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Abstrakt

Cilem této bakalarské prace je vypracovani podnikatelského planu pro zalozeni
softwarové spole¢nosti, ktera se zaméfuje na tvorbu informacnich systému.
Dalsim cilem je analyza prinosu informacnich systému pro spolecnosti a také
jak a zda je vhodné softwarovou firmu v soucasné dobé zalozit. Hlavnim zjis-
ténim je, ze podnikatelsky plan je uskutecnitelny a za soucasnych podminek
je mozné jej realizovat a zhodnotit tak vlozeny kapital.

Klicova slova podnikatelsky plan, softwarova firma, informacni systémy,
vykaz ziskl a ztrat, 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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Uvod

Vyuzivani a zpracovani informaci je nedilnou soucasti kazdodenniho procesu
podnika. Rizné zdroje uvadéji, ze kazdé 2 roky se pocet dat a informaci zdvoj-
néasobi, a proto jsou informac¢ni systémy kritickou soucasti témér vSech pod-
nikd. Podniky, které nedokazi rychle reagovat na zmény, anebo efektivné vyu-
zivat ziskané informace snadno ztraci svou konkurenceschopnost. Proto je pro
podniky témér nemozné fungovat v dnesni dobé bez kvalitniho informacniho
systému, ktery jim pomize ze ziskanych dat vyvodit znalosti a predpovédét
dalsi vyvoj. I proto se trh s informacnimi systémy rok od roku zvétsuje a s
nim i poptavka, kterd uz je nyni vysoka a dle zpravodajské agentury Reuters
se ocekava, ze stile poroste. Je dilezité taktéz zminit, Ze slozend ro¢ni mira
riustu presahuje ve velké ¢asti odvétvi 7 %.

7 vyse uvedenych divodi jsem se rozhodl pro volbu tématu vytvoreni
podnikatelského planu pro zaloZeni softwarové spolecnosti, ktera se bude za-
meérovat na tvorbu informacnich systémi. Vystupem prace bude vlastni pod-
nikatelsky plan, ktery muze byt atraktivni pro potencionalni investory, kteti
prostrednictvim realizace podnikatelského planu mohou zhodnotit své vlozené
prostiredky.

V préaci se zabyvam analyzou soucasného stavu trhu s informa¢nimi sys-
témy a castecné také ekonomickym pozadim pro zalozeni softwarové spolec-
nosti. Déle vytvaiim vlastni podnikatelsky plan pro zalozeni softwarové spo-
lecnosti jejimz predmétem podnikani je tvorba informacnich systému, které
jsou urcené predevsim pro stiedni a vétsi podniky.






KAPITOLA

Cil prace

Cilem bakalaiské prace je vypracovani podnikatelského planu pro zalozeni
softwarové spolecnosti, kterd se zaméruje na tvorbu informacnich systému na
miru stfednim a vétsim podnikim.

Prvni c¢asti prace je literarni reserse, kterd sezndmi ctenédre s problema-
tikou, kterd se bude dale probirat v dalSich ¢astech prace a také s vyzna-
mem podnikatelského pldnu. Dalsi ¢asti je analyza soucasného stavu trhu s
informacnimi systémy a s tim souvisejicim ekonomickym prostiedim pro za-
lozeni softwarové spole¢nosti. Navazujici ¢dsti je vytvoreni samotného pod-
nikatelského planu na zalozeni softwarové spolec¢nosti, ktery bude obsahovat
popis subjektu podnikani a popis hlavniho produktu, analyzu potencionalnich
zakazniki, analyzu konkurence, marketingovou a obchodni strategii, Casovy
harmonogram realizace planu vcetné potfebnych zdroju, finan¢ni analyzu a
zhodnoceni ziskovosti planu a v neposledni fadé také analyzu predpokladi
uspésnosti planu a zhodnoceni rizik.






KAPITOLA 2

Literarni reserse

2.1 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je dulezité sestavit pred tim, nez se vrhneme na vlastni
podnikani nebo nez ptijdeme za bankou ¢i investorem. Ma mnoho ucelt, které
jsou potrebné nejen pro ndas jako budouci podnikatele ale také pro banku ¢i
investora, kterym slouzi jako ujiSténi, Ze budouci podnikatel vi, co déla a ma
promyslené vSechny aspekty. Dalsim dcelem je také zjisténi, ze ptivodni napad
je realizovatelny a predevsim ziskovy. V neposledni radé muze byt dalSim
divodem také zjisténi kolik financ¢nich prostredkt je potfeba na zalozeni a
rozjezd firmy. Dle [1] by mél podnikatelsky plan také odpovédét na nédsledujici
otazky: Co podnikatel déla? Co podnikatel nabizi? Co podnikatel potiebuje?

Dle [2] patii mezi 3 hlavni duvody k vypracovani podnikatelského plénu
nasledujici:

1. slouzit jako pruvodce podnikénim,
2. dokumentace pro financovani spolecnosti,
3. vyhodnoceni podnikatelského potencialu na zahrani¢nich trzich.

Ing. Tom&s Orlik popisuje v [1] co to podnikatelsky plén vlastné je né-
sledovné: ,, Podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery popisuje vsechny
podstatné vnéjsi i vnitrni okolnosti souvisejici s podnikatelskym zamerem. Je
to formdlni shrnuti podnikatelskych cilid, divodi jejich redlnosti a dosaZitel-
nosti a shrnuti jednotlivych kroku vedoucich k dosaZeni téchto cilu.“

Podnikatelsky plan je dokument vytvoreny k zmapovani smérovani spolec-
nosti béhem daného casu. Spousta spolecnosti pise ro¢ni podnikatelsky plan,
ktery se zamérné zaméruje na pristich 12 meésici a vzbuzuje obecnou pozor-
nost na nasledujici 1 az 4 roky. Pouze mala ¢ast podnikatelsky planu planuje
na déle nez 5 let [3].



2. LITERARNI RESERSE

Struktura podnikatelského pldnu neni pevné stanovena ale investoii a
banky maji jiné pozadavky na jeho strukturu. Mezi zakladni body podni-
katelského planu dle [1] vSak patii:

e titulni list,

e obsah,

e Tvod, ucel a pozice dokumentu

e shrnuti,

e popis podnikatelské prilezitosti,

e cile firmy a vlastnik,

e potencialni trhy

e analyza konkurence,

o marketingova a obchodni strategie,
 realiza¢ni projektovy plan,

e financni plan,

e hlavni pfedpoklady tspésnosti projektu a rizika projektu,
o prilohy.

Na podnikatelsky plan se muzeme také divat jako na dokument, ktery
udéla nasi myslenku komeréni vic¢i potencionalnim investoriim. Podnikatel-
sky plan muzeme povazovat za uspésny, pokud realisticky predame ¢tenaitm
nejvétsi prilezitosti spolecnosti a jeji potenciondlni rist. Plan by také mél
objasnit a popsat podnikatelskou myslenku a jeji nasledny rozvoj v srozumi-
telné a adekvatni mite. Nemél by mitit na vyzdvihovani silnjch a potlacovani
slabych stranek. V podstaté by mél tspésny podnikatelsky plan podle [4] ob-
sahovat:

¢ kratkodobé a dlouhodobé cile,
e popis, jak dosdhnout cili v realisticky zmapovaném prostiedi,
e popis realizac¢niho planu viaci investoram.

V nasledujicich kapitolach popisi doporucené ¢asti podnikatelského planu,
které jsem citoval vyse s vynechanim titulniho listu a obsahu, jelikoz jejich
dulezitost a struktura je zfejma a také jsou v praktické c¢asti z ocividnych
divodt vynechany.
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2.1. Podnikatelsky plan

2.1.1 Uvod, tcel a pozice dokumentu

V tvodu dokumentu vymezime el a pozici podnikatelského planu. Je dobré
také uvést, zda se podnikatelsky plan pise pro banku ¢i potencionalniho in-
vestora.

2.1.2 Shrnuti

Shrnuti by mélo obsahovat zhustény popis toho, co se v nésledujicich ¢astech
podnikatelského planu probira detailné. Po precteni by se mél potencionalni
investor rozhodnou, zda je pro néj podnikatelsky plan zajimavy a mé cenu jej
déle ¢ist. Dle [1] Ize jako hrubou osnovu shrnuti brat nésledujici body:

o Jaké produkty budeme poskytovat?

e Proc jsou nase produkty lepsi nez jiné, v ¢em spociva jejich konkurencéni
vyhoda a uzitek pro zakaznika?

o Komentaf k trhu a trznim trendtm (velikosti trhu, rust, chovani zakaz-
nikt) a ke konkurenci.

o Kdo jsou klicové osobnosti a jaké jsou jejich realizované tspéchy?

vvvvvv

narocnost, potreba cizich zdroju, délka financovani, arokova sazba, schop-
nost splaceni cizich zdroju aj.

2.1.3 Popis podnikatelské ¢innosti

V této casti popiSeme nas podnikatelsky napad a v ¢em spatiujeme jeho jedi-
necnost. Zde se také snazime investora ¢i banku presvédcit o tom, ze my méame
nejlepsi moznosti nebo know-how pro jeho realizaci a zaroven je prizniva doba
pro jeho vytvoreni. Uvedeme zde také kdo budou nasi zdkaznici a jaky budou
mit z realizace planu uzitek. Déale také uvedeme, jakym zptisobem planujeme
prevést nasi myslenku do trzeb a ndsledné zisku. Dle [1] se v rdmci popisu
podnikatelské prilezitosti zamérime zejména nas:

¢ popis produktu,
e konkurenc¢ni vyhodu produktu,

o uzitek produktu pro zakaznika.



2. LITERARNI RESERSE

Popis produktu

Poté co si ujasnime zakladni rysy produktu nebo sluzby, méli bychom je de-
tailné popsat. Detaily, které se tykaji vyroby a pracovnich postupt nejsou
nutné popisovat, pokud nejsou predmétem snizeni ceny nebo naopak zvysené
kvality. Zde bychom se také méli zamyslet, jak nas produkt uspokoji potieby
nasich potencidlnich zakazniki. Jaké odlisné technologie pouzijeme ke zlepSeni
produktu, a jaky je ocekdvany vyvoj chovani zakazniku [4].

Konkurencni vyhoda

Dle [1] je nutné aby nas produktu nebo sluzba mél konkuren¢ni vyhodu a byl
lepsi nez konkurencéni nabidky, jelikoz dnes vladne tvrda konkurence. Naopak
v [4] je uvedeno, Ze je to jen jedna z variant jak uspét a ik, ze se staci od
konkurence odlisit a popisuje aspekty, které v odliSeni pomohou néasledovné:

o Kvalita produktu je podstatné vyssi nez konkurence.

o Standard kvality, ktery je reprezentovan znackou je neustéle zvysovan a
nikdy se z néj neslevi.

o Kvalita je stejnd, ale cena je pro zdkaznika priznivéjsi.

e Technologické vlastnosti a funkce jsou pokrocilejsi.

e Design je modernéjsi nebo 1épe uspokojuje ocekavani zakaznika.
e Brand nebo reputace produktu je mnohem cennéjsi.

o Konstrukce nebo zachézeni s produktem je jednodussi.

e Vyvojové a produkéni ¢asy jsou kratsi a dohodnuté terminy se zakazni-
kem jsou dodrzovany.

Uzitek pro zakaznika

Zde bychom meéli popsat jaky uzitek budou mit zédkaznici z naseho produktu
nebo sluzby. Také je vhodné zde napsat, pro¢ ocekdvame, ze zdkaznici budou
odebirat produkt nebo sluzbu pravé od nas, a ne od konkurence. Také bychom
zde méli zminit kdo nasi zdkaznici jsou a na jaké trhy cilime. Je dilezité si
také uvédomit, ze i kdyz prichazime s né¢im novym tak to nutné neznamena,
ze nas napad neméd konkurenci.

»Mnozi zakladatelé firem se neprdavem domnivaji, Ze jejich ndpad nemd
konkurenci. To se stavd jen vyjimecné. Je sice mozné, Ze neexistuji konkurencni
vrobky se stejngm technickym resenim anebo se stejnym funkcnim principem,
zpravidla vsak existuji konkurencni nabidky, které resi stejné problémy mebo
uspokojuji stejné potreby zdkazniki, ale jingm zptisobem.* [1]
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2.1. Podnikatelsky plan

2.1.4 Cile firmy a vlastnika

V této ¢asti podnikatelského planu presvédcujeme investora ¢i banku o tom,
ze pravé my jsme schopni jej realizovat. Je vhodné zde také zminit vzdélani a
praxi ¢lenu, kteri budou mit podil na rozhodovani ve spolecnosti.

Dale zde také uvedeme datum zalozeni spole¢nosti a pravni formu s jakou
bude zalozena. Muzeme také detailnéji popsat vlastnickou strukturu a okra-
jové zminit hlavni produkty nebo sluzby, které budeme v ramci firmy nabizet
zakaznikiam.

V dalsi ¢asti definujeme vizi ¢i predstavu o tom, kam mame v planu se
spolec¢nosti smérovat. Z vize lze pak snadno odvodit nase cile, které chceme v
ramci spolecnosti splnit. Dilezitym kritériem pii stanovovani cili je, aby byly
tzv. SMART. SMART je zkratka vytvorena z pocatec¢nich pismen nasledujicich
péti anglickych slov:

e specific — specifické, jasné definované,
e measurable — méritelné,

e achievable — dosazitelné,

o realistic — realistické,

e time — ¢asové ohranicené.

Cile by mély také byt kratké a vystizné. Jednim z piikladi cili spolec¢nosti
miize byt ,,do péti let od zalozeni splatit pocatecni zavazky vici investoram®.

2.1.5 Potencialni trhy

V této kapitole podnikatelského planu musime poukézat na existenci potenci-
alnich trhi, na kterych se mtizeme se svym produktem nebo sluzbou uplatnit.
Je dtlezité analyzovat velikost a zejména prekazky, které by mohly branit
vstupu na trh. Uvedeme také informace o tom, jaky je nas celkovy trh a na-
sledné na jakou podmnozinu trhu se zamérime.

Pr1i volbé cilové skupiny trhu je také dilezité se ujistit, ze ma dostatecné
mnozstvi kapitalu, aby mohla za sluzbu ¢i produkt zaplatit. Proto je dulezité
detailné analyzovat cilovou skupinu trhu a ziskat tak o ni informace jako napt.
ocekavand mira ristu daného segmentu trhu.

Nejsme schopni také oslovit kazdého, proto bychom se méli vyhnout pii-
lisné diverzifikaci v zacatcich podnikani. Jeden ¢i dva produkty nebo sluzby
by méli byt dostateéné [5].



2. LITERARNI RESERSE

2.1.6 Analyza konkurence

Nejprve si vytipujeme firmy, které jsou vi¢i nam konkurenéni a nesmime
opomenou ani ty firmy, které sice nedélaji stejny produkt nebo sluzbu, ale
uspokojuji stejné potreby zakazniki, na které cilime my, ale jinym zpusobem.
Nesmime také zanedbat ty firmy, které nejsou konkurenc¢ni dnes, ale nékdy v
budoucnu by se jimi stat mohly.

Takto vytipované firmy prozkoumédme z pohledu zdkazniku, tj. jaké maji
nastavené ceny, jaké sluzby a produkty v jaké kvalité nabizi a jakou maji u
zdkaznikd reputaci. Déle je také prozkoumame jejich ekonomické ukazatele,
které muzeme vypocitat napriklad z verejné dostupnych informaci z portalu
Justice.

2.1.7 Marketingova a obchodni strategie

Ddlezitou ¢asti podnikatelského planu je pravé marketingova a obchodni stra-
tegie, ve které se snazime investora ¢i banku presvédcit o tom, Ze pravé nase
marketingova strategie je kvalitni. Dle [1] marketingova strategie Tesi nésledu-
jici okruhy problému:

e vybér cilového trhu,
e urceni trzni pozice,
e rozhodnuti o marketingovém mixu.

Vybér cilového trhu jsem popsal jiz vyse v kapitole 2.1.5 proto dale budu
popisovat zbylé 2 okruhy. V ¢asti urceni trzni pozice zvolime strategii vaci
konkurenci, kde volime mezi strategii napodobeni a odliSeni. Strategie napo-
dobeni je vyhodna v tom, Ze napodobitel nemusi vkladat prilis vysoké castky
do propagace. Zatimco strategie odliSeni sebou nese vysoké naklady na pro-
pagaci, ale zaroven vyrobce dlouho tézi zisk ze svého odliseni.

Marketingovy mix je kombinace riznych marketingovych rozhodnuti, které
jsou firmou pouzity k propagaci jejich sluzeb a produktu. Po identifikovani trhu
a ziskani zakladnich informaci o ném je dalsim tkolem marketingu zvoleni
vhodné strategie a ndstroju tak, aby produkty ¢i sluzby uspokojily potieby
zakazniki a zaroven byly konkurenceschopné. Nejbéznéjsi marketingovy mix
4P je dle [6] sdruzen pod ¢tyFmi prvky:

e product — produkt,

e price — cena,

e place — distribuce,

e promotion — propagace.
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2.1. Podnikatelsky plan

U produktu vénujeme pozornost tomu, jaké produkty budeme nabizet, jaké
formy nase produkty budou mit, jedna se o barvu, design, baleni, dodatecné
sluzby a také se zamyslime nad zivotnim cyklem produktu, nad jeho vyvo-
jem, zavedenim na trh, fazi ristu, zralosti a Gtlumu. Dikladné si promyslime
néklady a vynosy, které budou vznikat na zdkladé fize, ve které se vyrobek
praveé nachazi a také zamyslime pripadné inovace pri utlumu.

Distribuce zahrnuje popis distribu¢nich kanali, skladt, zptsob transportu
a tim padem i mechanismy, skrz které se produkt ¢i sluzba dostane od pro-
dukce k zdkazniktim. Distribuce mé velky vliv na ziskovost a proto by firmy
mély mit excelentni zdsobovani a logistiku, které ji bude schopno planovat [6].

Cena je mnozstvi, které musi zdkaznik sménit, aby ziskal nabizené zbozi [7].
Cena produktu zavisi na ruznych faktorech, a proto se konstantné méni a proto
by se cena méla urcovat dynamicky aby byla schopna drzet krok se zménami
faktort. Dulezitym faktorem v urceni ceny produktu nebo sluzby jsou naklady,
strategie marketingu a vydaje spojené s distribuci, reklamou ¢i jiné vydaje
souvisejici s trhem [6].

Poslednim P v seznamu je propagace. Existuji rizné druhy propagace mezi
jedny z nejpouzivanéjsich patii reklamy. Dalsim castym marketingovym na-
strojem je podpora prodeje, kterd zahrnuje vzorky zdarma, ruzné soutéze,
ochutnavky apod. Méné castou formou je osobni prodej, kde tedy dojde k
primé komunikaci mezi prodavajicim a zdkaznikem. Déle se také muze jednat
ruzné sponzorské dary, vénovani se charité, kde jde o ziskani dobrého minéni.

2.1.8 Realizacni projektovy plan

V této kapitole podnikatelského pldnu vytvorime c¢asovy harmonogram ¢in-
nosti, které jsou pro realizaci potfebné. Prvnim krokem je uréenim vsech po-
trebnych vstupt a aktivit spolu s jejich terminy. K tomuto je vhodné vyuzit
useckovy diagram, ve kterém jsou vyse zminéné aktivity prehledné zobrazeny.

2.1.9 Financni plan

Finané¢ni plan je dle [8] ,, integrujicim planem podniku, nebot veskeré cinnosti
podniku (dilci plany) se v diusledku promitaji do penézZnich prostredki; vécné
podnikové toky musi bijt tedy v korelaci s toky penéznimi. Je dileZitym prostred-
kem pro komunikaci s externimi subjekty a vyznamnym ndstrojem podnikového
rizend.”

V rédmci finanéniho planu bychom méli vytvorit planovany vykaz ziski
a ztrat, ktery rozpracujeme v prvnim roce podnikani detailnéji a poté jej
udélame na nékolik let dopredu. Zapocitame do néj naklady, vynosy a nas
hospodarsky vysledek za dany rok.

Financ¢ni plany muzZeme rozdélovat na dlouhodobé a kratkodobé a podni-
katelském pldanu nema cenu je rozdélovat. Dle [1] by se ale mél finan¢ni plan
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planovat minimalné az do doby vykazani zisku, splaceni Gvéru ¢i zivotnosti
investice.

2.1.10 Hlavni predpoklady tspésnosti projektu a rizika
projektu

Ke zmapovani hlavnich predpokladi uispésnosti tedy jak silnych, tak slabych
stranek je vhodné pouzit SWOT analyzu. SWOT je zkratka odvozend z prv-
nich pismen nasledujicich anglickych slov:

e strenghths — silné stranky,
o weaknesses — slabé stranky,
e opportunities — prilezitosti,
o threats — hrozby.

Mezi silné stranky mizeme zatadit vSe, v ¢em zjistime ze nase firma ex-
celuje nebo je lepsi nez konkurence. Obecné plati, Zze ¢im vice silnych stranek
najdeme, tim lépe.

Do slabych stranek napiSseme vSechny, které jsme analyzovali. Cilem je
poukdazat na to, ze jsme si jich védomi a vime na co se mizeme zamérit.

P1i analyze prilezitosti a hrozeb se zamérujeme predevsim na okoli firmy.
Zdtraznime atraktivni prilezitosti, které nam mohou prinést vyhody. Prile-
zitosti by se mély posuzovat z hlediska pravdépodobnosti tispéchu a ziroven
také jejich atraktivnosti [1].

Dale také analyzujeme vsechna rizika, kterd by mohla negativné ovlivnit
nas podnikatelsky zamér. Neni nutné psat rizika, u kterych je témér nulova
pravdépodobnost vzniku, ale pouze ty, které by mohly skutecné nastat. Je
vhodné evidovat miru rizika, pravdépodobnost jeho vyskytu, mitigaci a v ne-
posledni radé také opatreni, kterd zavedeme v pripadé, ze riziko nastane.

2.2 Podnikani

Podnikani je soustavna c¢innost, kterd je provozovana samostatné, vlastnim
jménem na vlastni tcet a jejimz tcelem je dosazeni zisku. Takto zni definice,
ktera by se dala blize vysvétlit jako ¢innost, kterd se provozuje pravidelné ne-
boli soustavné, podnik ze svych vynost hradi své nédklady, tudiz je provozovan
na vlastni icet a za dosazeni zisku nebo ztraty zodpovida podnikatel.
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2.2. Podnikani

2.2.1 Nejbéznéjsi formy podnikani
2.2.1.1 Podnikani jednotlivce

Lze podnikat v ¢innostech, které maji charakter zivnosti, ¥idi se tedy zivnos-
tenskym zdkonem nebo podnikat podle zvlastnich pravnich predpist, mezi
tyto ¢innosti patii naptiklad 1ékari, advokati atd.

Existuji zivnosti ohlasovaci a koncesované, pricemz zadatel o vypis z ziv-
nostenského rejstiiku musi splnovat vSeobecné, popripadé také zvlastni pod-
minky. VSeobecné podminky jsou splnény, jestlize je zadatel svépravny a bez-
thonny, mezi zvlastni podminky patfi odborna a jina zptisobilost, napriklad
dosazené vzdélani a praxe.

Ohlasovaci zivnosti mohou provozovat osoby, které na zakladé ohlaseni
zivnosti obdrzi vypis z zivnostenského rejstiiku. Tento druh zivnosti Ize déle
rozdélit na ¢innosti femeslné, vazané a volné. Jestlize zadatel bude provozovat
Femeslnou ¢innost (zednictvi, cukrafstvi, kadefnictvi, ..) musi kromé vseobec-
nych podminek, které jsou samozrejmosti, spliovat také zvlastni podminky,
jednd se ale pouze o prislusné vzdélani, praxe neni nutna. Ovsem pokud zadatel
tuto podminku nesplnuje dalsi cestou je provozovat zivnost prostiednictvim
tzv. odpovédného zastupce. Jestlize se jednd o Zivnost vdzanou (provozovani
autoskoly, optika, vedeni ucetnictvi, ..) musi zadatel dolozit dosazené vzdé-
lani, ale také praxi v oboru, jejiz délka je stanovend zivnostenskym zakonem.
Posledni moznosti je zivnost volna, kterd je pouze jedna, ale skryva asi osm-
deséat ruznych ¢innosti (ubytovaci sluzby, fotografické sluzby, obchod, ..). U
téchto ¢innosti staci splnéni vseobecnych podminek [9].

Koncesované zivnosti mohou provozovat osoby, které na zdkladé zadosti
o koncesi obdrzi vypis z zivnostenského rejstiiku, k jeho vydani u ohlasovaci
zivnosti stac¢i pouze souhlas zivnostenského tradu, avsak u koncesovanych ¢in-
nosti musi s vydanim souhlasit jesté dalsi prislusny statni organ, kterym miize
byt CNB, ministerstvo vnitra apod. K provozovani téchto ¢innosti se vydava
pouze omezeny pocet opravnéni na urcité tizemi a urcitou dobu. Patfi sem
naptiklad sménarenstvi nebo taxisluzby.

2.2.1.2 Obchodni spolec¢nosti

Jsou to pravnické osoby zalozené za ticelem podnikani, jestlize je spole¢nost
zaloZena vice nez jednou osobou zakladatelé sepisuji spolecenskou smlouvu a
v piipadé jedné osoby se sepisuje zakladatelska listina. Timto krokem je spo-
le¢nost uzavtena, ale vznika az zapisem do obchodniho rejstriku. Existuji ¢tyti
formy obchodnich spole¢nosti, verejnd obchodni spole¢nost, komanditni spo-
lecnost, spole¢nost s ru¢enim omezenym a akciova spole¢nost. Tyto spole¢nosti
rozlisujeme na osobni a kapitalové, rozdil spoc¢iva v tom, ze spolecnici u osob-
nich spolecnosti ru¢i neomezené, tedy kromé vysi vkladu, také svym vlastnim
majetkem. Také je nutna osobni ti¢ast spolec¢niki na podnikani spole¢nosti, za-
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timco u kapitalovych spolec¢nosti, ruc¢i omezené, tedy do vyse vkladu a nemusi
se osobné podilet na chodu spolecnosti, jejich icast je pouze kapitalova.

Vetejna obchodni spolecnost (vet. obch. spol., v.o0.s.) patii mezi osobni ob-
chodni spole¢nosti. Smi mit minimalné dva zakladatele, spole¢nici ru¢i osob-
nim majetkem. Rizeni podniku je spole¢né. Vklad neni zdkonem o obchod-
nich korporacich predepsan, zisk se déli rovnym dilem, neurci-li spolec¢enské
smlouva jinak [10].

Naopak spolec¢nost s ru¢enim omezenym (spol. s.r.o., s.r.o.) je kapitalova
obchodni spole¢nost, kterou musi zaklddat minimalné jedna FO nebo PO.
Spolec¢nici ruci do vyse vkladu, tzn. ze v pripadé krachu spolecnosti se jeji ma-
jetek rozproda a nasledné se splati dluhy a uhradi zavazky, ovsem po tomto
kroku mohou nastat dvé mozné varianty, bud zbude likvida¢ni zustatek, ktery
se rozdéli podle vkladu, nebo dluhy ¢i zavazky nebudou zcela uhrazeny, jeli-
koz na jejich thradu jiz nejsou financéni prostredky. Minimalni vklad je jedna
koruna. Co se tyce Tizeni tak nejvyssi ridici organ je valnd hromada, ktera se
investovani zisku, ...). Statutdrnim orgdnem, ktery zastupuje spolec¢nost na-
venek béhem roka, je reditel nebo jednatel, kterého jmenuje valnd hromada,
plati, Ze tato osoba muze byt jeden ze spole¢nikiu, ale také nékdo zcela jiny.
Poslednim fidicim organem je kontrolni organ neboli tzv. dozoré¢i rada, kterd
dohlizi na c¢innost jednatelti a nahlizi do ucCetnictvi. Zisk se déli podle vyse
vkladu [11].

Komanditni spole¢nost (kom. spol., k.s.) je druhd z osobnich obchodnich
spole¢nosti. Minimalni pocet zakladatelt jsou 2 FO nebo PO, pficemz jedna z
osob je komplementar a druha komanditista. Dalo by se fict, ze komplementar
ma podobny udél jako spolecnik ve v.o.s., ru¢i osobnim majetkem a vklad nemé
predepséan, zaroven je také statutarnim orgdnem. Komanditistu bychom mohli
porovnat s postavenim spole¢nika v s.r.o., ruc¢i do vyse vkladu (tzv. komanditni
sumou) a vysi vkladu mé uréenou spolecenskou smlouvou. Zisk se déli rovnym
dilem mezi komanditisty a komplementaie, nasledné si komplementari svou
polovinu zisku rozdéli rovnym dilem, pokud spolecenskad smlouva neurci jinak
a komanditisté podle vyse vkladu [12].

Posledni je akciova spole¢nost (ake. spol., a.s.) jednd se o kapitalovou ob-
chodni spolec¢nost, ktera je zakladana minimélné jednou PO nebo dvéma FO.
Je to spolecnost, jejiz majetek je rozvrzeny na uréity pocet akcii o urcité jme-
novité hodnoté. Spole¢nost ru¢i vkladem jednotlivych akcionaid. Minimalni
zakladni kapital je dva miliony korun nebo 80 000 euro. Nejvyssi fidici organ
je stejné jako u s.r.o. valnd hromada. Jestlize jde o statutarni organ existuji
dva systémy — monisticky a dualisticky systém. Monisticky systém spociva
v tom, Ze spole¢nost ridi statutarni reditel, na kterého dohlizi Spravni rada,
kterd ma tii az pét clent. Dualisticky systém spociva v tom, ze spole¢nost
fidi predstavenstvo o dvou az ¢tytfech clenech, které kontroluje dozoréi rada
obsahujici opét tri az pét ¢lenti. Na podil na zisku mé narok kazdy akcionar,
ktery obdrzi tzv. dividendu, zisk se déli podle po¢tu akeii [13].
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2.3 Informacni systémy

Informacni systémy jsou vzajemné propojené komponenty, které spolu spolu-
pracuji, sbiraji, zpracovavaji, ukladaji a sifi informace aby podpofily mana-
zerské rozhodovani, koordinaci, kontrolu, analyzu a vizualizaci ve firmé [14].
Déle jsou informacni systémy tvoreny péti komponentami: hardware, software,
data, lidé a procesy [15].

informaéni systém (IS) se odviji od charakteru organizace, ktery vyplyva
ze strategického vyznamu IT systémt a strategického vlivu investic do IT
systému. Pokud je ve spolecnosti maly strategicky vliv na investice do IT
systémi a zaroven vyznam IT systémi je maly bude se jednat o tzv. podplirny
IS. Pokud naopak bude vyznam systému pro spolecnost velky a spole¢nost do
néj bude strategicky investovat bude se jednat o strategicky IS. Pokud vliv
strategickych investic velky, ale vyznam IT systému bude maly, jedna se o
zvratny IS, ktery prindsi predevsim kvalitativni zménu. Posledni skupinou IS
jsou tzv. provozni IS, které se nachézeji ve firmach, kde je velky vyznam IT
systému a zdroven strategicky vliv investic do IT systému je maly [16].

IS se mohou dle [16] délit také podle zaméreni a to na:

» manazerské (EIS — Executive IS),

o taktické (DSS — Decision Support System),
o vedeni (MIS — Management IS),

o expertni (KWS — Knowledge Work System),
e operativni:

— TPS — transakéni (banky, ...),
— CRM - péce o zdkaznika,

— RIS — rezervacni systémy,

— CAM — konstrukeni,

— GIS — geografické systémy,

— MRP - vyrobni systémy,

Dalsim moznym délenim IS je dle [16] na:
e all-in-one,
e best-of-breed,

o lite.
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Jak jiz nadzev napovidé all-in-one IS pokryva vSechny klicové procesy spo-
le¢nosti. Pokryti vSech klicovych procesi je ale kompenzované nizsi detailni
funkcénosti. Best-of-breed IS nabizi detailni funkcionalitu jedné skupiny pro-
cestl, na které se zaméruje. Posledni zminény typ IS je lite, ktery nabizi od-
lehéenou variantu systému, kterd nabizi pouze zakladni funkce.

2.4 Ekonomické ukazatele

2.4.1 Ukazatele likvidity

Ukazatele likvidity poukazuji na schopnost podniku splacet kratkodobé za-
vazky, protoze trvald schopnost splacet zavazky je jednou ze zdkladnich pod-
minek existence podniku [17].

Bézna likvidita se vypocita jako podil kratkodobych zdvazkt na obéznych
aktivech. Ukazatel nam tika, kolikrat je podnikatel schopen uspokojit pohle-
davky véritel, pokud proméni vSechna obéznd aktiva v penézni prostredky.
Doporucena hodnota se lisi v zavislosti na autorovi textu. Je zjevné, ze hod-
nota mensi jak 1 je problémova, optimum se ¢asto uvadi mezi 1,8x — 2,5x [18].

Penézni likvidita vyjadiuje okamzitou schopnost splatit vSechny své krat-
kodobé zavazky. Pro thradu mize byt pouzity finan¢ni majetek. Doporucend
hodnota se pohybuje mezi 0,2x — 0,5x [18].

2.4.2 Ukazatele zadluzenosti

Dlouhodobé zadluzenost se vypocitd jako dlouhodobé zavazky a bankovni
uvéry délené celkovymi aktivy. Vysledek vyjadiuje, kolik korun dlouhodobych
dluhi pfipada na 1 K¢ aktiv neboli kolika korunami dlouhodobych dluha je
zatizena kazda koruna aktiv. Vyjadiuje, jaké ¢ast podniku je financovana dlou-
hodobymi dluhy [19].

Bézné zadluzenost funguje na podobném principu jako dlouhodobé zadlu-
zenost. Ukazatel popisuje, jaka troven majetku spolec¢nosti je kryta kratkodo-
bym cizim kapitdlem. Poméruje kratkodoby cizi kapital s celkovymi aktivy a
vypocita se jako podil kratkodobého ciziho kapitalu ku celkovym aktiviim [19].
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KAPITOLA 3

Analyza problémové domény

3.1 Vyznam informacniho systému pro spolecnosti

V dnesnim digitdlnim svéte se pocet dat a informaci, které je potreba néja-
kym zpusobem zpracovévat stile zvétsuje. Dle [20] se pocet dat kazdé 2 roky
zdvojnasobi. S timto faktem je proto potieba pocitat. Podniky jsou si védomy,
ze data jiz ve vétsim méritku nelze zpracovavat manudlné a proto pouzivaji
néjaky IS, ktery jim se zpracovanim dat pomuze a praci velmi zjednodusi.

IS vsak neslouzi pouze ke zpracovani informaci, ale také naptiklad k pla-
novani podnikovych zdroji. Tento druh systému se nazyva ERP systém a pro
vétsi podniky, predevsim vyrobni, je nezbytny. Firmy pak po implementaci
,, obvykle dosahuji zlepseni v ndkladové strance, optimalizuji objedndvdni na zd-
kladé ucicich se algoritma, snizuji ndklady alokované v zdsobdch, Setri mzdové
ndklady automatizact zpracovani prijatych faktur atd. [21].

IS se stavaji objektem vétsitho zdjmu v progresivnich a dynamickych orga-
nizacich. Potfeba ziskat pristup k datim konvencné, rychle a ekonomicky je
déld nutnymi pro tvorbu procedur, Fizeni a vyuziti databazi v organizacich.
Manazerské informace a zejména manazerské IS jsou nutné k efektivnimu roz-
hodovacimu procesu v organizacich [22]. Toto se vSak nevztahuje pouze na
manazerské IS ale obecné na témér vsechny druhy informacnich systému.

Benefit, ktery systém prindsi je prvotni zpracovani dat, kterd spole¢nost
zachyti nebo vygeneruje a umozni tyto data také ulozit. S témito daty pak
muze snadnéji a efektivnéji pracovat a diky nim délat kvalifikovana rozhodnuti.
Takto zpracovana data je poté snadné prezentovat ¢i preposilat dale. IS vsak
neslouzi pouze pro praci s daty, ale predevsim také pro podporu procesi ve
spole¢nosti. Dale mohou firmy lépe cilit na zdkazniky napt. pomoci CRM
moduli, které si do IS mohou prikoupit.
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3.2 ZalozZeni softwarové spolecnosti

Jelikoz v kapitole 4 planuji zalozit spolec¢nost s ruc¢enim omezenym, budu i
zde popisovat jeji zalozeni.

Prvnim krokem pti zakladani s.r.o. je v pripadé jednoho spole¢nika sepsani
zakladatelské listiny ve formé notarského zapisu. Pokud se s.r.o. zakladé s vice
spole¢niky je nutné sepsat spole¢enskou smlouvu. Dalsim krokem je ziskdni
souhlasu vlastnika nemovitosti s umisténim sidla na jeho adresu. Spolu se
souhlasem je také potreba obstarat si vypis z katastru nemovitosti. Déle je
nutné ziskat zivnostenské opravnéni, v mém pripadé se jedna o zivnost volnou
a postaci tak pouze ohlaseni. Dalsim krokem, ktery je potreba udélat, je vypis z
rejstiiku tresti jednatele spole¢nosti spole¢né s jeho prohlasenim. Predposled-
nim krokem je vytvoreni bankovniho ac¢tu pro spole¢nost a potvrzeni spravce
vkladu. Poslednim krokem je pak zapis do obchodniho rejstiiku.

Ceny jednotlivych tikontu jsou poté dle [23] nésledujici:

o zakladatelska listina ve formé notarského zapisu — cca 5 000 K¢,

e vypis z katastru nemovitosti — dle poc¢tu stran, prvni 100 K¢, kazda dalsi
50 K¢,

e zivnostenské opravnéni — v pripadé volné zivnosti 1 000 K¢,
e vypis z rejstiiku trestd — 100 K¢,
e bankovni 1i¢et a potvrzeni spravce vkladu — cca 500 K¢,

e zapis do obchodniho rejstriku — 6 000 K¢.

Firmu si také nemusime zakladat od nuly, ale mizeme vyuzit sluzeb jinych
firem, které se na zaklddani spolecnosti specializuji a maji na tom zalozeny
svilj podnikatelsky zamér. Zminéné firmy casto poskytuji i sidlo pro vytvare-
nou spolec¢nost. Nékteré spole¢nosti nabizi vytvoreni s.r.o. jiz od 5 pracovnich
dni [24].

3.2.1 Ekonomické prostredi

Ceska ekonomika od posledni finanéni krize stéle roste. O tomto faktu také
svéd¢i Hruby domaci produkt (HDP) svym ristem, ktery se od roku 2009
drzi nad hranicf 2,5 % [25]. ,, Ceské ekonomice se darilo i v roce 2018. Hruby
domdct produkt (HDP) ocistény o cenové vlivy a sezonnost vzrostl v uplynu-
lém roce podle predbézného odhadu o 3,0 %. K jeho ristu prispéla vijznamné
domdci poptdvka, zvldsté tvorba hrubého fizniho kapitdlu a vydaje na konec-
nou spotrebu domdcnosti. K rustu hrubé pridané hodnoty (HPH) nejvyraznéji
prispéla odvéetvi primyslu a skupina odvétvi obchodu, dopravy, skladovani, uby-
tovani a stravovani. Vysoky rust HPH zaznamenalo rovnéz odvétvi stavebnictvi
a odvétvi informacnich a komunikacénich ¢innosti [26)
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Ministerstvo financi o¢ekava, ze HDP poroste i v roce 2019 tempem 2,5 %,
a v nasledujicim roce 2020 2,4 % [27]. Tato predpovéd poukazuje na zpomaleni
rustu ekonomiky, ale ne vSak na jeji krizi. Dle [28] je tvorba hrubého fixniho
kapitalu v poslednich letech na vzestupu.

7 vyse popsanych divodt si myslim, ze nyni je vhodna doba pro zalozeni
spolec¢nosti. HDP napomuze ristu nové vytvorené spolecnosti a zaroven s kva-
litné sestavenym podnikatelskym planem se bude jednoduseji hledat investor,
ktery by pomohl s pocatecnim financovanim firmy.
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KAPITOLA

Podnikatelsky zamér

4.1 Zakladni informace o podnikatelském planu

4.1.1 Ucéel tohoto dokumentu

Uéelem tohoto dokumentu je ujisténi investora o tom, Ze podnikatelsks ¢in-
nost spolecnosti zajisti dostatecnou ekonomickou néavratnost a poukazani na
atraktivni zhodnoceni vlozenych prostiedki. Zaroven také poukazat na to, ze
spolecnost bude dlouhodobé rentabilni a pro zdkazniky uzitecna.

4.1.2 Shrnuti informaci o podnikatelském planu

V ramci spolecnosti Smart Software Investment s.r.o. chci svym zédkazniktim
nabizet kvalitni IS s vysokou pridanou hodnotou, ktery jim zajisti konkuren-
ceschopnost. Zakazniky budu oslovovat prostfednictvim cileného marketingu.
Podstatné ekonomické ukazatele projektu jsou vyobrazeny v tabulce 4.1.

Tabulka 4.1: Shrnuti hlavnich informaci

Ztréta za prvni rok —174 000 K¢
Zisk za druhy rok 2 119 000 K¢
Néavratnost investice 11 000 000 K¢
Doba navratnosti 7 let
Celkova investi¢ni naroc¢nost | 6 000 000 K¢

Poskytované sluzby

V réamci spoleCnosti Smart Software Investment s.r.o. budu nabizet zdkaz-
niktim IS na miru véetné jeho podpory. Zikaznici maji také moznost si k
systému priobjednat mobilni aplikaci, kterda jim umozni s IS pracovat i na
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cestach nebo mimo kancelare. Pokud by zakazniktim nestacila bézné nabizend
podpora mohou si také ptriobjednat rozsitenou podporu.

Trzni prostredi

Chci se orientovat na zakazniky, ktery zadny IS nemaji, nebo se nachézi pred
jeho nahrazenim. Budoucimi zdkazniky jsou predevsim stredni a velké pod-
niky, které potfebuji IS k efektivnimu fungovani jejich spolec¢nosti a pro za-
chovani své konkurenceschopnosti.

Marketingova strategie

Marketingova strategie spociva predevsim v oslovovani majitel ¢i jednateli
vybranych firem, ktefi maji pravomoc ve firmé rozhodnout o novém IS. Jedné
se tedy o cileny (kontaktni) marketing. Dalsi, minoritni, forma propagace spo-
¢iva v publikovani ¢lanku ¢i reklamy v casopisech, které cili na majitele firem
¢i na manazery ve vysokych pozicich. V neposledni budu zédkazniky oslovovat
pomoci webovych stranek spolec¢nosti.

4.2 Zakladni informace o spolecnosti Smart
Software Investment s.r.o.

4.2.1 Zakladni informace

Spole¢nost Smart Software Investment s.r.o. bude zalozena jako pravnicka
osoba mnou, jedinym vlastnikem, studentem Ceského vysokého uceni technic-
kého v Praze, Filipem Nezbedou. Osobné se budu aktivné podilet na rozvoji
a Tizeni spoleCnosti, aby dosahla svych cili, pro které byla zalozena.

4.2.2 Vize spolecnosti Smart Software Investment s.r.o.

Moji vizi je trvaly a udrzitelny rist spolecnosti zalozeny predevsim na re-
ferencich od zdkaznikt. Chci se tak stat preferovanym dodavatelem IS mezi
strednimi a velkymi podniky, kterym poskytnu nastroj jehoz pomoci se mohou
stat jednickou na svém trhu.

4.2.3 Cile spoleénosti Smart Software Investment s.r.o.

Cilem spolecnosti Smart Software Investment s.r.o. je proniknout na trh s IS
a stat se jednou z nejlepsich spole¢nosti v tomto oboru. V horizontu 7 let
je cilem splatit vSechny pocateéni zavazky viaci investoruim a kazdy dalsi rok
generovat zhodnoceni kapitalu alesponi 15 %. Detailni rozpocet naleznete v
kapitole 4.7 tohoto dokumentu.
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4.2.4 Vedeni spolec¢nosti Smart Software Investment s.r.o.

Ve vedeni spolec¢nosti budu j4, Filip Nezbeda, a vzhledem ke vzdélani a zku-
senostem budu ze zacatku vést vyvojovy tym. Déle také budu za spole¢nost
jednat a rozhodovat v obchodnich a strategickych vécech. Déle také najmu za-
meéstnance, ktery ma vzdélani, a predevsim zkusSenosti s vedenim spole¢nosti,
ktery mi bude s vedenim poméhat a bude také pusobit jako poradce.

4.3 Poskytované sluzby

Primarnim produktem, ktery chci v rdmci spolecnosti Smart Software Invest-
ment s.r.o. svym zdkaznikim poskytovat je kvalitni IS s vysokou pridanou
hodnotou, ktery pro né bude nastrojem a zefektivni jim fungovani firmy a
zvysi konkurenceschopnost. Zakaznik ma zaroven moznost si k IS priobjed-
nat mobiln{ aplikaci, kde bude moci systém pouzivat. Tato moznost zefektivni
fungovani podnika vysilajici své zaméstnance do terénu a nemaji tak pristup
ke svému PC. Po vytvoreni IS dojde k jeho zavedeni do firmy zdkaznika. Po
uspésném zavedeni budu zdkazniktim poskytovat technickou podporu, v ramci
které ma zakaznik moznost si prikoupit rozsifeni systému.

Pred samotnou tvorbou dojde k dukladné analyze spolecnosti zakaznika,
kde dojde ke zjisténi potreb zakaznika véetné jeho internich procesi. Pokud
se zjisti, ze procesy jsou neefektivni, nebo ze by se dali zefektivnit navrhneme
jejich zlepseni v analyze. Ta poté bude prezentovana zakaznikovi a po obou-
stranném odsouhlaseni mtze dojit k ndvrhu IS. Zdkaznik ma moznost si zvo-
lit z nékolika nabizenych variant reseni, které jako firma budeme poskytovat.
Néami doporucované reseni je cloudové, ale zdkaznik ma taktéz moznost si zvo-
lit, ze vysledny systém bude provozovan na jeho serverech. Déle si muze zvolit,
zda je pro néj vhodnéjsi desktopové ¢i webové Teseni a v neposledni radé je
mozné si prikoupit rozsifenou podporu, ve které budeme fesit pripadné bugy a
problémy prioritné, a ve které ma moznost si priobjednat rozsireni systému za
zvyhodnénou cenu. Samoziejmosti je také nabizend idrzba systému, a to jak
funkéni, tak technologickd. Po zvoleni z nabizenych moznosti dojde k navrhu
véetné planu realizace a navrh bude prezentovan zakaznikovi a po tspésném
odsouhlaseni miize dojit k samotné tvorbé IS.

Béhem faze tvorby budou zékaznikovi prezentovany jednotlivé ¢asti IS,
dle predem odsouhlaseného planu realizace. Zakaznik mé& moznost také pro-
stfednictvim zménového fizeni pozménit pivodné odsouhlasené ¢asti systému.
Tvorba nebude vsak probihat od tplného zacatku, jelikoz budeme mit pripra-
veny zakladni framework, ktery ndm poskytuje konkurencéni vyhodu, protoze
zkvalitni a urychli vyvoj. Mezi hlavni technologie, které budou pfi tvorbé sys-
tému pouzity patri:

o Microsoft (MS) Azure,
. ASP .NET,
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o Microsoft SQL Server (MSSQL),

o Xamarine.

Pred dokoncéenim samotného IS chci také poskytovat sluzbu preskoleni za-
meéstnanct zakaznika na novy systém vcetné jeho propagace a poukazani na
jeho prinosy. Po dokonceni systému dojde k zavedeni systému do firmy zakaz-
nika a zapocne faze podpory a pripadné udrzby. Udrzba bude rozdélena na
funkéni, ve které se budeme starat o zakladani uzivateli, apravy dat, nasta-
vovani systému atp. a na technologickou, ve které se postarame o zalohovani
systému, aktualizace systému a prace s tim spojené.

4.4 Analyza trhu

4.4.1 Zakaznici

Predpokladem naseho dlouhodobého podnikani je postupné vytvoreni spoko-
jené klientely, kterd od nas bude mit kvalitni IS a bude ndm generovat zisky
predevsim z podpory pripadné rozsitené podpory systému. U téchto zdkaznikt
je pak velka pravdépodobnost, ze po konci zivotnosti IS, ktera je zhruba 7-10
let [16], se znovu obrati na nas.

Nasim zakaznikem budou pfedevsim velké a stfedni podniky, které se na-
chazeji pred vyménou stavajiciho IS pfipadné jeho tipravou nebo dokonce nyni
zadny nemaji a poptavaji. Oslovime vSak i podniky, které se v zddné z téchto
fazi nenachéazeji, ale je v nich z naseho pohledu velky potencial na vytvoreni
nového systému. Podrobnéji bude vysSe zminéné osloveni probrané v kapi-
tole 4.5. Zejména atraktivni budeme predevsim pro podniky, které maji své
zaméstnance na cestach nebo mimo kancelaie a mohou tak naplno vyuzit nami
nabizenou mobilni aplikaci.

Pocet podnikt v CR, které by mohli byt nasim potencionalnim zékaznikem
také s drobnymi poklesy stale roste. Konkrétni pocty spolecnosti jsou uvedené
v tabulce 4.2 pod timto odstavcem [29]. Z tabulky je patrné, ze podniku stéle
pribyva a nové spolecnosti budou pottebovat IS s vysokou pridanou hodnotou,
ktery jim muzeme vytvorit.

Tabulka 4.2: Celkovy pocet firem v CR za obdobi 2018-2012 [29]

| 1Q 2018 | 2017

2016 | 2015 | 2014 | 2013 | 2012

S.r.0 454 272 | 449 360 | 425 744 | 405 410 | 385 979 | 366 432 | 348 334
a.s. 26 319 | 26258 | 25817 | 25372 | 25372 | 25120 | 24937
celkem | 480 591 | 475 618 | 451 561 | 411 351 | 411 351 | 391 552 | 372 271
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4.4.2 Analyza konkurence
4.4.2.1 Konkurencni prostredi

Jako celkovy trh jsem si definoval Informacni a Komunikacni Technologie
(ICT), cilovy trh jsem si omezil na oblast informacnich systému. Myslim si, Ze o
informacni systémy je nyni velky zdjem a toto prokazuje zjisténi, ze na celosve-
tovém trhu s informac¢nimi systémy presahuje slozena ro¢ni mira rustu ve velké
Casti odvétvi 7 % a dle predpovédi se ocekava stéle poroste [30][31][32][33].
Tento fakt mi dava prostor pro to se mezi konkurenénimi podniky prosadit a
uchytit se na trhu. Nejvétsi prekazkou pro mé na trhu bude velké mnozstvi
softwarovych spolecnosti, které nabizeji podobné produkty a sluzby. Chtél
bych také ale zminit, ze spoléham predevsim na to, ze se od konkurence budu
odlisovat hlavné vysokou pridanou hodnotou, nadstandardni kvalitou a nabi-
zenymi sluzbami a vstiicnym a lidskym pristupem k zakazniktm.

Jelikoz spolecnost Smart Software Investment s.r.o. podnikéd predevsim v
Praze, budu se v nasledujicich kapitole 4.4.2.2 vénovat spolecnostem, které
také podnikaji v Praze. Protoze vSechny nasledujici spolecnosti délaji IS na
miru, nejsou ceny z verejné dostupnych zdroji zjistitelné.

4.4.2.2 Konkurencni spoleénosti nabizejici stejné nebo podobné
sluzby

Software 21, s.r.o.

Spolecnost Software 21, s.r.o. nabizi témér stejné portfolio produktil a sluzeb
jako moje spolecnost, ale cili spise na mensi a stfedni podniky. Jejich tcetni
rozvaha vSak neni v portalu Justice, a proto jsem nebyl schopen zjistit v jakych
obratech se spolecnost pohybuje a jak hospodari. Jelikoz moje firma cili spise
na stredni a velké podniky, myslim, Ze pro nés tato spoleénost nebude obéa-

Vv,

snadno a rychle vyresit [34].

agentes IT s.r.o.

Spolecnost agentes I'T s.r.o. nabizi témér stejny sortiment produktii a sluzeb a
cili na vSechny skupiny zakaznikl, od jednotlivc po velké spolecnosti. Jedna
se tedy o primou konkurenci, od které se chceme odlisit nadstandardni kvalitou
dodévaného systému, marketingovou strategii a vysokou pridanou hodnotou.
Pri analyze dokumentt dostupnych z Justice jsem zjistil, ze vykaz ziska a
ztrat za rok 2017 vykazuje ztratu 204 000 K¢. Firma v tomto obdobi také
meéla ¢isty obrat 11 673 000 K¢ a jeji ukazatel zadluzenosti byl 81 % s penézni
likviditou 0,52x a béznou likviditou 1,36x [35][36].
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T-SOFT a.s.

Spole¢nost T-SOFT a.s. nabizi totozné sluzby a produkty a dle referenci na
jejich webovych strankach cili na stejny segment zakaznika. Vysledek hospo-
dafeni spolec¢nosti byl za rok 2017 1 375 000 K¢ a Cistym obratem 69 534
000 K¢ a ukazatelem zadluZenosti 96 %, penézni likviditou 0,06x a béZnou
likviditou 0,64x. Firma T-SOFT a.s. je pro nas proto obavanym konkuren-
tem, ale v pripadé jakékoli krize by spole¢nost podle vypoctu likvidity zfejmé
neobstéla [37][38].

Master Internet, s.r.o.

Firma Master Internet, s.r.o. nabizi Siroké portfolio produktu a sluzeb napric
ICT. Z nabizeného zbozi a sluzeb se d& usuzovat, ze se spolecnost také zamé-
fuje na stfedni a velké podniky. Nasi vyhodou oproti zminéné spole¢nosti je,
ze se zamérujeme Cisté na tvorbu IS a mobilnich aplikaci, proto si myslim, ze
zakaznici se s vetsi pravdépodobnosti obrati na nas. Spole¢nost Master Inter-
net s.r.o. méla za rok 2017 cisty obrat 237 155 000 K¢ s vysledkem hospodateni
2 270 000 K¢, béznou likviditou 0,87x a penézni likviditou 0,016x. Dulezité
je také zminit, ze ukazatel zadluzenosti, dosahuje kazdorocné témér 80 %, v
roce 2011 dosahoval vice nez 91 %. Tyto ukazatele by mohly poukazovat na
to, ze se firmé na trhu nedari [39][40].

DEFINITY Systems, s.r.o.

Spole¢nost DEFINITY Systems, s.r.o. nabizi stejné sluzby a produkty jako
nase spole¢nost a je nasim pfimym konkurentem. Vétsinu technologii, které
firma pouziva jsou stejné jako nase. Cili ale na mnohem Sirsi trh, a to od
drobnych spole¢nosti po mezindrodni korporace. Podle dostupnych listin na
portalu Justice ¢inil ¢isty obrat za rok 2017 29 773 000 K¢ s vysledkem hospo-
dafeni 706 000 K¢ a mirou zadluzenosti 68 %, penézni likviditou 0,1x a béznou
likviditou 0,89x. Pro spole¢nost bychom mohli znamenat zna¢nou konkurenci,
ale dle vypoctenych ukazatelt si myslim, Ze firma se na trhu snazi stabilizo-
vat [41][42].

Profinit EU, s.r.o.

Spolec¢nost Profinit EU, s.r.0. je jednim z nejvétsich hra¢i mezi softwarovymi
spole¢nostmi. Nabizi stejné produkty a sluzby jako nase spoleCnost a také
mnohé dalsi. Cili na velké spole¢nosti a nadnarodni korporace, a proto jsou z
votsi ¢asti nasim pifmym a obdvanym konkurentem. Cisty obrat spole¢nosti
byl za rok 2018 688 258 000 K¢ s vysledkem hospodareni 62 596 000 a ukaza-
telem zadluZenosti 58 %, penézni likviditou 0,82x a béZnou likviditou 2,21x.
Proto jsou pro nis obavanou a nejvétsi konkurenci na trhu mezi velkymi pod-
niky. Spolec¢nost disponuje dle mého nazoru vyznamnym vlivem a financemi
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na to, aby ndm prebraly vSechny zakazky. Domnivam se vsak, Ze nas nebudou
ze zacatku povazovat za konkurenci, a proto se nemusime niceho podobného
obavat [43][44].

4.5 Marketing

Priméarni forma propagace a ziskani zakazky bude probihat prostrednictvim
osobniho kontaktu a osloveni tizkého vedeni spole¢nosti. Spolec¢nosti si predem
vytipujeme, napiiklad pomoci portalu Justice, kde si vybereme podniky je-
jichz ekonomické ukazatele jsou prumérné nebo nadpriumeérné. Po vytipovani
firmy dojde na kontaktovani napt. jednatele ¢i majitele firmy, ktery méa pra-
vomoc rozhodovat o nasazeni nového IS. Pomoci socidlnich siti a dostupnych
informaci zjistime, jaké m4 zaliby a konicky. Tohoto ¢lovéka poté pozveme na
néjakou nami poradanou akci vytvorenou praveé pro néj s cilem prosadit v jeho
firmé novy IS, ktery mu dodame. Na akci mu napriklad nabidneme analyzu
spolec¢nosti s navrhem zlepseni zdarma a podobné jemu atraktivni véci. Na
vyse zminénou formu propagace uvazuji zhruba 10 000-70 000 K¢ v zavislosti
na poctu osob a poradané akci.

Podniky oslovime také prostrednictvim poptavkovych portdlu ¢i verejné
vypsanych vybérovych fizeni. Dalsi moznost osloveni, kterou po zabéhnuti
muzeme vyuzit jsou reference od spokojenych zdkazniku, u kterych je velkd
pravdépodobnost, ze nas doporuci dalsim firmam. Tato forma ziskani zakazky
je pro moji firmu jedna z nejméné naro¢nych a nejméné nakladnych.

Dalsim zdrojem propagace spole¢nosti budou webové stranky, na kterych
mohou budouci ¢i soucasni zakaznici nalézt veskeré informace, véetné nabize-
nych produkt a sluzeb, o moji spolecnosti. Déle si také budou moci prostred-
nictvim webovych stranek, nebo kontaktu na nich, objednat osobni schiizku.
Zminéné webové stanky vytvorim sam jakozto pocatecéni vklad do spolecnosti.

V neposledni fadé bude také propagace probihat prostiednictvim odbor-
nych ¢asopist, které cili na ¢tenafe ve vysokych manazerskych pozicich. Jednd
se spise o doplnkovou formu propagace, jelikoz cilime na stredni a velké pod-
niky, nejefektivnéjsi marketing je pifimé osloveni ¢lovéka, ktery mé pravomoc
prosadit IS ve firmé. Tato forma propagace bude probihat nidrazové a mésic¢né
si na ni spole¢nost vyhradi zhruba 30 000 K¢.

Za IS si budeme tuctovat dle pracnosti projektu v Man Day (MD), kde
1 MD bude stat 6 440 K¢é. Pokud si zédkaznik k systému pfiobjednd mobilni
aplikaci, bude se cena odvijet taktéz od jednotky pracnosti v MD. Pokud by
se jednalo o rozsahly projekt, muzeme zdkaznikovi nabidnout slevu az 5 % za
1 MD. Obvykla cena pro podporu systému bude 15 000 K¢ za mésic, v pripadé
rozsitené podpory bude cena ujedndna individualné.
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4.6 Casovy harmonogram realizace

Realizace podnikatelského planu zapocne 1. ledna 2020 zaloZzenim spole¢nosti
s rucenim omezenim. Nasledovat bude zajisténi prostor pro podnikani a sou-
casné zaCne nabor zaméstnanci, se kterymi se domluvime na nastupu od
6.3.2020, kdy probéhne i jejich zaskoleni. Po zajisténi prostor podnikani dojde
také k jejich vybaveni kancelarskym nabytkem, potfebnymi pocitaci a dalsim
vybavenim, které je pro praci nezbytné. Déale bude také potieba zajistit licence
k softwaru, ktery bude vyuzivan a zajisténi sluzeb jako je napr. internetové pri-
pojeni. Poté dojde k zahajeni marketingové strategie probirané v kapitole 4.5.
Detailnéjsi prehled ¢innosti a jejich navaznost naleznete na diagramu 4.1 nize.

4.7 Financni plan

Zakladatelsky rozpocet je vyobrazen v jednoduché formé v tabulce 4.3. Na
zacatek podnikani bude potfeba nakoupit vyvojové pocitace, vyvojové pro-
stredi, vybaveni kancelaii, licence potiebné k vyvoji. Dale bude také potieba
osobniho automobilu, ktery do spolecnosti vlozim.

Néklady na provoz podnikani tvori predevsim mzdy pracovniki. V rozvaze
pocitam s 8 programatory, zaméstnanymi na plny tvazek s mési¢nim platem 50
000 K¢, abych se dostal na redlné naklady nasobim tuto ¢astku koeficientem
1,5 ve kterém jsou schované danové odvody, socialni a zdravotni pojisténi,
dovolené aj. Do manazerskych roli po¢itam sebe a dalsiho zaméstnance, kde
oba budeme mit mési¢ni plat 50 000 K¢, ktery ndsobim stejnym koeficientem.
Dalsi naklady jsou predevsim provozni a jsou vyobrazeny v tabulkach 4.4 a 4.5.

Do spolec¢nosti budu schopen vlozit 640 000 K¢ a od investora budu po-
zadovat 1 000 000 K¢ na rozjezd podnikani. Dalsi ¢astku, kterou budu od
investora pozadovat je v pripadé realistické varianty, kterd je vyobrazena v
tabulce 4.4, zhruba 5 000 000 K¢ na provoz spole¢nosti v prvnim poloviné
roku. Od této doby ocekavame prvni platbu od zakaznikt a postupnou stabi-
lizaci firmy. Od investora tedy budu potiebovat celkovou ¢astku ve vysi 6 000
000 K¢, na oplatku mu nabizim rocni splatku ve vysi 1 833 334 K¢ pocinaje
rokem 2021 po dobu 6 let. Celkova c¢astka, kterou investor obdrzi nazpét je
tedy 11 000 000 K¢ ¢emuz odpovidé roéni mira zhodnoceni 9,05 %.

V tabulce 4.5 lze vidét predpoklddany vyvoj rustu spole¢nosti, kde jiz trzby
nepochazi ¢isté z tvorby IS ale jiz z podpory systému. Vykaz také predpoklada
rust plati zaméstnanci, energii a prondjmu véetné zaméstnani novych pro-
gramatori.
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4.7. Financni plan

Tabulka 4.3: Zahajovaci rozvaha v K¢

Aktiva Pasiva
Dlouhodoby majetek 1 320 000 | Vlastni kapital 640 000
Hmotné movité véci a jejich soubory | 1 200 000 | Zakladni kapital 640 000
Software 120 000 | Cizi zdroje 1 000 000
Obézny majetek 320 000
Penézni prostredky v pokladné 20 000
Bézny ucet 300 000
Celkem aktiva 1 640 000 | Celkem pasiva | 1 640 000

Tabulka 4.4: Vykaz ziskti a ztrat v prvnim roce v tis. K¢

Varianta ‘ Pesimisticka ‘ Realisticka ‘ Optimisticka
Pocet odpracovanych MD ‘ 700 ‘ 1480 ‘ 1850
Vynosy
Trzby \ 4628 | 9 666 | 12 094
Naklady
Mzdy programatorii 6 432 6 432 6 432
Mzdy managerii 1 608 1 608 1 608
Pronédjem prostor 720 720 720
Marketing 720 720 720
Energie 120 120 120
Rizné (telefon, internet, pojisténi, atd.) 240 240 240
Néklady celkem 9 840 9 840 9 840
Zisk/ztrata -5 212 —-174 2 254
Tabulka 4.5: Vykaz ziskt a ztrat v tis. K¢
Rok | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024
Pocet odpracovanych MD | 1480 [ 1850 | 2000 | 2250 | 2500
Vynosy
Trzby | 9666 | 11989 [ 12985 | 14 625 | 16 280
Naéaklady
Mzdy programatortu 6432 | 6432 | 6720 | 7560 | 8400
Mzdy managert 1608 | 1608 | 1680| 1680 | 1800
Pronéjem prostor 720 730 740 750 760
Marketing 720 720 650 600 600
Energie 120 130 140 150 160
Ruzné (telefon, internet, pojisténi, atd.) 240 250 260 270 280
Naklady celkem 9840 | 9870 | 10 190 | 11 010 | 12 000
Zisk/ztrata —174 | 2119 | 2795 | 3 615 | 4 280
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4. PODNIKATELSKY ZAMER

4.8 Hlavni predpoklady dspésnosti a rizika
projektu

Hlavnim predpokladem tspésSnosti planu je zajisténi dostatecného poctu za-
kazniki. Cilem neni pouze vytvorit IS, ale zajistit aby s nim byl zdkaznik
spokojeny a v budoucnu se tak znovu obratil na moji spolecnost. Po vytvoreni
systému poté budou tito zdkaznici generovat zisk prostfednictvim podpory pii-
padné rozsirené podpory. Dalsim predpokladem uspésnosti je efektivni chod
marketingu, ktery bude mit vysokou tspésnost v oslovovani novych zakazniki.
V neposledni fadé je také potieba zajistit spolehlivé zaméstnance, ktefi uméji
psat kvalitni a udrzitelny kdd, a také zaméstnance, ktery ma néjaké zkusenosti
s vedenim spolecnosti.

4.8.1 SWOT analyza

Mezi silné stranky spolec¢nosti patii flexibilita jak vi¢i individudlnim zakaz-
nikam, tak viaci trhu. Dalsi silnou strankou je, ze management ma velkou
znalost ICT a dokaze tak sam rozhodovat o klicovych vécech bez nutnosti
externiho experta. Mezi silné stranky spolecnosti bych také zaradil vysokou
kvalitu sluzeb za rozumnou cenu. Mezi slabé stranky spolecnosti pak patii jej
postaveni na trhu, reputace a v neposledni radé také financni sila. Prilezitosti
pro spolecnost mize byt mozny rozvoj, expanze do zahranic¢i a diky flexibi-
lité i vyuziti nové vzniklych technologii. Ohrozeni spolecnosti je nepochybné
konkurence, nedostateéné kvalitni zaméstnanci a také vétsi ekonomicka krize.
Grafické znazornéni SWOT analyzy je v tabulce 4.6.

Tabulka 4.6: SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky
o flexibilita spole¢nosti e postaveni na trhu
e kvalita sluzeb o financni sila
e znalost prostredi e reputace

Prilezitosti Hrozby

e r0zVO0j spolecnosti e konkurence
e expanze do zahranici e nedostateéné kvalitni zaméstnanci
e vyuziti nové vzniklych technologii o veétsi ekonomicka krize

4.8.2 Rizika projektu

Béhem podnikatelského planu jsem identifikoval nékolik rizik, jejich dopad a
zévaznost na stupnici od 1 (nejméné zavazné) do 5 (nejvice zévazné). Shrnuti
rizik a véetné mitigace a feSeni je vyobrazeno v tabulce 4.7.
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Tabulka 4.7: Rizika projektu

1€

Riziko Dopad Mitigace Reseni Pravdépodobnost | Zavaznost
. diraz na , ,
nedostatecny , . . osloveni externi
N , pa ztratovost podnikani marketingovou . . 50 % 5
pocet zdkaznikl . marketingové agentury
strategii
nedostatecné/nekvalitni miziva kvalita skoleni , " X
s . . o . . e nahrazeni zaméstnancti 20 % 2
vzdélani zaméstnanci vysledného produktu a vzdélavaci kurzy
o . . . nizsi kvalita , e s . .
nizka motivace zaméstnanct , . plan vzdélavani finanéni prémie 30 % 2
vystupu
(. . . o . | zdravy zivotni styl ovéreni
selhani osoby podnikatele destabilizace spolecnosti . Y ., Y . p, , 10 % 3
zaskoleni zastupce docasného néstupce
S & S>3 e
project 3 .-h
, : " . n 1 tyden 2 tyden 3 tyden 4 tyden 5 tyden 6 tyden 7 tyden 8 tyden 9 tyden 10 tyden 11 tyden 12 tyden 13 tyden 14 tyden 15 tyden 16 tyden 17
Jméno Datum zagtku | Datum ukoncent, ..  ..x 13120 20120 22120 3220 0220 17220 23 a3z 18320 2320 w3z 5420 2420 2420
@ Zalozeni spolecnosti 1.1.20 9.1.20
© Zajisténi prostor podnikani 10.1.20 20.2.20 { h
@ Zajisténi zaméstnancd 10.1.20 5.3.20 [
© Vybaveni prostor podnikani 21.2.20 11.3.20
©  Zajisténi potiebného SW a sluzeb p.. 21.2.20 11.3.20
@ Zahajeni marketingové strategie 10.2.20 18.2.20
@ Skoleni zaméstnanct 6.3.20 25.3.20
@ Zapoceti prace na vyvoji systému p... 26.3.20 9.9.20
@ Prvni platba od klienta 1.5.20 1.5.20

Obrazek 4.1: Ganttv diagram realizace podnikatelského planu
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KAPITOLA 5

Zhodnoceni

P1i analyzovani prinosu informacnich systému pro spolec¢nosti jsem z nékolika
zdroju zjistil, Ze informacni systém je pro stfedni a vétsi podniky jiz nezbytny.
Dale jsem popsal, k cemu vsemu miize ve spolec¢nosti slouzit a v ¢em podniktm
usnadni a zjednodusi praci.

V kapitole 3 jsem prozkoumal vybrané ekonomické ukazatele a progndzy
Ministerstva financi a zjistil, Zze ekonomika stédle roste. Z tohoto divodu jsem
také usoudil, Ze neexistuji zadné okolnosti, které by mohly podnikani branit,
a proto je nyni vhodnd doba pro zalozeni spolecnosti. Dalsim divodem pro
zalozeni spolecnosti je, ze vétSina odvétvi, ve kterych se informacni systémy
hojné vyuzivaji stale roste.

Daéle jsem v kapitole 4 vytvoril vlastni podnikatelsky plan, ktery je dle
realistického odhadu v druhém roce podnikani jiz ziskovy a své zavazky vaci
investorum ve vysi 6 000 000 K¢ splati v horizontu 7 let. Dle mého nazoru a
vypoctu je mozné tento podnikatelsky plan realizovat a dosahnout tak zisku.

Jednim ze dvou nejvétsich tskali tohoto podnikatelského pldnu je neza-
jisténi dostatecného poctu zakazek, coz by zapricinilo ztratovost podnikéni.
Proto je potteba dikladné si pripravit marketingovou strategii a v pripadé, ze
by ani tato strategie nezabrala, je nutné oslovit externi marketingovou agen-
turu. Toto osloveni je vsak pouze krizova moznost.

Druhym tskalim projektu je neziskani dostateéného mnozstvi financi od
investora. Pro investora se jedna o velmi rizikovou investici, jelikoz jde o soft-
warovou spolec¢nost, ve které se v pripadé ipadku neda zpenézit prilis majetku.
Dalsim rizikem pro investora je osoba zakladatele, tedy mne, protoze nemam
praktické zkusenosti s vedenim spolec¢nosti, a proto bude podnikatelsky plan
hodnotit mnohem prisnéji a odmérenéji. Dalsim rizikovym faktorem pro in-
vestora muze také byt ztratovost v prvnim roce podnikani a splaceni zdvazku
vici nému az v roce nasledujicim.
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Zaver

V praci jsem analyzoval prinos informacnich systému pro spole¢nosti a zjistil,
ze informacni systémy jsou pro stfedni a vétsi podniky jiz nezbytné. Po ana-
lyzovani predpovédi pro nasledujici rok a nékterych ekonomickych ukazatelt
jsem zjistil, ze neexistuji zddné okolnosti, které by mohly podnikani branit, a
proto je nyni vhodna doba pro zalozeni spole¢nosti.

Déle jsem v praci vytvoril vlastni podnikatelsky plan pro zalozeni soft-
warové spolec¢nosti, ktera se zaméruje na tvorbu informacnich systému. Zjistil
jsem, ze podnikatelsky plan je uskutec¢nitelny a v soucasnych podminkéch je
mozné jej realizovat. Nejvétsim uskalim podnikatelského planu je ziskani do-
statecného mnozstvi financi pro jeho realizaci od investora piipadné banky.
Jelikoz se jednad o softwarovou spolecnost tak pro investora se jednd o re-
lativné rizikovou investici, jelikoz k podnikdni nepouzivame zadné nakladné
stroje, které by se daly v pripadé netspésného podnikani zpenézit.
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PRILOHA A

Seznam pouzitych zkratek

HDP Hruby domaci produkt.

ICT Informacni a Komunikac¢ni Technologie.

IS informacni systém.

MD Man Day.
MS Microsoft.

MSSQL Microsoft SQL Server.
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PRILOHA B

Obsah prilozeného CD

readme . tXE o vvetr ittt e e struény popis obsahu CD
P75 R PP text prace
BP_Nezbeda_Filip_2019.tex...korenovy dokument prace ve formétu
LTEX
teorie.tex ..........oii.e.nn. teoretickd ¢ast prace ve formatu IXTEX
analyza_problematicke_domeny.tex ....... analyticka ¢ast prace ve
formatu IATEX
podnikatelsky_zamer.tex ...prakticka ¢ast prace ve forméatu IXTEX
BP_Nezbeda_Filip_2019.pdf............. text prace ve formatu PDF
BP_Nezbeda_Filip_2019.psS......c..coue.... text prace ve forméatu PS
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