosti, aby dosáhla svých cílů, pro které byla založena.

4.2.2 Vize společnosti Smart Software Investment s.r.o.
Mojí vizí je trvalý a udržitelný růst společnosti založený především na re-
ferencích od zákazníků. Chci se tak stát preferovaným dodavatelem IS mezi
středními a velkými podniky, kterým poskytnu nástroj jehož pomocí se mohou
stát jedničkou na svém trhu.

4.2.3 Cíle společnosti Smart Software Investment s.r.o.
Cílem společnosti Smart Software Investment s.r.o. je proniknout na trh s IS
a stát se jednou z nejlepších společností v tomto oboru. V horizontu 7 let
je cílem splatit všechny počáteční závazky vůči investorům a každý další rok
generovat zhodnocení kapitálu alespoň 15 %. Detailní rozpočet naleznete v
kapitole 4.7 tohoto dokumentu.
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4.2.4 Vedení společnosti Smart Software Investment s.r.o.
Ve vedení společnosti budu já, Filip Nezbeda, a vzhledem ke vzdělání a zku-
šenostem budu ze začátku vést vývojový tým. Dále také budu za společnost
jednat a rozhodovat v obchodních a strategických věcech. Dále také najmu za-
městnance, který má vzdělání, a především zkušenosti s vedením společnosti,
který mi bude s vedením pomáhat a bude také působit jako poradce.

4.3 Poskytované služby
Primárním produktem, který chci v rámci společnosti Smart Software Invest-
ment s.r.o. svým zákazníkům poskytovat je kvalitní IS s vysokou přidanou
hodnotou, který pro ně bude nástrojem a zefektivní jim fungování firmy a
zvýší konkurenceschopnost. Zákazník má zároveň možnost si k IS přiobjed-
nat mobilní aplikaci, kde bude moci systém používat. Tato možnost zefektivní
fungování podniků vysílající své zaměstnance do terénu a nemají tak přístup
ke svému PC. Po vytvoření IS dojde k jeho zavedení do firmy zákazníka. Po
úspěšném zavedení budu zákazníkům poskytovat technickou podporu, v rámci
které má zákazník možnost si přikoupit rozšíření systému.

Před samotnou tvorbou dojde k důkladné analýze společnosti zákazníka,
kde dojde ke zjištění potřeb zákazníka včetně jeho interních procesů. Pokud
se zjistí, že procesy jsou neefektivní, nebo že by se dali zefektivnit navrhneme
jejich zlepšení v analýze. Ta poté bude prezentována zákazníkovi a po obou-
stranném odsouhlasení může dojít k návrhu IS. Zákazník má možnost si zvo-
lit z několika nabízených variant řešení, které jako firma budeme poskytovat.
Námi doporučované řešení je cloudové, ale zákazník má taktéž možnost si zvo-
lit, že výsledný systém bude provozován na jeho serverech. Dále si může zvolit,
zda je pro něj vhodnější desktopové či webové řešení a v neposlední řadě je
možné si přikoupit rozšířenou podporu, ve které budeme řešit případné bugy a
problémy prioritně, a ve které má možnost si přiobjednat rozšíření systému za
zvýhodněnou cenu. Samozřejmostí je také nabízená údržba systému, a to jak
funkční, tak technologická. Po zvolení z nabízených možností dojde k návrhu
včetně plánu realizace a návrh bude prezentován zákazníkovi a po úspěšném
odsouhlasení může dojít k samotné tvorbě IS.

Během fáze tvorby budou zákazníkovi prezentovány jednotlivé části IS,
dle předem odsouhlaseného plánu realizace. Zákazník má možnost také pro-
střednictvím změnového řízení pozměnit původně odsouhlasené části systému.
Tvorba nebude však probíhat od úplného začátku, jelikož budeme mít připra-
vený základní framework, který nám poskytuje konkurenční výhodu, protože
zkvalitní a urychlí vývoj. Mezi hlavní technologie, které budou při tvorbě sys-
tému použity patří:

• Microsoft (MS) Azure,

• ASP .NET,
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• Microsoft SQL Server (MSSQL),

• Xamarine.

Před dokončením samotného IS chci také poskytovat službu přeškolení za-
městnanců zákazníka na nový systém včetně jeho propagace a poukázání na
jeho přínosy. Po dokončení systému dojde k zavedení systému do firmy zákaz-
níka a započne fáze podpory a případné údržby. Údržba bude rozdělena na
funkční, ve které se budeme starat o zakládání uživatelů, úpravy dat, nasta-
vování systému atp. a na technologickou, ve které se postaráme o zálohování
systému, aktualizace systému a práce s tím spojené.

4.4 Analýza trhu

4.4.1 Zákazníci

Předpokladem našeho dlouhodobého podnikání je postupné vytvoření spoko-
jené klientely, která od nás bude mít kvalitní IS a bude nám generovat zisky
především z podpory případně rozšířené podpory systému. U těchto zákazníků
je pak velká pravděpodobnost, že po konci životnosti IS, která je zhruba 7–10
let [16], se znovu obrátí na nás.

Naším zákazníkem budou především velké a střední podniky, které se na-
cházejí před výměnou stávajícího IS případně jeho úpravou nebo dokonce nyní
žádný nemají a poptávají. Oslovíme však i podniky, které se v žádné z těchto
fází nenacházejí, ale je v nich z našeho pohledu velký potenciál na vytvoření
nového systému. Podrobněji bude výše zmíněné oslovení probrané v kapi-
tole 4.5. Zejména atraktivní budeme především pro podniky, které mají své
zaměstnance na cestách nebo mimo kanceláře a mohou tak naplno využít námi
nabízenou mobilní aplikaci.

Počet podniků v ČR, které by mohli být naším potencionálním zákazníkem
také s drobnými poklesy stále roste. Konkrétní počty společností jsou uvedené
v tabulce 4.2 pod tímto odstavcem [29]. Z tabulky je patrné, že podniků stále
přibývá a nové společnosti budou potřebovat IS s vysokou přidanou hodnotou,
který jim můžeme vytvořit.

Tabulka 4.2: Celkový počet firem v ČR za období 2018–2012 [29]

1Q 2018 2017 2016 2015 2014 2013 2012
s.r.o 454 272 449 360 425 744 405 410 385 979 366 432 348 334
a.s. 26 319 26 258 25 817 25 372 25 372 25 120 24 937

celkem 480 591 475 618 451 561 411 351 411 351 391 552 372 271
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4.4.2 Analýza konkurence

4.4.2.1 Konkurenční prostředí

Jako celkový trh jsem si definoval Informační a Komunikační Technologie
(ICT), cílový trh jsem si omezil na oblast informačních systémů. Myslím si, že o
informační systémy je nyní velký zájem a toto prokazuje zjištění, že na celosvě-
tovém trhu s informačními systémy přesahuje složená roční míra růstu ve velké
části odvětví 7 % a dle předpovědí se očekává stále poroste [30][31][32][33].
Tento fakt mi dává prostor pro to se mezi konkurenčními podniky prosadit a
uchytit se na trhu. Největší překážkou pro mě na trhu bude velké množství
softwarových společností, které nabízejí podobné produkty a služby. Chtěl
bych také ale zmínit, že spoléhám především na to, že se od konkurence budu
odlišovat hlavně vysokou přidanou hodnotou, nadstandardní kvalitou a nabí-
zenými službami a vstřícným a lidským přístupem k zákazníkům.

Jelikož společnost Smart Software Investment s.r.o. podniká především v
Praze, budu se v následujících kapitole 4.4.2.2 věnovat společnostem, které
také podnikají v Praze. Protože všechny následující společnosti dělají IS na
míru, nejsou ceny z veřejně dostupných zdrojů zjistitelné.

4.4.2.2 Konkurenční společnosti nabízející stejné nebo podobné
služby

Software 21, s.r.o.

Společnost Software 21, s.r.o. nabízí téměř stejné portfolio produktů a služeb
jako moje společnost, ale cílí spíše na menší a střední podniky. Jejich účetní
rozvaha však není v portálu Justice, a proto jsem nebyl schopen zjistit v jakých
obratech se společnost pohybuje a jak hospodaří. Jelikož moje firma cílí spíše
na střední a velké podniky, myslím, že pro nás tato společnost nebude obá-
vanou konkurencí a zároveň dokáži náročnější požadavky středních podniků
snadno a rychle vyřešit [34].

agentes IT s.r.o.

Společnost agentes IT s.r.o. nabízí téměř stejný sortiment produktů a služeb a
cílí na všechny skupiny zákazníků, od jednotlivců po velké společnosti. Jedná
se tedy o přímou konkurenci, od které se chceme odlišit nadstandardní kvalitou
dodávaného systému, marketingovou strategií a vysokou přidanou hodnotou.
Při analýze dokumentů dostupných z Justice jsem zjistil, že výkaz zisků a
ztrát za rok 2017 vykazuje ztrátu 204 000 Kč. Firma v tomto období také
měla čistý obrat 11 673 000 Kč a její ukazatel zadluženosti byl 81 % s peněžní
likviditou 0,52x a běžnou likviditou 1,36x [35][36].
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T-SOFT a.s.

Společnost T-SOFT a.s. nabízí totožné služby a produkty a dle referencí na
jejich webových stránkách cílí na stejný segment zákazníků. Výsledek hospo-
daření společnosti byl za rok 2017 1 375 000 Kč a čistým obratem 69 534
000 Kč a ukazatelem zadluženosti 96 %, peněžní likviditou 0,06x a běžnou
likviditou 0,64x. Firma T-SOFT a.s. je pro nás proto obávaným konkuren-
tem, ale v případě jakékoli krize by společnost podle výpočtu likvidity zřejmě
neobstála [37][38].

Master Internet, s.r.o.

Firma Master Internet, s.r.o. nabízí široké portfolio produktů a služeb napříč
ICT. Z nabízeného zboží a služeb se dá usuzovat, že se společnost také zamě-
řuje na střední a velké podniky. Naší výhodou oproti zmíněné společnosti je,
že se zaměřujeme čistě na tvorbu IS a mobilních aplikací, proto si myslím, že
zákazníci se s větší pravděpodobností obrátí na nás. Společnost Master Inter-
net s.r.o. měla za rok 2017 čistý obrat 237 155 000 Kč s výsledkem hospodaření
2 270 000 Kč, běžnou likviditou 0,87x a peněžní likviditou 0,016x. Důležité
je také zmínit, že ukazatel zadluženosti, dosahuje každoročně téměř 80 %, v
roce 2011 dosahoval více než 91 %. Tyto ukazatele by mohly poukazovat na
to, že se firmě na trhu nedaří [39][40].

DEFINITY Systems, s.r.o.

Společnost DEFINITY Systems, s.r.o. nabízí stejné služby a produkty jako
naše společnost a je naším přímým konkurentem. Většinu technologií, které
firma používá jsou stejné jako naše. Cílí ale na mnohem širší trh, a to od
drobných společností po mezinárodní korporace. Podle dostupných listin na
portálu Justice činil čistý obrat za rok 2017 29 773 000 Kč s výsledkem hospo-
daření 706 000 Kč a mírou zadluženosti 68 %, peněžní likviditou 0,1x a běžnou
likviditou 0,89x. Pro společnost bychom mohli znamenat značnou konkurenci,
ale dle vypočtených ukazatelů si myslím, že firma se na trhu snaží stabilizo-
vat [41][42].

Profinit EU, s.r.o.

Společnost Profinit EU, s.r.o. je jedním z největších hráčů mezi softwarovými
společnostmi. Nabízí stejné produkty a služby jako naše společnost a také
mnohé další. Cílí na velké společnosti a nadnárodní korporace, a proto jsou z
větší části naším přímým a obávaným konkurentem. Čistý obrat společnosti
byl za rok 2018 688 258 000 Kč s výsledkem hospodaření 62 596 000 a ukaza-
telem zadluženosti 58 %, peněžní likviditou 0,82x a běžnou likviditou 2,21x.
Proto jsou pro nás obávanou a největší konkurencí na trhu mezi velkými pod-
niky. Společnost disponuje dle mého názoru významným vlivem a financemi
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na to, aby nám přebraly všechny zakázky. Domnívám se však, že nás nebudou
ze začátku považovat za konkurenci, a proto se nemusíme ničeho podobného
obávat [43][44].

4.5 Marketing

Primární forma propagace a získání zakázky bude probíhat prostřednictvím
osobního kontaktu a oslovení úzkého vedení společnosti. Společnosti si předem
vytipujeme, například pomocí portálu Justice, kde si vybereme podniky je-
jichž ekonomické ukazatele jsou průměrné nebo nadprůměrné. Po vytipování
firmy dojde na kontaktování např. jednatele či majitele firmy, který má pra-
vomoc rozhodovat o nasazení nového IS. Pomocí sociálních sítí a dostupných
informací zjistíme, jaké má záliby a koníčky. Tohoto člověka poté pozveme na
nějakou námi pořádanou akci vytvořenou právě pro něj s cílem prosadit v jeho
firmě nový IS, který mu dodáme. Na akci mu například nabídneme analýzu
společnosti s návrhem zlepšení zdarma a podobně jemu atraktivní věci. Na
výše zmíněnou formu propagace uvažuji zhruba 10 000–70 000 Kč v závislosti
na počtu osob a pořádané akci.

Podniky oslovíme také prostřednictvím poptávkových portálu či veřejně
vypsaných výběrových řízení. Další možnost oslovení, kterou po zaběhnutí
můžeme využít jsou reference od spokojených zákazníků, u kterých je velká
pravděpodobnost, že nás doporučí dalším firmám. Tato forma získání zakázky
je pro moji firmu jedna z nejméně náročných a nejméně nákladných.

Dalším zdrojem propagace společnosti budou webové stránky, na kterých
mohou budoucí či současní zákazníci nalézt veškeré informace, včetně nabíze-
ných produktů a služeb, o mojí společnosti. Dále si také budou moci prostřed-
nictvím webových stránek, nebo kontaktu na nich, objednat osobní schůzku.
Zmíněné webové stánky vytvořím sám jakožto počáteční vklad do společnosti.

V neposlední řadě bude také propagace probíhat prostřednictvím odbor-
ných časopisů, které cílí na čtenáře ve vysokých manažerských pozicích. Jedná
se spíše o doplňkovou formu propagace, jelikož cílíme na střední a velké pod-
niky, nejefektivnější marketing je přímé oslovení člověka, který má pravomoc
prosadit IS ve firmě. Tato forma propagace bude probíhat nárazově a měsíčně
si na ni společnost vyhradí zhruba 30 000 Kč.

Za IS si budeme účtovat dle pracnosti projektu v Man Day (MD), kde
1 MD bude stát 6 440 Kč. Pokud si zákazník k systému přiobjedná mobilní
aplikaci, bude se cena odvíjet taktéž od jednotky pracnosti v MD. Pokud by
se jednalo o rozsáhlý projekt, můžeme zákazníkovi nabídnout slevu až 5 % za
1 MD. Obvyklá cena pro podporu systému bude 15 000 Kč za měsíc, v případě
rozšířené podpory bude cena ujednána individuálně.
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4.6 Časový harmonogram realizace

Realizace podnikatelského plánu započne 1. ledna 2020 založením společnosti
s ručením omezením. Následovat bude zajištění prostor pro podnikání a sou-
časně začne nábor zaměstnanců, se kterými se domluvíme na nástupu od
6.3.2020, kdy proběhne i jejich zaškolení. Po zajištění prostor podnikání dojde
také k jejich vybavení kancelářským nábytkem, potřebnými počítači a dalším
vybavením, které je pro práci nezbytné. Dále bude také potřeba zajistit licence
k softwaru, který bude využíván a zajištění služeb jako je např. internetové při-
pojení. Poté dojde k zahájení marketingové strategie probírané v kapitole 4.5.
Detailnější přehled činností a jejich návaznost naleznete na diagramu 4.1 níže.

4.7 Finanční plán

Zakladatelský rozpočet je vyobrazen v jednoduché formě v tabulce 4.3. Na
začátek podnikání bude potřeba nakoupit vývojové počítače, vývojové pro-
středí, vybavení kanceláří, licence potřebné k vývoji. Dále bude také potřeba
osobního automobilu, který do společnosti vložím.

Náklady na provoz podnikání tvoří především mzdy pracovníků. V rozvaze
počítám s 8 programátory, zaměstnanými na plný úvazek s měsíčním platem 50
000 Kč, abych se dostal na reálné náklady násobím tuto částku koeficientem
1,5 ve kterém jsou schované daňové odvody, sociální a zdravotní pojištění,
dovolené aj. Do manažerských rolí počítám sebe a dalšího zaměstnance, kde
oba budeme mít měsíční plat 50 000 Kč, který násobím stejným koeficientem.
Další náklady jsou především provozní a jsou vyobrazeny v tabulkách 4.4 a 4.5.

Do společnosti budu schopen vložit 640 000 Kč a od investora budu po-
žadovat 1 000 000 Kč na rozjezd podnikání. Další částku, kterou budu od
investora požadovat je v případě realistické varianty, která je vyobrazená v
tabulce 4.4, zhruba 5 000 000 Kč na provoz společnosti v prvním polovině
roku. Od této doby očekáváme první platbu od zákazníků a postupnou stabi-
lizaci firmy. Od investora tedy budu potřebovat celkovou částku ve výši 6 000
000 Kč, na oplátku mu nabízím roční splátku ve výši 1 833 334 Kč počínaje
rokem 2021 po dobu 6 let. Celková částka, kterou investor obdrží nazpět je
tedy 11 000 000 Kč čemuž odpovídá roční míra zhodnocení 9,05 %.

V tabulce 4.5 lze vidět předpokládaný vývoj růstu společnosti, kde již tržby
nepochází čistě z tvorby IS ale již z podpory systému. Výkaz také předpokládá
růst platů zaměstnanců, energií a pronájmu včetně zaměstnání nových pro-
gramátorů.
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Tabulka 4.3: Zahajovací rozvaha v Kč

Aktiva Pasiva
Dlouhodobý majetek 1 320 000 Vlastní kapitál 640 000
Hmotné movité věci a jejich soubory 1 200 000 Základní kapitál 640 000
Software 120 000 Cizí zdroje 1 000 000
Oběžný majetek 320 000
Peněžní prostředky v pokladně 20 000
Běžný účet 300 000
Celkem aktiva 1 640 000 Celkem pasiva 1 640 000

Tabulka 4.4: Výkaz zisků a ztrát v prvním roce v tis. Kč

Varianta Pesimistická Realistická Optimistická
Počet odpracovaných MD 700 1480 1850

Výnosy
Tržby 4 628 9 666 12 094

Náklady
Mzdy programátorů 6 432 6 432 6 432
Mzdy managerů 1 608 1 608 1 608
Pronájem prostor 720 720 720
Marketing 720 720 720
Energie 120 120 120
Různé (telefon, internet, pojištění, atd.) 240 240 240
Náklady celkem 9 840 9 840 9 840
Zisk/ztráta −5 212 −174 2 254

Tabulka 4.5: Výkaz zisků a ztrát v tis. Kč

Rok 2020 2021 2022 2023 2024
Počet odpracovaných MD 1480 1850 2000 2250 2500

Výnosy
Tržby 9 666 11 989 12 985 14 625 16 280

Náklady
Mzdy programátorů 6 432 6 432 6 720 7 560 8 400
Mzdy managerů 1 608 1 608 1 680 1 680 1 800
Pronájem prostor 720 730 740 750 760
Marketing 720 720 650 600 600
Energie 120 130 140 150 160
Různé (telefon, internet, pojištění, atd.) 240 250 260 270 280
Náklady celkem 9 840 9 870 10 190 11 010 12 000
Zisk/ztráta −174 2 119 2 795 3 615 4 280
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4.8 Hlavní předpoklady úspěšnosti a rizika
projektu

Hlavním předpokladem úspěšnosti plánu je zajištění dostatečného počtu zá-
kazníků. Cílem není pouze vytvořit IS, ale zajistit aby s ním byl zákazník
spokojený a v budoucnu se tak znovu obrátil na mojí společnost. Po vytvoření
systému poté budou tito zákazníci generovat zisk prostřednictvím podpory pří-
padně rozšířené podpory. Dalším předpokladem úspěšnosti je efektivní chod
marketingu, který bude mít vysokou úspěšnost v oslovování nových zákazníků.
V neposlední řadě je také potřeba zajistit spolehlivé zaměstnance, kteří umějí
psát kvalitní a udržitelný kód, a také zaměstnance, který má nějaké zkušenosti
s vedením společnosti.

4.8.1 SWOT analýza
Mezi silné stránky společnosti patří flexibilita jak vůči individuálním zákaz-
níkům, tak vůči trhu. Další silnou stránkou je, že management má velkou
znalost ICT a dokáže tak sám rozhodovat o klíčových věcech bez nutnosti
externího experta. Mezi silné stránky společnosti bych také zařadil vysokou
kvalitu služeb za rozumnou cenu. Mezi slabé stránky společnosti pak patří její
postavení na trhu, reputace a v neposlední řadě také finanční síla. Příležitostí
pro společnost může být možný rozvoj, expanze do zahraničí a díky flexibi-
litě i využití nově vzniklých technologií. Ohrožení společnosti je nepochybně
konkurence, nedostatečně kvalitní zaměstnanci a také větší ekonomická krize.
Grafické znázornění SWOT analýzy je v tabulce 4.6.

Tabulka 4.6: SWOT analýza

Silné stránky Slabé stránky
• flexibilita společnosti
• kvalita služeb
• znalost prostředí

• postavení na trhu
• finanční síla
• reputace

Příležitosti Hrozby
• rozvoj společnosti
• expanze do zahraničí
• využití nově vzniklých technologií

• konkurence
• nedostatečně kvalitní zaměstnanci
• větší ekonomická krize

4.8.2 Rizika projektu
Během podnikatelského plánu jsem identifikoval několik rizik, jejich dopad a
závažnost na stupnici od 1 (nejméně závažné) do 5 (nejvíce závažné). Shrnutí
rizik a včetně mitigace a řešení je vyobrazeno v tabulce 4.7.
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Tabulka 4.7: Rizika projektu
Riziko Dopad Mitigace Řešení Pravděpodobnost Závažnost

nedostatečný
počet zákazníků ztrátovost podnikání

důraz na
marketingovou

strategii

oslovení externí
marketingové agentury 50 % 5

nedostatečné/nekvalitní
vzdělání zaměstnanců

mizivá kvalita
výsledného produktu

školení
a vzdělávací kurzy nahrazení zaměstnanců 20 % 2

nízká motivace zaměstnanců nižší kvalita
výstupů plán vzdělávání finanční prémie 30 % 2

selhání osoby podnikatele destabilizace společnosti zdravý životní styl,
zaškolení zástupce

pověření
dočasného nástupce 10 % 3

Untitled Gantt Project 31.3.2019

Ganttův diagram 3

Jméno Datum začátku Datum ukončení
Založení společnosti 1.1.20 9.1.20
Zajištění prostor podnikání 10.1.20 20.2.20
Zajištění zaměstnanců 10.1.20 5.3.20
Vybavení prostor podnikání 21.2.20 11.3.20
Zajištění potřebného SW a služeb p...21.2.20 11.3.20
Zahájení marketingové strategie 10.2.20 18.2.20
Školení zaměstnanců 6.3.20 25.3.20
Započetí práce na vývoji systému p... 26.3.20 9.9.20
První platba od klienta 1.5.20 1.5.20

2020

týden  1 týden  2 týden  3 týden  4 týden  5 týden  6 týden  7 týden  8 týden  9 týden  10 týden  11 týden  12 týden  13 týden  14 týden  15 týden  16 týden  17 týden  18 týden  19
30.12.19 6.1.20 13.1.20 20.1.20 27.1.20 3.2.20 10.2.20 17.2.20 24.2.20 2.3.20 9.3.20 16.3.20 23.3.20 30.3.20 6.4.20 13.4.20 20.4.20 27.4.20 4.5.20

Obrázek 4.1: Gantův diagram realizace podnikatelského plánu
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Kapitola 5
Zhodnocení

Při analyzování přínosu informačních systému pro společnosti jsem z několika
zdrojů zjistil, že informační systém je pro střední a větší podniky již nezbytný.
Dále jsem popsal, k čemu všemu může ve společnosti sloužit a v čem podnikům
usnadní a zjednoduší práci.

V kapitole 3 jsem prozkoumal vybrané ekonomické ukazatele a prognózy
Ministerstva financí a zjistil, že ekonomika stále roste. Z tohoto důvodu jsem
také usoudil, že neexistují žádné okolnosti, které by mohly podnikání bránit,
a proto je nyní vhodná doba pro založení společnosti. Dalším důvodem pro
založení společnosti je, že většina odvětví, ve kterých se informační systémy
hojně využívají stále roste.

Dále jsem v kapitole 4 vytvořil vlastní podnikatelský plán, který je dle
realistického odhadu v druhém roce podnikání již ziskový a své závazky vůči
investorům ve výši 6 000 000 Kč splatí v horizontu 7 let. Dle mého názoru a
výpočtů je možné tento podnikatelský plán realizovat a dosáhnout tak zisku.

Jedním ze dvou největších úskalí tohoto podnikatelského plánu je neza-
jištění dostatečného počtu zakázek, což by zapříčinilo ztrátovost podnikání.
Proto je potřeba důkladně si připravit marketingovou strategii a v případě, že
by ani tato strategie nezabrala, je nutné oslovit externí marketingovou agen-
turu. Toto oslovení je však pouze krizová možnost.

Druhým úskalím projektu je nezískání dostatečného množství financí od
investora. Pro investora se jedná o velmi rizikovou investici, jelikož jde o soft-
warovou společnost, ve které se v případě úpadku nedá zpeněžit příliš majetku.
Dalším rizikem pro investora je osoba zakladatele, tedy mne, protože nemám
praktické zkušenosti s vedením společnosti, a proto bude podnikatelský plán
hodnotit mnohem přísněji a odměřeněji. Dalším rizikovým faktorem pro in-
vestora může také být ztrátovost v prvním roce podnikání a splácení závazku
vůči němu až v roce následujícím.
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Závěr

V práci jsem analyzoval přínos informačních systému pro společnosti a zjistil,
že informační systémy jsou pro střední a větší podniky již nezbytné. Po ana-
lyzování předpovědí pro následující rok a některých ekonomických ukazatelů
jsem zjistil, že neexistují žádné okolnosti, které by mohly podnikání bránit, a
proto je nyní vhodná doba pro založení společnosti.

Dále jsem v práci vytvořil vlastní podnikatelský plán pro založení soft-
warové společnosti, která se zaměřuje na tvorbu informačních systémů. Zjistil
jsem, že podnikatelský plán je uskutečnitelný a v současných podmínkách je
možné jej realizovat. Největším úskalím podnikatelského plánu je získání do-
statečného množství financí pro jeho realizaci od investora případně banky.
Jelikož se jedná o softwarovou společnost tak pro investora se jedná o re-
lativně rizikovou investici, jelikož k podnikání nepoužíváme žádné nákladné
stroje, které by se daly v případě neúspěšného podnikání zpeněžit.
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Příloha A
Seznam použitých zkratek

HDP Hrubý domácí produkt.

ICT Informační a Komunikační Technologie.

IS informační systém.

MD Man Day.

MS Microsoft.

MSSQL Microsoft SQL Server.
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Příloha B
Obsah přiloženého CD

readme.txt.................................... stručný popis obsahu CD
text..........................................................text práce

BP_Nezbeda_Filip_2019.tex...kořenový dokument práce ve formátu
LATEX
teorie.tex ..................teoretická část práce ve formátu LATEX
analyza_problematicke_domeny.tex .......analytická část práce ve
formátu LATEX
podnikatelsky_zamer.tex ...praktická část práce ve formátu LATEX
BP_Nezbeda_Filip_2019.pdf.............text práce ve formátu PDF
BP_Nezbeda_Filip_2019.ps................text práce ve formátu PS
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