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Abstrakt

Tato bakalá�ská práce popisuje nejprve teorii pro vypracování podnikatel-
ského plánu. Teoretická �ást slouûí jako souhrn poûadavk� pro jeho vytvo�ení.
V druhé �ásti je vypracován p�íklad takového plánu prakticky. Praktická �ást
se t˝ká reálného podnikání spole�nosti BEE, která vyvinula e-learningov˝ por-
tál pro základní ökoly. V práci je d�kladn� analyzován produkt i trh.

Klí�ová slova Podnikatelsk˝ plán, e-learningov˝ portál, anal˝za trhu, ana-
l˝za konkurence, finan�ní odhad podnikání

Abstract

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

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

Dneöní sv�t je otev�en˝ lidem s podnikav˝m duchem. Administrativa se rovn�û
snaûí o co nejv�töí usnadn�ní za�átk� s podnikáním. B�ûnou praxí je získání
dotací od ministerstev i od Evropské unie.

V�töinou je vöak pot�eba získat peníze i od banky p�ípadn� od investora.
Prvním p�edpokladem pro p�id�lení pen�z je kvalitn� sepsan˝ podnikatelsk˝
plán.

V�töina nov� vznikl˝ch firem práv� pod vlivem velkého po�tu konkuren�-
ních firem, na omezeném poli nabídky, ukon�uje svou �innost brzy po svém
vzniku. Podle M. E. Gerbera[1] dokonce do 1 roku od zaloûení zaniká více neû
40% firem. Do 5 let od zaloûení je to dokonce více neû 80% firem. Jako hlavní
d�vod autor zmi�uje, ûe se majitelé firem v�nují nesprávn˝m v�cem. Abychom
této situaci p�edeöli, je vhodné vypracovat si podnikatelsk˝ plán, ve kterém si
ujasníme, zda má smysl se do podnikání pouöt�t. Kdyû uû se tak rozhodneme,
potom bychom m�li zváûit vöechna rizika a v�d�t, kdy a kde je o�ekávat.
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Kapitola 1
Cíle a metodika práce

1.1 Cíle práce
Cílem bakalá�ské práce je sestavení podnikatelského plánu pro nov� zakláda-
nou firmu dodávající e-learningov˝ portál pro základní ökoly. Bylo vyty�eno
6 milník� celé práce:

1. Seznámení se s problematikou sestavení podnikatelského plánu firmy
v�etn� odpovídající legislativy.

2. Anal˝za cílového trhu s e-learningov˝mi portály (potenciální zákazníci,
konkurence).

3. Na základ� anal˝zy trhu stanovení konkuren�ní v˝hody firmy a volba
vhodného produktu (e-learningov˝ portál).

4. Návrh obchodní strategie firmy (cenová strategie a marketing).

5. Odhad budoucích p�íjm�, v˝daj� a zisk� dle ekonomické teorie a zhod-
nocení moûné úsp�önosti podnikatelského plánu.

6. Anal˝za rizik úsp�önosti podnikatelského plánu (SWOT anal˝za).

1.2 Metodika
Tato bakalá�ská práce se d�lí na dv� �ásti. V první �ásti je detailn� popsán vzor
podnikatelského plánu. Kapitolu po kapitole je vysv�tleno, co máme zváûit
a na co nezapomenout. V druhé �ásti práce je pak p�ímo vypracován konkrétní
plán na firmu BEE – Best E-learning Ever.

Tato firma nabízí e-learningov˝ portál pro základní ökoly. Produkt je v rámci
práce podrobn� popsán. D�raz je kladen na pr�zkum trhu, zejména na srov-
nání poûadavk� dvou druh� ökol. První druh jsou ökoly, kde jiû n�jak˝ e-
learningov˝ portál m�li a cht�jí zm�nu, a druh˝ jsou ökoly, kde se software
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1. Cíle a metodika práce

spole�nosti BEE bude nasazovat jako první e-learningov˝ software. V práci
nechybí ani zamyölení nad tím, co to vlastn� e-learning je a jaké máme moû-
nosti volby mezi jednotliv˝mi v˝robci. Nalezneme zde i soupis rizik projektu.
V textu se rovn�û objevují t�i moûné scéná�e podnikání.

Záv�rem práce je rozhodnutí, zda dané podnikání má budoucnost a má-li
tedy smysl v tomto odv�tví za�ínat podnikat.
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�ást I

Podnikatelsk˝ plán: Teorie
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Kapitola 2
Popis

Kaûd˝ budoucí podnikatel musí mít na za�átku podnikání jasnou p�edstavu
o svém zám�ru. Je ale nejv˝öe pravd�podobné, ûe nedokáûe vzít v potaz
vöechny d�sledky spojené se za�átky podnikání. Proto vznikají plány, kde
jsou vöechny tyto informace pohromad� a podnikatel pak má menöí tendenci
k opomenutí n�jakého faktoru. Navíc takov˝to plán tvo�í vodící linku práv�
v prvním období podnikání.

Podnikatel si také uv�domí vöechny moûnosti i rizika a má ucelen�jöí p�ed-
stavu o chystaném zám�ru. Také je lépe p�ipraven˝ na ne�ekané události,
avöak hlavn� si ov��í reálnost a realizovatelnost celého projektu. Plány se píöí
na dobu 3-5 let, poté je vhodné je aktualizovat.

Server ipodnikatel.cz[2] zd�raz�uje 6 nejd�leûit�jöích faktor� pro� si p�ed
za�átkem podnikání sepsat plán:

• Dodá pot�ebnou energii pro zahájení podnikání.

• Dá tu nejlepöí moûnou öanci na úsp�ch.

• Umoûní kvalitní �ízení podniku.

• Poskytne objektivní pohled.

• B�hem p�ípravy se hodn� nau�íte.

• Je cestou k získání finan�ních prost�edk�.

Projekt m�ûe b˝t úsp�ön˝ i bez podnikatelského plánu, ale jeho sepsání
tuto öanci jenom zvyöuje. Navíc si uv�domíme detaily naöeho zám�ru. Proto
by si ho m�l kaûd˝ seriózn� uvaûující podnikatel vypracovat.
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Kapitola 3
Struktura podnikatelského plánu

Neexistuje jednozna�n˝ návod jak napsat podnikatelsk˝ plán. Na internetu
i v tiöt�né literatu�e se objevuje mnoho r�zn˝ch návrh� a podob jak by m�l
dobr˝ podnikatelsk˝ plán vypadat. Musíme si vöak uv�domit, ûe kaûd˝ plán
vzniká jako konkrétní dílo pro konkrétní p�ípad. Proto bychom m�li vzít v po-
taz vöeobecn� doporu�ené konvence, ale nem�li bychom se jimi nechat svazovat
p�i psaní.

Prvním kritériem je, o �em dan˝ plán hovo�í: zda popisuje sluûby �i v˝ro-
bek. Poté je nezbytné uv�domit si o�ekávanou velikost nové spole�nosti, jak
velk˝ finan�ní obnos bude firma obhospoda�ovat apod.

Druh˝m d�leûit˝m ukazatelem je d�vod vzniku podnikatelského plánu.
V p�ípad�, ûe se jedná o pouhou p�ílohu pro finan�ní ú�ad, není pot�eba psát
dlouh˝ a podrobn˝ dokument. Na druhou stranu banka nebo investor t�ûko
p�islíbí peníze projektu, jehoû plán není dostate�n� detailní a promyölen .̋

Podnikatelsk˝ plán není dokument, kter˝ je stále platn .̋ M�l by se pr�-
b�ûn� upravovat a obnovovat. Aktualizovan˝ podnikatelsk˝ plán také nemusí
obsahovat vöechny kapitoly, ale je dobré, aby existoval. M�ûe slouûit jako vo-
dící linka pro management i jako ukazatel profesionality podnikání.

Je proto dobré si nejprve dob�e rozmyslet, o �em a pro koho chceme plán
psát a poté se pokusit vybrat nejv˝hodn�jöí doporu�enou strukturu podni-
katelského plánu. Osnova vöak bude pravd�podobn� vûdy p�inejmenöím po-
dobná.

3.1 Více úrovní podnikatelského plánu
Zajímavou myölenku prezentuje na sv˝ch stránkách agentura CzechInvest[3].
Upozor�uje na nezbytnost mít p�ipravenou p�im��enou verzi plánu pro více
situací. Jednotlivé stupn� rozpracování jsou:

• Elevator Pitch Jedná se o prezentaci projektu o délce nejv˝öe jedné
minuty. Hodí se pro p�ípad náhlého setkání s potenciálním investorem
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3. Struktura podnikatelského plánu

apod. Není to náhrada podnikatelského plánu, slouûí pouze k upoutání
zájmu.

• Executive Summary Toto shrnutí se p�edává písemnou formou. Má
délku nejv˝öe dvou stran A4. Jedná se o krátk˝ popis podnikání. Pro
investora by zde m�la b˝t jednozna�n� uvedena �ástka, kterou poûadu-
jeme.

• Zkrácen˝ podnikatelsk˝ plán Tento dokument je jiû plnohodnotn˝
plán. Jediné, v �em se liöí, je úrove� detail�, do kter˝ch zabíhá. Vy-
pracovává se zejména jako obrana vlastních nápad� a technologií p�ed
vyzrazením.

• Pln˝ podnikatelsk˝ plán Plán s cílem vytvo�it pravdiv˝ a p�esv�d-
�iv˝ obrázek o m˝ch schopnostech, zám�rech a potenciálním v˝nosu pro
investora.

3.2 Struktura dle Srpové
Nej�ast�ji se v podnikatelsk˝ch plánech opakuje osnova p�ibliûující se té, kte-
rou sepsala Jitka Srpová v knize Podnikatelsk˝ plán a strategie[4]. Tato struk-
tura obsahuje následující kapitoly:

1. Shrnutí

2. Profesní a osobní údaje o vlastnících firmy

3. Popis podnikatelské �innosti

4. Cíle firmy a vlastník�

5. Anal˝za potenciálních trh� (zákazník�)

6. Anal˝za konkurence

7. Marketing a obchodní strategie

8. Realiza�ní projektov˝ plán

9. Finan�ní plán

10. SWOT anal˝za (p�edpoklady úsp�önosti, rizika)

11. P�íloha

V˝öe zmín�nou osnovou se �ídí celá tato práce. V teoretické �ásti jsou
rozebrány jednotlivé kapitoly podrobn�ji. Praktická �ást pak ukazuje názorn˝
p�íklad vypracování podnikatelského plánu.
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Kapitola 4
Shrnutí

Za�átek podnikatelského plánu má obsahovat stru�n˝ soupis nejd�leûit�jöích
informací. Jedná se o popis následujících kapitol; nesmí b˝t zam�n�no za úvod.
Shrnutí by m�lo �tená�e p�esv�d�it k dalöí �etb�. Jako první kapitolu kaûdého
plánu si ji s nejv�töí pravd�podobností p�e�tou vöichni budoucí �tená�i. Proto
musí b˝t p�im��en� dlouhá a snadno pochopitelná. Jako první si ji p�e�tou
i investo�i a bankovní ú�edníci, proto bychom m�li apelovat na správnost první
kapitoly, jak obsahovou tak formální, nebo� práv� tato �ást podnikatelského
plánu m�ûe o p�id�lení poûadovan˝ch pen�z rozhodnout více, neû cel˝ zbytek
plánu dohromady.

Shrnutí by m�lo podle Srpové[4] obsahovat zejména:

• Podnikatelsk˝ zám�r. Krátká sumarizace podnikatelského zám�ru
a produktu podnikání (sluûba, v˝robek, SW, atd.). Vhodná je krátká
informace o stavu p�ísluön˝ch trh�.

• Informace o klí�ov˝ch osobách podnikání. Krátk˝ soupis osob,
které figurují v budoucí firm�. M�ûeme zmínit jejich realizované projekty
a úsp�chy.

• Faktory úsp�chu. V �em má náö produkt v˝hody oproti ostatním.
V �em je podnikatelsk˝ zám�r jedine�n .̋ Zmi�ují se také profesní zna-
losti a p�edpoklady managementu firmy. Nem�ly by chyb�t v˝hody pro
zákazníka.

• Podnikové cíle. Definice cíl� spole�nosti. Zmi�uje se také dlouhodo-
b�jöí vize a moûnosti r�stu firmy.

• Finan�ní informace. �íseln˝ soupis vklad�, náklad�, zisk�. Popisuje
se i p�edpoklad schopnosti splácet �i pot�eba zdroj�.
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Kapitola 5
Profesní a osobní údaje

o vlastnících firmy

Investory a banky nezajímá pouze produkt podnikání (v˝robek, sluûba, tech-
nologie, atd.). Nemén� d�leûitou �ástí je totiû personál spole�nosti, zejména
jeho vedení. Jsou to podnikatelské a odborné schopnosti managementu, které
ur�ují, zda bude podnikatelsk˝ zám�r realizován úsp�ön�, nebo se za�adí do
zástupu neúsp�ön˝ch.

Poskytovatelé kapitálu si vûdy nechají zjistit informace o managementu
p�edtím, neû se rozhodnou investovat do spole�nosti peníze. Pouze pokud je
vedení firmy dostate�n� kvalifikované a schopné realizovat podnikatelsk˝ zá-
m�r, má öanci získat pot�ebné finan�ní prost�edky.

Pro pot�eby plánu je nutné zmínit základní informace a role t�í skupin lidí
tvo�ících funk�ní spole�nost.

• Vedení podniku

• Ostatní pracovníci

• Poradci

5.1 Vedení podniku

U vöech �len� vedení firmy sepíöeme stru�n˝ osobní popis a základní infor-
mace o nich. Doporu�uje se uvést u kaûdé osoby z vedení podniku její odborné
a podnikatelské know-how. Nezbytné je zd�raznit kdo se nachází na jaké po-
zici a jaké úkoly bude �eöit. Zv˝razníme úsp�chy a zkuöenosti kaûdého �lena,
zejména ty, které jsou svou povahou blízko p�edm�tu podnikání. Vedení je
odpov�dné za celkov˝ chod firmy, proto by m�lo mít odpovídající profil.
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5. Profesní a osobní údaje o vlastnících firmy

5.2 Ostatní zam�stnanci
Zde popíöeme strukturu podniku po organiza�ní stránce. Nastíníme hierarchii
celé firmy. Uvedeme celkov˝ po�et zam�stnanc� firmy; pokud bude mít firma
r�zná odd�lení, rozepíöeme po�ty zam�stnanc� i pro kaûdé z nich jednotliv�.
Je doporu�eno zmínit i v�kové rozloûení zam�stnanc� a poûadavky na jejich
kvalifikaci.

Pro jednotlivé zam�stnance se vypisuje popis jejich pracovní nápln�, kter˝
by m�l dle Srpové[4] obsahovat následující prvky:

• Popis pracovního místa a zam�stnance, kter˝ bude na p�ísluöné pozici
pracovat.

• Odborné poûadavky na p�ísluöného zam�stnance.

• Organiza�ní postavení dané pozice (nad�ízení, pod�ízení, komu se zod-
povídá).

• Kompetence (odborné, p�enesené pravomoci).

5.3 Poradci
Doporu�uje se sepsat seznam poradc�, kte�í budou pro chod firmy tvo�it d�-
leûitá rozhodnutí. Zmín�ní poradc� jiû v podnikatelském plánu má p�ekvapiv�
pozitivní v˝sledky. Pro investory tento krok ukazuje profesionalitu a promyö-
lenost celého podnikatelského zám�ru.

Pozitivn� chápan˝mi poradci jsou zejména lidé pracující na t�chto pozicích:

• da�ov˝ poradce,

• podnikov˝ poradce,

• marketingová agentura,

• expert z oblasti podnikání.
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Kapitola 6
Popis podnikatelské �innosti

V této kapitole se objeví popis podnikatelské �innosti. Na za�átku je dobré
zváûit, jakou právní formu pro naöe podnikání zvolíme. Poté se objeví popis
produktu a �áste�n� také trhu. Konkrétn� napíöeme, v �em spat�ujeme v˝hody
proti konkurenci. M�ûeme popsat, jak jsme podnikatelskou p�íleûitost objevili,
zda jsme nalezli mezeru na trhu, nebo se p�íleûitost sama objevila náhodou,
p�ípadn� zda jsme vynalezli �i objevili n�jak˝ technick˝ postup a snaûíme se
jej prosadit na trhu. Dalöí moûností je pouze osamostatn�ní se od p�vodního
zam�stnavatele s tím, ûe by se tu m�l objevit popis, v �em se chceme odliöit
a co budeme d�lat jinak a lépe.

6.1 Volba formy podnikání

Popis zvolené právní formy podnikání. Je pot�eba zmínit a obhájit si d�vod
zvolené formy. Nej�ast�jöí formy podnikání popsané v Zákon� o obchodních
korporacích[5] jsou dnes:

• Osoba samostatn� v˝d�le�n� �inná – Fyzická osoba podnikající na vlastní
ú�et a zodpov�dnost.

• Sdruûení podnikatel� – Sdruûení n�kolika OSV� pod jedním jménem,
jinak samostatn˝ch.

• Spole�nost s ru�ením omezen˝m – Spole�nost zaloûená fyzick˝mi i práv-
nick˝mi osobami (i jen jednou osobou). Minimální vklad �iní 1 K�; spo-
le�nost ru�í do v˝öe vkladu.

• Akciová spole�nost – Spole�nost s jedním zakladatelem (pouze právnická
osoba) nebo s více zakladateli. Vklad p�i ve�ejn˝ch akciích �iní 20 milion�
K�, bez ve�ejn˝ch akcií 2 miliony K�.
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6. Popis podnikatelské �innosti

• Komanditní spole�nost – 2 a více spole�ník�, minimální vklad koman-
disty je 5 000 K�. Komandista ru�í do v˝öe vkladu, komplementá� cel˝m
sv˝m majetkem.

• Ve�ejná obchodní spole�nost – Zakládají minimáln� 2 osoby, ru�í sv˝m
majetkem.

• Druûstvo – Zakládá minimáln� 5 fyzick˝ch nebo 2 právnické osoby. Ru�í
cel˝m majetkem druûstva.

6.2 Popis produktu
V této sekci se podrobn�ji v�nujeme popisu produktu. A� uû se jedná o sluûbu
�i v˝robek je dobré uvést, zda se jedná o novinku, nebo jestli se na trhu
jiû podobná v�c vyskytuje. Dále popíöeme vlastnosti produktu a jeho ú�el.
U v˝robku m�ûeme popsat vzhled a funkce. U sluûby naopak zmi�ujeme,
jak˝m zp�sobem bude sluûba poskytována a p�ípadn� jaké za�ízení a vybavení
je nezbytné pro její fungování.

Kvalitní popis produktu je podle Malbeka[6] jedním z funk�ních zp�sob�
pro zv˝öení prodeje. Proto bychom m�li dbát na popis produktu i v podnika-
telském plánu, nebo� nám m�ûe pomoci získat finance. Dobr˝ popis také zv˝öí
zájem o produkt.

P�i psaní plánu pro banké�e je nutné vynechat vöechny technické detaily.
Vynecháme i odborné v˝razy a sloûité detaily, které by mohly �tená�e odradit
od pokra�ování ve �tení. Podrobn�jöí technické detaily se zpravidla uvád�jí
formou p�ílohy.

Vhodné je popsat také moûné sluûby dopl�ující nabízen˝ produkt. Jako
p�íklad t�chto sluûeb m�ûe b˝t:

• údrûba a opravy,

• zaökolení zákazníka,

• instalace a montáû,

• poradenství a servis.

Zmi�ujeme také, kdo tyto sluûby poskytne- zda p�ímo majitel nebo jeho part-
ner a uvádíme také orienta�ní v˝slednou cenu.

6.3 Konkuren�ní v˝hoda produktu
Konkuren�ní v˝hoda znamená podle Kleina[7] dosáhnout dvou v�cí:

• Vytvo�it n�co jiného, neû mají konkurenti.
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6.4. Uûitek produktu pro zákazníka

• Vytvo�it n�co, co zákazníci pocítí jako lepöí neû jiné alternativy.

Jin˝mi slovy se snaûíme vytvo�it bu� n�co p�evratného a nového, nebo jsme
p�iöli na lepöí alternativu jiû existujícího �eöení.

Domnívat se, ûe k naöemu produktu neexistuje konkurence, je v drtivé
v�töin� p�ípad� mylné a m�ûe vést k fatálním d�sledk�m. Jen v˝jime�n� se
objeví produkt, kter˝ je na trhu zcela v˝jime�n˝ a uspokojuje zcela nov˝ poûa-
davek zákazníka. V�töinou totiû nové �eöení �i technologie cílí na jiû existující
pot�ebu zákazníka, ale snaûí se o prosazení nov˝m zp�sobem.

6.4 Uûitek produktu pro zákazníka
Uûitek pro zákazníka je jednozna�n� základním faktorem úsp�önosti podnika-
telského zám�ru. Nová�ek na trhu nem�ûe konkurovat stávajícím osv�d�en˝m
spole�noste, aniû by zákazníkovi nabídl kvalitn�jöí sluûby. Mezi tyto sluûby se
�adí:

• lepöí nabídka,

• zajímav�jöí koncepce,

• profesionáln�jöí servis.

Uûitek pro zákazníka je tedy nezbytné zmínit v naöem plánu, nebo� tím
ukáûeme nejen p�ínosy produktu, ale také znalost konkurence.
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Kapitola 7
Cíle firmy a vlastník�

Z této �ásti podnikatelského plánu musí b˝t patrná naöe snaha o p�esv�d�ení
�tená�e, ûe práv� naöe firma a práv� v tuto dobu je schopna úsp�ön� zrealizovat
tento plán. Kaûdá spole�nost vzniká za ú�elem zisku pen�z. Proto bychom m�li
popsat, jak tohoto zisku docílí. M�li bychom shrnout vizi, se kterou podnik
hodláme zaloûit a jakého cíle chceme dosáhnout. Je vhodné rozd�lit kapitolu
na dv� r�zné �ásti – firemní a vlastnické cíle.

Cíle vlastník� se dají definovat jako jejich osobní o�ekávání od budoucího
podnikání, a� uû finan�ního zisku nebo �asové náro�nosti. Vlastník malé firmy
veöker˝ sv�j kapitál investuje do firmy a je na ní i s rodinou existen�n� závisl .̋
Ve v�töin� p�ípad� má ztíûen˝ p�ístup k úv�r�m a kapitálov˝m trh�m. �ízení
malého podniku je spojeno s vlastnictvím a hlavním zp�sobem financování je
zadrûování zisku. Vlastník je pln� zainteresován na r�stu hodnoty firmy.[8]

Co se t˝�e firemních cíl�, m�li bychom zmínit vize firmy: kam se chce
firma dostat a v jakém �asovém období. Do této kapitoly se hodí vypracovat
SMART anal˝zu pro p�íötích cca 5 let (období m�ûe b˝t r�zné).

SMART anal˝za je souhrn pravidel, která pomáhají p�edevöím v rámci
projektového managementu efektivn� definovat rámec �i cíl projektu a navr-
hovaného �eöení.[9]

Kaûd˝ úsp�ön˝ projekt (podnikatelsk˝ plán) by m�l b˝t SMART:

• Specific (specifick˝) - v�d�t, co konkrétn� a p�esn� je m˝m cílem, �i
cílem celého t˝mu, je zdánliv� samoz�ejmé, nicmén� v praxi �asto opo-
míjené kritérium.

• Measurable (m��iteln˝) - m��itelnost je charakteristika cíle d�leûitá
pro jeho jasné uv�dom�ní. Toto kritérium by m�lo b˝t odpov�dí na
otázku, jak se pozná, ûe je dan˝ cíl úsp�ön� spln�n.

• Attainable/Acceptable (dosaûiteln˝/p�ijateln˝) - cíl a jeho �eöení ne-
smí b˝t v rozporu se zájmy spole�nosti �i zadavatele úkolu.
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7. Cíle firmy a vlastník�

• Realistic (reáln˝/splniteln˝) - reálnost spln�ní úkolu je t�eba posoudit
s ohledem na podmínky, které jsou k jeho pln�ní k dispozici.

• Timed (termínovan˝) - stejn� d�leûité jako ostatní kritéria je stanovit
si jasn˝ �asov˝ rámec, kdy by m�l b˝t dan˝ úkol spln�n.
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Kapitola 8
Anal˝za potenciálních trh�

(zákazník�)

Je ûádoucí rozd�lit zákazníky do skupin a kaûdou z nich specifikovat. Anal˝-
zou zákazník� si uv�domíme p�ípadné nedostatky námi zvoleného segmentu
trhu. Dá se také zjistit nov˝ trh, na kter˝ bychom, bez této anal˝zy, mohli
zapomenout. M�li bychom obsáhnout vöechny cílové skupiny zákazník�, které:

• mají z produktu zna�n˝ uûitek,

• mají k produktu snadn˝ p�ístup,

• jsou ochotny za produkt zaplatit.

V kapitole má b˝t jasn� specifikováno, kter˝ segment trhu povaûujeme
za dominantní. Toto rozhodnutí stanovíme na základ� anal˝zy nebo odhadu
cílového segmentu.
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Kapitola 9
Anal˝za konkurence

Moûná nejd�leûit�jöí �ástí podnikatelského plánu je dobrá anal˝za konkurence.
Uv�dom�ní si rizika v podob� existence konkurence je základní kámen podni-
kání. S tímto poznatkem je podnikatel schopn˝ ur�it, zda se do podnikání má
pouöt�t �i nikoliv. V této kapitole se objeví v˝�et konkuren�ních firem s kon-
statováním, zda se pohybují na stejn˝ch cílov˝ch trzích a zda prodávají stejné
nebo podobné produkty. Musíme nejen vzít v potaz sou�asné konkurenty, ale
b˝t informováni i o moûn˝ch budoucích firmách podnikajících ve stejné oblasti.

Po stru�ném popisu vöech konkurent� je nezbytné zam��it se d�kladn� na
ty, které povaûujeme za nejv�töí hrozbu naöeho podnikání a také na ty, kte�í
mají nejv�töí podíl na trhu.

Ve chvíli, kdy jsme ur�ili naöe konkurenty, je nezbytné prozkoumat jejich
v˝hody a nedostatky. Je t�eba vyhodnotit vöechny hlavní konkurenty podle
ur�it˝ch kritérií. Srpová[4] doporu�uje postupovat pomocí následujících krité-
rií: obrat, r�st, podíl na trhu, v˝robky, sluûby zákazník�m, zákazníci, nákla-
dová situace, ceny, prodejní cesty, sídlo, dostupnost zákazník� apod. Ve své
staröí[10] knize p�edkládá tabulku (tab. 9.1), která nám radí co zkoumat p�i
anal˝ze konkurence.Tabulku není pot�eba vypl�ovat zbyte�n� detailn�.

N�kdy je vhodné provést i v˝zkum pomocí ankety apod. Doporu�en˝ po-
stup pro vypracování vlastního pr�zkumu trhu za�íná se�azením poûadavk�
zákazníka podle d�leûitosti. Necháme zákazníka obodovat d�leûitost jednot-
liv˝ch poûadavk� dle jeho názoru. P�i dotazování se snaûíme získat zejména
nedostatky a negativní názory; není t�eba usilovat o chválu. Snaûíme se o co
nejjasn�jöí vyjád�ení zákazníka – tomu je pot�eba p�izp�sobit otázky.
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9. Anal˝za konkurence

Tabulka 9.1: Informace o konkurenci
Oblast Co je t�eba zkoumat

V˝robky
V˝robní program, sortiment
Jakost v˝robk�, technologie, design
V�ková struktura v˝robk�

V˝roba Struktura provozu, za�ízení
�ízení v˝roby, plánování

V˝zkum a v˝voj V˝vojové aktivity, patenty, know-how

Prodej Cílové skupiny
Organizace prodeje, reklama, sluûby, cena

Zam�stnanci Struktura, vzd�lání, motivace
Finance Vlastní kapitál

Vöeobecná informace o konkurenci
Sídlo, právní forma
Obrat
Podíl na trhu
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Kapitola 10
Marketing a obchodní strategie

10.1 Pojetí marketingu
Pod pojmem marketing bychom si nem�li p�edstavit pouze reklamu a dalöí
aktivity vedoucí k získání zákazníka. Marketing je definován jako nástroj,
kter˝ nám v trûní situaci pomáhá �eöit situaci, kdy se nadbytek konkurent�
na stran� nabídky uchází o p�íze� nedostate�ného mnoûství zákazník�.

Aby byl produkt prodejn˝ musí b˝t dob�e zvolena p�im��ená cena. Veö-
kerá prezentace podniku, a� uû se jedná o reklamu na v˝robek �i sluûbu nebo
o zviditeln�ní celé firmy, musí b˝t profesionální. Vûdy je v pop�edí snaha o p�e-
sv�d�ení zákazníka ke koupi práv� naöeho produktu. Dalöím kritick˝m bodem
je pot�eba zajistit distribu�ní cesty (dodavatele, dopravu apod.) a hlavn� v˝-
konn˝ systém prodeje. K t�mto operacím je pot�eba d�kladné rozplánování
a také znalost trhu, zákazník� a konkurence.

Marketing je nezbytné dob�e rozmyslet a není od v�ci se poradit se speci-
alisty. Vûdy� dobr˝ marketing m�ûe rozhodnout o tom, ûe zákazník nakoupí
práv� náö produkt. Celkové pojetí marketingu je shrnutí vöech aktivit slouûí-
cích k získání trvalé konkuren�ní v˝hody a p�esv�d�ení zákazníka o nákupu
naöeho produktu.

10.2 Marketingové cíle a uvedení na trh
V této kapitole se jedná o stanovení postupu pro ur�ení cílové pozice na trhu
a o nacen�ní produktu. Doporu�en˝ je model 4P, jinak zvan˝ téû marketingov˝
mix. Srpová[4] definuje marketingov˝ mix jako metodu stanovení produktové
strategie a produktového portfolia skládajícího se ze 4 sloûek – Product, Price,
Place, Promotion.

• Product (produkt) – produkt a jeho vlastnosti z hlediska zákazníka:
kvalita, spolehlivost, zna�ka, design, záruka, servis a dalöí sluûby apod.

• Price (cena) – cena produktu a celková cenová politika podniku.
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10. Marketing a obchodní strategie

• Place (distribu�ní cesty) – zp�soby distribuce produktu od jeho v˝robce
ke kone�nému zákazníkovi.

• Promotion (propagace) – zp�soby propagace produktu.

Stanovení strategie je podle Jemelky[11] p�edevöím nalezením odpov�di na
otázku na co zákazník slyöí. Proto je podstatou marketingové strategie mar-
ketingová anal˝za. Na základ� v˝sledk� této anal˝zy lze stanovit jednotlivé
komunika�ní strategie. Dále Jemelka zd�raz�uje, ûe dob�e nastavená marke-
tingová komunikace dokáûe geometricky násobit veökeré prodejní úsilí firmy.
Upozor�uje také na d�leûitost �eöení vztahu „internet a marketing“.

10.3 Typy koncept� marketingu
Dop�edu bychom m�li stanovit, jak budeme na zákazníky cílit. Kotler a Keller[12]
definují moûnosti marketingové orientace následovn�.

10.3.1 Produk�ní koncept
P�edpokládá, ûe zákazník bude preferovat lehce dostupné a cenov� v˝hodné
produkty. Manaûe�i se snaûí dosáhnout vysoké efektivity, nízk˝ch náklad�
a masivní distribuce. Dnes se s ním setkáváme zejména v zemích, jako je
�ína.

10.3.2 Produktov˝ koncept
Tento koncept o�ekává zákazníka, kter˝ up�ednostní nejkvalitn�jöí, nejv˝kon-
n�jöí nebo nejinovativn�jöí produkt. Manaûe�i se soust�edí na co nejkvalitn�jöí
produkt a jeho zlepöování.

10.3.3 Prodejní koncept
P�edpokladem této teorie je, ûe zákazník by si sám nekoupil dostatek pro-
dukt�. Organizace tudíû musí nastolit agresivní prodejní a marketingov˝ p�í-
stup. Základem je prodat lidem více produkt� za více pen�z a �ast�ji pro v�töí
zisk. Tento koncept je vlastní nap�. spole�nosti Coca-Cola.

10.3.4 Marketingov˝ koncept
Tento p�ístup m�ní p�ístup z produktové orientace na orientaci na zákaz-
níka. Úkolem není najít zákazníka pro náö produkt, ale správn˝ produkt pro
zákazníka. Koncept v��í, ûe k dosaûení firemních cíl� je zapot�ebí, aby byla
spole�nost efektivn�jöí neû konkurence v oblastech kreativity, doru�ování a zá-
kaznické podpory.
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Kapitola 11
Realiza�ní projektov˝ plán

V této kapitole se snaûíme jasn� definovat �asov˝ harmonogram vöech �inností
a jejich dodavatelské zajiöt�ní. Stanovíme vöechny milníky, jichû chceme do-
sáhnout a aktivit, které k jejich dosaûení vedou. U vöech aktivit se snaûíme
o �asové ohrani�ení. Vycházíme z p�edpokládané doby pracovních �inností,
a to bu� ze zkuöeností, nebo co nejp�esn�jöím odhadem. Pro náro�n�jöí �asové
odhady je vhodné pouûít metodu PERT.

11.1 PERT
Metoda PERT (Programme Evaluation Review Technique) se pouûívá pro
ur�ení �asu, kter˝ pot�ebujeme pro dokon�ení dané úlohy. Stanovujeme t�i
odhady: optimistick ,̋ pesimistick˝ a nejpravd�podobn�jöí; proto se naz˝vá
také t�íbodov˝ odhad. Následn� po�ítáme váûen˝ pr�m�r pro dobu trvání.
Tato metoda je p�esn�jöí, ale je sloûit�jöí. Proto se vyplatí pouze u sloûit�jöích
úkon�.

11.2 Gantt�v diagram
Vöechny aktivity a jejich �asové vymezení je vhodné zanést do p�ehledného
grafu. Vhodn˝m nástrojem je Gantt�v diagram. Tento diagram nám ukazuje,
jak na sebe jednotlivé �innosti navazují a zárove� jak dlouho trvají. Je moûné
vyzna�it i závislosti mezi jednotliv˝mi �innostmi, nap�. aktivita B m�ûe za�ít
aû po skon�ení aktivity A apod.
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Kapitola 12
Finan�ní plán

Finan�ní plán je nedílnou sou�ástí podnikatelského plánu a prokáûe investo-
r�m naöi p�ipravenost. Finan�ní plán by m�l obsahovat celkov˝ rozpo�et pro-
jektu, pot�ebu finan�ních prost�edk�, zdroje financování projektu a prokázání
schopnosti splácet cizí zdroje. Vöechny informace by m�ly b˝t zpracovány p�e-
hledn�, aby usnadnily investor�m �etbu. Finan�ní plán také dokládá reálnost
podnikatelského zám�ru.

Ve finan�ním plánu se musí zohlednit vöechny prost�edky, které jsou s pod-
nikáním spojeny. Do doby neû dostaneme první splacenou fakturu, se na-
hromadí v˝daje, které budeme muset uhradit z vlastních, nebo p�j�en˝ch
zdroj�. Jedná se nap�. o nákup nebo nájem nemovitostí, nákup vybavení
t�chto nemovitostí, také musíme zváûit nákup automobilu a dalöího dlouhodo-
bého majetku. Nesmíme zapomenout na mzdy, nákup zboûí, materiálu, úhradu
elekt�iny, plynu apod.

Po vy�íslení po�áte�ních v˝daj� musíme spo�ítat prost�edky na b�ûnou
�innost. V prvním roce se doporu�uje d�lat propo�ty pro období jednotliv˝ch
m�síc� aû �tvrtletí. V dalöích letech kalkulujeme s ro�ními propo�ty.[10]

V podnikatelském plánu se tedy musí objevit jisté druhy finan�ních v˝-
kaz�. Jedná se o plán pen�ûních tok�, v˝kaz zisk� a ztrát a plánovanou roz-
vahu. Dále by m�ly b˝t obsaûeny plány v˝nos� a p�íjm� a odhad náklad�
a v˝daj�. Jedná se o námi p�edpokládané údaje, které by m�ly co nejvíce
odpovídat skute�nosti.[4]

12.1 Cash flow

Plán pen�ûních tok� (cash flow) popisuje p�edpokládané p�íjmy a v˝daje sou-
visející s podnikatelskou �inností. Po�áte�ní období popisujeme vûdy podrob-
n�ji. Díky plánu pen�ûních tok� dokazujeme, zda budeme mít dostatek pro-
st�edk� na realizaci podnikatelského zám�ru.
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12. Finan�ní plán

12.2 V˝kaz zisk� a ztrát
Plánovan˝ v˝kaz zisk� a ztrát vy�ísluje v˝nosy, náklady a z nich plynoucí
hospodá�sk˝ v˝sledek v plánovaném období. I zde se vyplatí první rok popsat
podrobn�ji, alespo� v rozmezí prvních 6 m�síc�. V˝kaz nám napoví, zda bu-
deme schopni platit úroky a zda nám vytvo�en˝ zisk pokryje vöechny poloûky
k úhrad�.

12.3 Rozvaha
Plánovaná rozvaha zobrazuje o�ekávan˝ stav majetku podniku a zdroj� finan-
cování. Doporu�uje se sestavit po�áte�ní rozvahu a rozvahu za první pololetí
�innosti. V dalöím období se vykazuje vûdy k 31. 12., pokud tomu není pot�eba
jinak. Rozvaha informuje o stavu majetku a plánování jeho obnovy. Také �te-
ná�i up�es�uje plánované financování zdroj� p�i zahájení podnikání, schopnost
splácet cizí zdroje atd.

V plánu by se také m�l objevit odhad podnikání. Tento odhad by m�l op�t
sledovat t�íbodov˝ systém - optimistick ,̋ realistick˝ a pesimistick˝ odhad.
Tento odhad popisuje chování firmy v dan˝ch úsecích. Doporu�uje se psát
odhad na 3 roky, vûdy rozepsané po jednolet˝ch úsecích.
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Kapitola 13
SWOT anal˝za a rizika

13.1 SWOT anal˝za

SWOT anal˝za je vöeobecn� uznávan˝ a doporu�ovan˝ nástroj k posouzení
úsp�önosti projektu. SWOT anal˝za ukazuje autorovu znalost okolí. Tato me-
toda se skládá ze dvou �ástí, a to vnit�ní anal˝zy a vn�jöí anal˝zy. V první
�ásti budoucí podnikatel seznamuje �tená�e se siln˝mi a slab˝mi stránkami
svého projektu. První �ást se tedy t˝ká p�ímo konkrétního projektu a roze-
bírá jeho vnit�ní situaci. Druhá anal˝za popisuje p�íleûitosti a hrozby. Jedná
se o anal˝zu vn�jöího prost�edí firmy.[13]

Název SWOT anal˝zy je odvozen od po�áte�ních písmem anglick˝ch slov:[4]

• S - Strengths - Siln˝mi stránkami projektu mohu b˝t nap�íklad zku-
öenosti managementu, kvalifikovanost personálu �i kvalitní servis. Vöeo-
becn� se jedná o konkuren�ní v˝hody a je dobré jich zmínit co nejvíce.

• W - Weaknesses - Slabé stránky mají ukázat investorovi zejména zna-
lost prost�edí a p�ipravenost na �eöení p�ípadn˝ch problém�. Za slabé
stránky m�ûeme povaûovat mal˝ po�áte�ní kapitál, moûnost öpatn� zvo-
lené cenové strategie, nezkuöenost v oblastech reklamy a marketingu
obecn� apod. Po kaûdé slabé stránce by m�lo následovat nastín�ní �e-
öení problému.

• O - Opportunities - P�íleûitosti zv˝raz�ují pozici spole�nosti z vn�j-
öího pohledu. M�ûe nám nap�íklad pomoci administrativa v podob�
vyhláöky nebo zákona. P�íleûitosti hodnotíme z hlediska atraktivnosti
a pravd�podobnosti úsp�chu.

• T - Threats - Hrozby podobn� jako p�íleûitosti sledují vn�jöí okolí
podniku. Upozor�ují na hrozby, které firma bude muset �eöit. Hodnotí
se pomocí rizika z hlediska závaûnosti a pravd�podobnosti v˝skytu.
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13. SWOT anal˝za a rizika

13.2 Rizika
Rizika jsou nedílnou sou�ástí kaûdého podnikání. Podle míry rizikovosti o�e-
káváme v˝öi v˝nos�, neboli �ím v�töí riziko jsme ochotni podstoupit, tím v�töí
máme nároky na v˝d�lek.

S riziky je pot�eba po�ítat a samoz�ejm� se je snaûit eliminovat nebo ale-
spo� minimalizovat. K tomu nám pomáhá anal˝za rizik a dopad�. V rámci
této anal˝zy se nejprve snaûíme rizika identifikovat a ohodnotit jejich moûn˝
vliv na projekt a pozd�ji také nalézt �eöení pro jejich zmírn�ní.

Pro identifikaci rizik m�ûeme pouûít SWOT anal˝zu a seznam doplnit
nap�íklad pomocí metody brainstormingu nebo technikou myölenkov˝ch map.

Ve chvíli, kdy máme rizika sepsaná, je nutné ohodnotit jejich vliv na pro-
jekt, abychom se mohli zam��it zejména na ta nejv˝znamn�jöí s nejv�töí prav-
d�podobností v˝skytu. P�i hodnocení se zam��íme na dv� jiû zmi�ované kate-
gorie, a to pravd�podobnost v˝skytu a dopad na projekt. Doporu�ené hodno-
cení demonstrují následující tabulky (tab. 13.1 a tab. 13.2). Po slou�ení obou
t�chto pohled� získáme v˝slednou tabulku s hodnocením rizik (tab. 13.3).
Primárn� �eöíme rizika s nejvyööí hodnotou.[14]

Tabulka 13.1: Verbální hodnocení pravd�podobnosti

Slovní hodnota �íseln˝ interval pravd�podobnosti
Vysoká pravd�podobnost Nad 0,6
St�ední pravd�podobnost 0,3 aû 0,6
Malá pravd�podobnost Pod 0,3

Tabulka 13.2: Verbální hodnoty negativního dopadu

Slovní hodnota �íseln˝ interval
Velk˝ dopad Nad 10% celkové hodnoty projektu
St�ední dopad 5 aû 10% celkové hodnoty projektu
Mal˝ dopad Pod 5% celkové hodnoty projektu

Tabulka 13.3: Hodnocení rizik
Velká
pravd�podobnost

St�ední
pravd�podobnost

Malá
pravd�podobnost

Velk˝ dopad Velká hodnota
rizika

Velká hodnota
rizika

St�ední hodnota
rizika

St�ední dopad Velká hodnota
rizika

St�ední hodnota
rizika

Malá hodnota
rizika

Mal˝ dopad St�ední hodnota
rizika

Malá hodnota
rizika

Malá hodnota
rizika
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Kapitola 14
P�íloha

Rozsah p�íloh se odvíjí od konkrétních podnikatelsk˝ch plán�. N�kdy je nutné
p�idat více informací neû jindy. V zásad� se v p�íloze uvádí zejména:

• ûivotopisy klí�ov˝ch osob,

• v˝pis z obchodního rejst�íku,

• podklady z finan�ní oblasti - rozvahy, p�íp. v˝kazy zisku a ztrát,

• obrázky v˝robk� a prospekty,

• technické v˝kresy,

• d�leûité smlouvy.

Ne vûdy je nutné za�adit vöechny zmi�ované dokumenty, naopak v n�kte-
r˝ch p�ípadech je pot�eba p�idat dokumenty dalöí.[4]
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�ást II

Podnikatelsk˝ plán:
E-learningov˝ portál BEE
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Kapitola 15
Shrnutí

BEE je spole�nost s ru�ením omezením, nabízející e-learningov˝ portál pro
základní ökoly. Na trhu se vyskytuje v rámci konkurence pouze e-learningov˝
portál Moodle, blíûe popsan˝ pozd�ji v kapitole Anal˝za konkurence. Pr�zkum
vöak ukazuje nespokojenost u�itel� s Moodlem kv�li jeho sloûitosti a nep�e-
hlednosti.

Podnik bude vést dvojice Ing. Ji�í Polák a Ing. Jan Stan�k, kte�í jsou zá-
rove� jednateli i majiteli spole�nosti. Ostatní zam�stnanci mají ve smlouvách
uveden˝ podíl ze zisku, �ímû jsou motivováni k lepöí práci.

Spole�nost BEE sází na kvalitní a moderní produkt. Náö portál je webová
aplikace optimalizovaná i pro tablety a mobilní telefony. Oproti konkurenci je
p�ehledn�jöí a mnohem intuitivn�jöí. Navíc disponuje moderním, uûivatelsky
p�ív�tiv˝m vzhledem.

B�hem t�í let chceme dosáhnout stabilní pozice na trhu. Cht�li bychom
získat 120 stál˝ch zákazník� a za�ít s v˝vojem aplikace pro st�ední ökoly.

Na za�átku podnikání si budeme muset vzít úv�r od banky v hodnot�
p�ibliûn� p�l milionu korun. Po�ítáme s jeho splacením do dvou let.
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Kapitola 16
Profesní a osobní údaje

o vlastnících firmy

16.1 Vedení spole�nosti

V �ele spole�nosti stojí jednatelé firmy Ji�í Polák a Jan Stan�k. Ji�í Polák
bude mít na starosti managementovou a marketingovou oblast chodu firmy.
Jan Stan�k se postará o odbornou �ást, bude tedy mít pod sv˝m vedením
programátory.

16.1.1 Ing. Ji�í Polák

Jednatel a manager spole�nosti BEE. Vystudoval bakalá�ské studium �VUT
v Praze na Fakult� informa�ních technologií. Poté navázal magistersk˝m stu-
diem na Masarykov� univerzit� v Brn� na Fakult� ekonomicko-správní. Na vy-
sok˝ch ökolách byl v n�kolika p�edm�tech v �ele skupinov˝ch projekt�. Je
spoluautorem zdrojov˝ch kód� prvotní verze e-learningového portálu.

V rámci manaûersk˝ch schopností plynn� hovo�í anglicky a francouzsky,
má základní znalost n�m�iny. Absolvoval kurzy pro manaûery jako Manaûerská
psychologie apod.

16.1.2 Ing. Jan Stan�k

Jednatel a vrchní programátor spole�nosti BEE. Vystudoval Fakultu informa�-
ních technologií na �VUT. Teamleader prvotního t˝mu vytvá�ejícího portál.
P�i studiích aktivn� programoval ve spole�nosti dodávající programy pro slo-
ûité opera�ní p�ístroje do nemocnic.

Plynn� hovo�í anglicky a francouzsky. Z programovacích jazyk� ovládá C,
C++, Javu, PHP, HTML a Android. Absolvoval mnoho kurz� pro zvládnutí
v˝öe jmenovan˝ch programovacích jazyk�.
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16. Profesní a osobní údaje o vlastnících firmy

16.2 Ostatní pracovníci
Spole�nost BEE tvo�í dalöí 3 programáto�i a jeden programátor/ekonom.
Vöichni vystudovali Fakultu informa�ních technologií na �VUT a byli sou�ástí
t˝mu p�i v˝voji produktu. Jsou tedy spoluautory zdrojov˝ch kód� prvotního
programu, proto se po�ítá se zavedením ur�it˝ch procent ze zisku spole�nosti
do jejich pracovních smluv. Od tohoto kroku si slibujeme jak udrûení zam�st-
nanc� ve firm�, tak pozitivní motivaci k práci.

16.2.1 Ing. Lukáö Kratochvíl
Programátor a vrchní tester spole�nosti. D�íve pracoval ve spole�nosti Xer-o-x
na pozici vrchního testera.

16.2.2 Ing. Samuel äuöla
Programátor, zástupce vrchního programátora. Je autorem front-endu celé
aplikace. Má bohaté zkuöenosti z firmy Ackee, kde 4 roky p�sobil a podílel se
na v˝voji mobilních a webov˝ch aplikací nap�. pro banky a jiné v�töí podniky.

16.2.3 Ing. Daniel Pína
Programátor zodpov�dn˝ za back-endovou �ást aplikace. Zkuöenosti sbíral
na zahrani�ních stáûích v Anglii a Spojen˝ch státech americk˝ch, kde pra-
coval i pro Microsoft a podobné po�íta�ové giganty.

16.2.4 Ing. Jan Panchártek
Programátor a obchodní zástupce. Zodpovídá za funk�nost databází a zárove�
se pohybuje v terénu, kde prezentuje náö produkt spolu s manaûery spole�-
nosti. Zkuöenosti nabral na stáûích v �eské republice i zahrani�í.

16.3 Poradci
Po�ítáme s najmutím externího poradce na pozici ekonoma. Dnes je to b�ûnou
praxí a finan�n� vyjde lépe hradit si externistu, neû vlastního zam�stnance.
Externí ekonom nám p�ipraví kompletní ekonomické zázemí firmy - od vyú�to-
vání po da�ové p�iznání. V rámci bankovních záleûitostí bude banké� jednat
na sch�zkách s manaûery, kde bude p�izván i náö externí ú�etní. Prozatím
jednáme s Ing. Janou Malou, která má zkuöenosti s vedením ú�etnictví a po-
radenstvím v oblasti ekonomie.

Dále se po�ítá s konzultacemi v oblasti programování. Díky studiu na Fa-
kult� informa�ních technologií na �VUT máme kontakty na öpi�ky v dan˝ch
oborech. Na fakult� se vyskytují odborníci na web, databáze i objektové pro-
gramování. Tím je pokryta celá naöe pot�eba.
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16.3. Poradci

Dalöím externím poradcem bude spole�nost RekLama sídlící v Chrudimi.
Tato marketingová agentura nám zajistí veökeré marketingové materiály a bu-
dou nám nápomocni i v oblasti poradenství ohledn� reklamy a marketingu
obecn�.
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Kapitola 17
Popis podnikatelské �innosti

17.1 Volba formy podnikání
Firma BEE bude na trhu vystupovat jako spole�nost s ru�ením omezen˝m.
Rozhodli jsme se tak nejen kv�li moûnosti zaloûení s. r. o. se vkladem jiû
od 1 K�. V dneöní dob� je politická situace naklon�na zakládání nov˝ch spo-
le�ností. Evropská unie spolufinancuje projekty spojené se vznikem nov˝ch
spole�ností. Dalöím faktorem je ur�itá úrove� prestiûe. Moderní v˝zkumy uka-
zují, ûe lidé mají v�töí d�v�ru ve spolupráci se spole�ností, neû s �lov�kem
pracujícím na ûivnostenské oprávn�ní.

17.2 Popis produktu

17.2.1 Popis BEE

Produktem spole�nosti Best E-learning Ever je stejnojmenn˝ produkt. Zkrá-
cen� jsme ho pojmenovali BEE. Nabízíme tedy webovou aplikaci b�ûící na na-
öich serverech. Portál BEE je p�ístupn˝ v p�ti nejpouûívan�jöích interneto-
v˝ch prohlíûe�ích. Optimalizován byl pro bezchybnou funk�nost na Safari 8,
Chrome 40 a Firefox 36.

BEE slouûí zejména základním ökolám jako testovací prost�edí pro ûáky
a správu jejich známek. U�itelé si usnadní práci, nebo� systém za n� opraví
testy. Navíc sta�í nahrát otázky a systém je schopn˝ vygenerovat testy bu� pro
kaûdého ûáka samostatn�, nebo vöem stejn˝ test. Test m�ûe vytvo�it i u�itel
z otázek, které si sám vybere. éák i u�itel se budou moci podívat na v˝sledky
jednotliv˝ch test� a mít tak p�ehled o ökolních v˝sledcích.

17.2.2 Pouûité technologie

BEE je webová aplikace, jejíû back-endová �ást je napsaná p�eváûn� v PHP.
Jako framework byl vybrán Laravel, kter˝ je podle pr�zkum� nejoblíben�jöí
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a zárove� je nejpouûívan�jöím frameworkem práv� pro PHP. Front-end je po-
staven˝ na HTML 5, dopln�n˝ o styly v jazyce CSS. Dalöí rozöí�ení funk�nosti
front-endu má na starost Javascript a framework AngularJS. Databáze je na-
psaná v mySQL. Databáze je propojena s back-endem pomocí PHP.

17.2.3 Historie a d�vody vzniku

Naöe spole�nost bude nabízet e-learningov˝ portál ur�en˝ primárn� pro po-
t�eby testování ûák� základních ökol. Produkt byl vyvíjen ve spolupráci se
základní ökolou Sme�no v rámci p�edm�t� SP1 a SP2 vyu�ovan˝ch na �VUT
v Praze. U�itelé ze Sme�na m�li moûnost testovat ûáky na serveru Moodle.cz.
Pro komplikovanost celého procesu a nesrozumitelnost nebo nepochopení pr�-
chodu stránkami vöak e-learning tém�� nevyuûívali. Jelikoû ökola získala fi-
nance na podporu automatizace ökolní v˝uky, rozhodli se nás kontaktovat.
Po dobu celého v˝voje byli p�ítomni u�itelé, aby nám sd�lovali své osobní
pocity a názory na vyvíjen˝ produkt. Díky tomu se e-learningov˝ portál spo-
le�nosti BEE stal uûivatelsky snadno p�ístupn˝m.

17.3 Konkuren�ní v˝hoda produktu

V�töina produkt� v této kategorii je finan�n� náro�ná. Pokud je zdarma, pak
není schopna splnit poûadavky na funk�nost. Ob� tyto skupiny vöak mají jeden
spole�n˝ jmenovatel, a tím je nep�ehlednost.

Vzhledem k úzce specifikované skupin� uûivatel� je náö systém v˝razn� p�e-
hledn�jöí neû konkuren�ní produkty. Plní nároky na testování pouze ûák� zá-
kladních ökol, kde se neo�ekávají ûádné sloûit�jöí typy otázek a odpov�dí. Navíc
je, na rozdíl od ostatních produkt�, úzce specializován na testování a hodno-
cení ûák�. Není v n�m zapojena docházka, rozvrh, p�ihlaöování na akce apod.
I tím si náö systém zachovává tak kladn� hodnocenou p�ehlednost. Pro pr�chod
naöí aplikací sta�í mén� krok� neû u konkurence. D�kazem toho budiû pr�-
chody �inností pro zaloûení testu a vloûení nové otázky (obr. 17.1 a obr. 17.2).

Portál navíc disponuje moderním vzhledem, kde p�evládají p�íjemné barvy.
Vöechna tla�ítka jsou �eöena co nejintuitivn�ji. Pro p�idání otázky nap�íklad
kliknete na velké tla�ítko + apod. V aplikaci se objevují ikony známé z denního
ûivota, vûdy v p�íjemn˝ch obl˝ch tvarech.

Software je poskytován formou webové aplikace, díky �emuû odpadá nut-
nost instalovat jakékoliv programy do za�ízení uûivatel�. Navíc je díky tomu
p�ístupn˝ prakticky kdykoliv a kdekoliv. Webová aplikace je zárove� p�ipra-
vena i k pouûití na tabletech, p�ípadn� mobilních telefonech.
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17.4. Uûitek produktu pro zákazníka

Obrázek 17.1: Pr�chod p�i vytvá�ení testu aplikace Moodle a BEE

Obrázek 17.2: Pr�chod p�i vytvá�ení otázky aplikace Moodle a BEE

17.4 Uûitek produktu pro zákazníka
E-learningov˝ portál slouûí pro usnadn�ní práce u�itel�m i samotn˝m ûák�m.
U�itelé uöet�í sv�j �as s p�ípravou test�. Jeöt� více �asu vöak získají díky au-
tomatickému opravování test�. éáci jist� ocení moûnost vypracování testu na
PC, které je jim dnes zajisté bliûöí neû papírová podoba. Pro ûáka je také mno-
hem snadn�jöí sledovat své známky díky automatickému propisování z test�
p�ímo do profilu. Ekologové jist� ocení, ûe vede také ke zna�né úspo�e papíru.
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17. Popis podnikatelské �innosti

Nemal˝ profit z nasazení e-learningového �eöení od BEE získá ökola. Ta
uöet�í peníze za papír, tiskárny a tonery a hlavn� v nezanedbatelné mí�e peníze
za p�es�asy u�itel�m. Navíc se ökola díky modernímu pojetí v˝uky na PC jeöt�
více zviditelní. M�ûe téû získat v�töí po�et ûák� díky modernímu stylu v˝uky.
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Kapitola 18
Cíle firmy a vlastník�

18.1 Cíle vlastník�

Cíle vlastník� se dají rozd�lit na dv� podkategorie: finan�ní p�edstavy a �aso-
vou náro�nost. Vlastníci spole�nosti se shodli na následujících bodech, kter˝ch
by cht�li v následujících 3 letech dosáhnout v obou podkategoriích.

18.1.1 Finance

V otázce finan�ní situace se jedná zejména o stabilizaci na trhu. D�leûité
bude získat klientelu, která si bude objednávat licenci kaûd˝ rok. Co se t˝�e
financí, po�ítáme s návratností po�áte�ních investic do 1 roku od zaloûení
spole�nosti. Dalöí získané peníze pouûijeme na dalöí v˝voj aplikace, p�ípadn�
na její rozöí�ení pro pouûití i na st�edních ökolách.

Finan�ní stability chceme dosáhnout do 3 let od po�átku fungování spo-
le�nosti. Za stabilitu povaûujeme stav, kdy ani náhl˝ prudk˝ pokles zákazník�
nep�inese fatální d�sledky pro firmu.

18.1.2 �asová náro�nost

Z po�átku bude nutné investovat �as i peníze zejména do osobních návöt�v
ökol. Po�ítáme, ûe do 2 let bychom m�li získat dostate�n� velkou zákaznickou
základnu. Avöak i poté bude nutné ökoly osobn� navöt�vovat hned ze dvou
d�vod�. Prvním je neustálé vylepöování aplikace a odbourávání chyb a druh˝m
je pocit kontaktu se zákazníkem, kter˝ mu p�inese lepöí pocit.

�asová náro�nost projektu tedy s p�ib˝vajícím �asem mírn� klesne. Nicmén�
kv�li osobním návöt�vám a dalöímu v˝voji aplikace se bude jednat o zanedba-
teln˝ pokles.
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18. Cíle firmy a vlastník�

18.2 Cíle firmy
V této kapitole jsme zvolili vypracování SMART anal˝zy, která definuje zá-
kladní poûadavky na úsp�ön˝ projekt. Pro naöe pot�eby si pro projekt zvolíme
�asové období 3 let. Jako nová firma chceme spl�ovat vöechny body této ana-
l˝zy. Vynechání jakékoliv �ásti by mohlo tvo�it rozdíl mezi úsp�chem a neú-
sp�chem spole�nosti BEE na trhu.

• S - Specific - Specifick˝
Jasn� jsme si definovali místo na trhu základních ökol. Pevn� jsme tím
uzav�eli mnoûinu potenciálních zákazník�. Cíl jsme si zvolili obtíûn ,̋ b˝t
jedni�kou na trhu. Práv� to vöak pro nás bude motivací.

• M - Measurable - M��iteln˝
Vymezili jsme si �asové období 3 let, kdy se chceme propracovat na �elo
mezi e-learningov˝mi portály pouûívan˝mi na základních ökolách.

• A - Achievable - Dosaûiteln˝
Dosaûitelnost zvoleného cíle - b˝t jedni�kou na trhu - deklarujeme po-
zitivními reakcemi na náö systém, kter˝ má potenciál nahradit ostatní
e-learningové portály.

• R - Realistic - Reáln˝
Reálnost celého projektu spo�ívá v jiû naprogramovaném e-learningovém
portálu. Dalöí pro nás pozitivní indikátor jsou spokojené ohlasy u�itel�
po prvotním testování a zkuöebním nasazení.

• T - Timed - �asov� ohrani�en˝
Ustálení se na trhu je naplánováno na 3 roky od za�átku existence spo-
le�nosti. P�esn�jöí rozpis �inností p�ináöí samostatná kapitola Realiza�ní
projektov˝ plán.

Spln�ním vöech poûadavk� SMART anal˝zy poukazujeme na p�edpoklad
úsp�önosti realizace celého projektu.
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Kapitola 19
Anal˝za potenciálních trh�

(zákazník�)

Základem anal˝zy je nalézt mnoûinu naöich zákazník�. Pro naöi spole�nost
se jedná o základní ökoly. Jisté uplatn�ní bychom mohli nalézt i na st�edních
ökolách, ale tam jiû hrozí nedostate�né mnoûství typ� otázek. Proto se chceme
specializovat v˝hradn� na základní ökoly a niûöí stupn� vícelet˝ch gymnázií,
kde m�ûeme dodávat kvalitní a po vöech sm�rech dosta�ující produkt. Na 4 087
základních ökolách studuje p�es 805 000 ûák�. Potenciálních zákazník� tedy
najdeme mnoho.

Poptávka po lepöím produktu na trhu dnes bezesporu je. D�kazem mohou
b˝t jak Zä Sme�no, tak GJR Chrudim, kde jsme provedli menöí pr�zkum trhu.
V˝sledky nám potvrdily poptávku po e-learningovém produktu, p�ístupném
kdekoliv a kdykoliv a navíc p�ehledném a moderním zárove�. To vöe v sob�
BEE skr˝vá.

Vypracovali jsme dotazník, na kter˝ nám odpovídali u�itelé dvou základ-
ních ökol. První byli u�itelé ze Zä Sme�no, kde jiû pracují s Moodlem. Druhou
skupinou respondent� byli u�itelé niûöího stupn� Gymnázia Josefa Ressela
v Chrudimi. Na chrudimském gymnáziu zatím zkuöenosti s e-learningem ne-
mají, ale disponují po�íta�ov˝mi u�ebnami, tudíû jsou pro nás potenciálními
zákazníky.

V˝sledky popisují o�ekávan˝ stav. U�itelé ze Sme�na jiû znají rizika a pro-
blémy e-learningov˝ch aplikací díky nasazení Moodlu na jejich ökole. Jejich
odpov�di byly z hlediska v˝voje aplikace velmi p�ínosné, nebo� nás upozor-
nily na nejasnosti a sloûitosti p�i práci s Moodlem.

Naopak chrudimötí u�itelé se do projektu pustili s velk˝m nadöením, nebo�
si uv�domují, ûe náö produkt jim uöet�í mnoho hodin volného �asu. V Chrudimi
se tedy spíöe �eöil design aplikace a poûadavky u�itel� na funk�nost i pro staröí
studenty.
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19. Anal˝za potenciálních trh� (zákazník�)

19.0.1 Zä Sme�no
Tato základní ökola úzce spolupracuje s Fakultou informa�ních technologií
v Praze. Díky tomu, byl také napsán produkt BEE. V rámci v˝voje doölo
ke dv�ma setkáním s u�iteli.

V prvním byl p�edveden prototyp aplikace a doölo k p�ínosné diskuzi o bu-
doucím v˝sledném produktu. U�itelé vyplnili dotazník o prost�edí, v n�mû
pracují, o problémech s Moodlem a také sepsali poûadavky a návrhy na naöí
aplikaci.

Z dotazníku jsme pochopili, ûe náö systém musí b˝t podporován v�töinou
dneöních prohlíûe��, nebo� u�itelé nepouûívají ani ve ökole jednotn˝ prohlíûe�.
Více neû 95 procent uûivatel� internetu pouûívá tyto prohlíûe�e:[15]

• Google Chrome (46%),

• Internet Explorer (20%),

• Mozilla Firefox (17,5%),

• Safari (11,8%),

• Opera (1%).

Pro vöechny tyto prohlíûe�e v nejnov�jöích verzích m�ûeme zaru�it úplnou
funk�nost.

Dalöí bodem zájmu byl náö prototyp, kde jsme �eöili jak funk�nost, tak
vzhled. Mnohem d�leûit�jöí pro v˝voj vöak bylo opustit chyby, které u�itelé
vid�li v Moodlu. Moodlu jsme v�novali celou sekci dotazníku. V ní nám u�itelé
potvrdili problémy s orientací v samotném Moodlu. Dále se jim nelíbil vzhled.
Základem vöak byla samotná orientace na stránkách.

Druhé setkání jiû prob�hlo u hotové aplikace formou prezentace hotového
v˝sledku. U�itelé vznesli návrhy ke zvolen˝m barvám, ale po stránkách funk�-
nosti i sloûitosti byli velmi spokojeni.

19.0.2 GJR Chrudim
Na gymnáziu doölo pouze k rychlé prezentaci jiû hotové aplikace. Posbírali
jsme zde podn�ty ke zlepöení vzhledu aplikace a také jsme vedli diskuzi ohledn�
testování staröích student�.

Práv� z této diskuze vyplynulo, ûe náö produkt by v prost�edí st�edních
ökol nesplnil vöechny poûadavky na funk�nost.
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Kapitola 20
Anal˝za konkurence

E-learningov˝ch softwar� celkov� je na trhu velké mnoûství. N�které z nich se
specializují na jednu v�dní oblast, druhé se snaûí pokr˝t v�töí oblast, ale spíöe
formou prostoru pro nahrání uûivatelsk˝ch materiál�. Dále na trhu objevíme
e-learningové portály vesm�s pro vysoké ökoly, které byly napsány p�ímo pro
pot�eby dané Vä.

Protoûe e-learning je prakticky cokoliv, �ím se �lov�k vzd�lává na internetu,
mohlo by toto d�lení e-learning� jít do v�töí hloubky, ale pro náö podnikatelsk˝
zám�r to není pot�eba. Pro p�íklad si p�edstavíme nejznám�jöí LMS aplikace.

• Geogebra[16] – multiplatformní matematick˝ software, umoû�ující zís-
kat rozhled, kter˝ matematika dává.

• Fedena[17] – víceú�elov˝ ökolsk˝ manaûersk˝ systém ur�en˝ pro admi-
nistraci, management a aktivity spojené s u�ením.

• Moodle[18] – softwarov˝ balí�ek pro tvorbu v˝ukov˝ch systém� a elek-
tronick˝ch kurz� na internetu.

• Zaskolou.cz[19] – komer�ní portál pro studenty i ökoly, interaktivní
pomocník p�ípravy do ökoly, nabízí sout�ûe o ceny.

Spole�nost BEE vytvo�ila e-learningov˝ portál zam��en˝ na testování ûák�,
proto jejím nejv�töím rivalem v dané oblasti podnikání bude zejména Moodle,
kter˝ se zam��uje na stejnou oblast. Projekt BEE také p�vodn� vznikl jako
nahrazení nep�ehledného Moodlu spolehliv˝m, p�ehledn˝m a moderním sys-
témem.

Sjednocené nejd�leûit�jöí informace o konkuren�ním Moodlu, kter˝ jsme
ozna�ili za jedin˝ p�ímo konkurující produkt, se nachází v následující tabulce
(tab. 20.1).[20]
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20. Anal˝za konkurence

Tabulka 20.1: Tabulka informací o Moodlu
Oblast Informace

Produkt

Velmi rozsáhl˝ kód (PHP)
Zdarma dostupn˝ pod licencí GPL
Zastaral˝ design (2002)
Komplexní sluûby pro e-learning
Mnoho modul�
Multiplatformní
Horöí podpora na mobilních za�ízeních
Sloûité pouûití pro mladöí ûáky
Sloûitá správa pro u�itele

Technologie

Napsán v PHP
Podpora databází nap�.: MySQL, PostgreSQL
Studijní materiály ve form� HTML stránek
Podpora Flash animací

V˝voj Od roku 2002 trvá v˝voj
Díky otev�enému kódu mnoho autor�

Prodej Produkt je zdarma
äiroce rozöí�en˝ (120 jazyk�)[21]

Zam�stnanci Vedení v Perthu, pobo�ky celosv�tov�
Více neû 10000 zam�stnanc�[22]

Finance Ro�ní obrat p�es 10 milion� $

Dalöí informace Zakladatelem je Martin Dougiamas
Sídlo v Austrálii
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Kapitola 21
Marketing a obchodní strategie

Základ naöí marketingové �innosti spo�ívá v kvalitních a moderních webo-
v˝ch stránkách, které si sami napíöeme. Webové stránky budou p�sobit jako
primární prost�edek pro komunikaci se zákazníkem.

Pro marketingovou �innost jsme navázali kontakt se specialisty. Chrudim-
ská spole�nost RekLama nám nabízí kompletní podporu v rámci reklamních
�inností. Z po�átku budeme mí�it na zákazníky zejména prost�ednictvím in-
ternetu. Vytvo�ením kvalitních webov˝ch stránek a inzercí pomocí reklam na
internetu bychom m�li oslovit první vlnu klient�.

Nejd�leûit�jöí ovöem budou osobní návöt�vy samotn˝ch ökol. Vytipovali
jsme si pro za�átek ökoly, kde disponují po�íta�ov˝mi u�ebnami �i jejich v˝-
uka probíhá s pomocí tablet�. První kraj, kde se budeme snaûit získat zákaz-
níky, bude Praha, kde ökoly v rámci konkuren�ního boje nakupují v˝po�etní
techniku nejvíce. Poté se zam��íme postupn� na vöechny kraje, kde budeme
postupovat na základ� p�edchozích doporu�ení nebo anal˝zy vybavenosti ökol
apod. P�ed osobní návöt�vou vûdy dojde ke krátké telefonické domluv�.

P�i návöt�v� ökoly nejd�íve produkt odprezentujeme a následn� nabídneme
i m�sí�ní zkuöební období zdarma. Po uplynutí této doby budeme ökolu kon-
taktovat a pokusíme se navázat dlouhodob�jöí spolupráci.

21.0.3 Obchodní strategie
Produkt BEE bude nabízen v rámci jednolet˝ch licencí. Cena se bude odvíjet
od po�tu ûák� na dané ökole. Chystáme zv˝hodn�ní pro speciální ökoly a ökoly
zam��ené na handicapované.

Ceny jednotliv˝ch licencí se odvíjí od následující tabulky (tab. 21.1), v níû
je vûdy cena licence uvedena v závislosti na po�tu ûák�. V�töí ökoly zaplatí
více, a to kv�li nezbytné administrativní �innosti navíc.
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21. Marketing a obchodní strategie

Tabulka 21.1: Cena za licence v závislosti na po�tech ûák�

Po�et ûák� Cena licence
Do 100 34 500 K�
Do 300 37 000 K�
Do 500 39 500 K�
Do 700 43 250 K�
Do 1000 47 000 K�
Do 1300 50 750 K�
Nad 1300 57 000 K�
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Kapitola 22
Realiza�ní projektov˝ plán

Za�átek podnikání jsme stanovili na 1. 7. 2015. Níûe uvedená tabulka (tab.
22.1) ukazuje plánovan˝ pr�b�h celého procesu vzniku nové firmy. Díky jiû
existující aplikaci se cel˝ proces t˝ká v˝hradn� administrativních povinností
a za�ízení kancelá�í pro programátory a management.

Ze zkuöenosti s okolím víme, ûe podpisy smluv a vöeobecn� administrativní
úkony mohou trvat déle, neû je stanoveno. To vöak nijak neochromí �innost
firmy, pouze se odloûí po�átek prodeje licencí. P�ihláöení k DPH na finan�ním
ú�ad� a vöeobecn� správu na finan�ním ú�ad� nám pom�ûe sestavit Mgr. Jana
Mi�aníková, zam�stnankyn� FÚ v Chrudimi. Ostatní administrativu budeme
diskutovat s notá�kou JUDr. Miladou Malou, p�ípadn� s naöí ú�etní.

V pr�b�hu celé etapy p�íprav zam�stnáme naöe programátory p�ípravou
webov˝ch stránek. Hosting i doménu si zaregistrujeme u spole�nosti Wedos
s.r.o., se kterou máme pozitivní zkuöenosti z d�ív�jöí doby.

V pr�b�hu �ervence a srpna budeme objíûd�t základní ökoly. Po�ítáme
s tím, ûe p�es prázdniny se budeme muset p�izp�sobit ú�edním hodinám ökol.
P�esto bude nezbytné získat klientelu jeöt� p�ed za�átkem ökolního roku.
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22. Realiza�ní projektov˝ plán

Tabulka 22.1: Realiza�ní plán po�átku podnikání

M�síc �innost �asová náro�nost

�ervenec 2015

Sepsání spole�enské smlouvy,
notá�ská ov��ení,
p�ihláöení na finan�ní ú�ad,
za�ízení datov˝ch schránek
a dalöí nezbytná administrativa

2 m�síce

�ervenec 2015 V˝b�r lokality pro kancelá�ské prostory,
sepsání nájemní smlouvy 1 m�síc

�ervenec 2015 Shán�ní nov˝ch zákazník� 2 m�síce
�ervenec 2015 Psaní webov˝ch stránek 2 m�síce
Srpen 2015 Vybavení kancelá�í 1 m�síc
Zá�í 2015 Po�átek vlastního fungování firmy

56



Kapitola 23
Finan�ní plán

23.1 Po�áte�ní rozvaha
Po�áte�ní rozvaha (tab. 23.1) zobrazuje finan�ní stav spole�nosti na za�átku
podnikání. Spole�nost BEE po�ítá s vybavením kancelá�í, nákupem note-
book� a koupí osobního automobilu. Vybavením kancelá�e se myslí nákup
psacích stol�, k�esel, tabule a projektoru. Celková �ástka na vybavení kance-
lá�e potom bude 42 000 K�. Osobní automobil po�ídíme za 305 000 K�. Nákup
öesti notebook� vyjde na celkov˝ch 120 000 K�. Kaûd˝ ze spole�ník� vloûí 100
000 K� na b�ûn˝ ú�et a dalöích 10 000 K� v hotovosti.

Spole�nost si bude muset vzít podnikatelsk˝ úv�r u banky. Hodnota v˝öe
úv�ru byla vy�íslena na 487 000 K�.

Tabulka 23.1: Po�áte�ní rozvaha
Aktiva Pasiva
V�c �ástka V�c �ástka
Vybavení kancelá�e 42 000 K� Základní kapitál 200 000 K�
Bankovní ú�et 200 000 K� Úv�r 487 000 K�
Pokladna 20 000 K�
Nákup notebook� 120 000 K�
Osobní automobil 305 000 K�
Sou�et aktiva 687 000 K� Sou�et pasiva 687 000 K�

23.2 Odhad podnikání
Odhad ukazuje p�edpokládan˝ v˝voj spole�nosti BEE v následujících 3 le-
tech. Je vypracován ve 3 variantách - optimistick ,̋ realistick˝ a pesimistick .̋
V kaûdé z nich je také slovní popis chodu firmy. Tabulky (tab. 23.2, tab. 23.3
a tab. 23.4) s p�esn˝mi �ísly se nacházejí na konci kapitoly.
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23. Finan�ní plán

V tabulkách po�ítáme s pr�m�rnou cenou za licenci okolo 42 000 K�.
Vöechny �ástky uvedené jako mzda mají v sob� zapo�ítané i povinné odvody.

23.2.1 Optimistick˝ odhad

Optimistick˝ odhad po�ítá se získáním 40 zákazník� b�hem prázdnin. Dalöích
60 získáme b�hem prvního roku fungování. V prvním roce se po�ítá s pln˝m
vytíûením programátor� na opravy a vylepöování stávající aplikace.

V druhém roce za�ne v˝voj aplikace pro st�ední ökoly. Získáme také dalöích
40 stál˝ch zákazník� z �ad základních ökol. Naöe sluûby p�estane po prvním
roce vyuûívat maximáln� 10 ökol. Bude po�ízen druh˝ osobní automobil. Tato
�ástka se objeví v ostatních nákladech.

Po dobu prvních dvou let se po�ítá se mzdami ve v˝öi 42 000 K� m�sí�n�
pro programátory a 54 000 K� m�sí�n� pro management.

Ve t�etím roce uvedeme na trh portál pro st�ední ökoly. Zde získáme prv-
ních 30 zákazník� p�i pr�m�rné cen� 45 000 K� za licenci. Od t�etího roku
se také stabilizujeme na po�tu 150 licencí u produktu BEE pro základní ökoly.
Od t�etího roku zv˝öíme mzdy vöem zam�stnanc�m (po�ítáme se zv˝öením
mezd o 10 000 K� na kaûdé pozici). Po�ítáme s p�ijetím dalöího pracovníka,
kter˝ bude objíûd�t ökoly a získávat nové zákazníky, a s koupí nového auto-
mobilu pro n�j.

Kaûd˝ rok po�ítáme s v˝daji na reklamu ve v˝öi 10 000 K� m�sí�n�. Re-
klamní sluûby budou konkrétn�ji definovány po konzultaci s profesionály. Ex-
terní ú�etní a poradci nás budou stát 15 000 K� m�sí�n�.

Nejv�töím nákladem pro nás budou mzdy, pronájem kancelá�e a pohonné
hmoty do automobil�. Zbylé �ástky jako platba internetu, energií apod. se ukr˝-
vají pod názvem ostatní náklady. V pr�b�hu let se tyto náklady zvyöují
o opravy automobil� apod.

23.2.2 Realistick˝ odhad

Realistick˝ odhad po�ítá se získáním 40 zákazník� b�hem prázdnin. Dalöích 55
licencí prodáme b�hem prvního roku fungování. Pr�m�rná cena licence z�stává
okolo 42 000 K�. V prvním roce se po�ítá s pln˝m vytíûením programátor�
na opravu a vylepöování stávající aplikace.

I v druhém roce se naöi programáto�i budou v�novat produktu pro základní
ökoly, po�ítáme s lad�ním nahláöen˝ch chyb a konzultacemi p�ímo ve ökolách.
Získáme nov˝ch 25 zákazník�. Maximáln� 20 si vöak neobnoví licenci po prv-
ním roce pouûívání. Po�ítáme tedy se 100 prodan˝mi licencemi.

Ve t�etím roce za�neme s v˝vojem st�edoökolského testovacího prost�edí.
Získáme dalöích 30 zákazník� a celkov� se budeme pohybovat kolem 120 pro-
dan˝ch licencí. V rámci aktivního p�ístupu k zákazníkovi po�ítáme s nákupem
druhého osobního automobilu. Tato �ástka se objeví v ostatních nákladech.
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23.2. Odhad podnikání

Ro�n� se utratí za reklamu 96 000 K�. Externisté nás budou stát ro�n� asi
180 000 K�.

Mzdy, pronájem kancelá�e a pohonné hmoty do automobil� z�stávají nej-
v�töí �ástkou náklad�. Ostatní náklady op�t zahrnují internet, energie apod.

23.2.3 Pesimistick˝ odhad
B�hem letních prázdnin se nám poda�í získat pouze 35 zákazník�. V pr�b�hu
ökolního roku poté p�idáme pouze 40 prodan˝ch licencí.

Toto povede ke sníûení mezd na 36 000 K� pro programátory a 46 000 K�
pro management.

Na za�átku druhého roku si prodlouûí licenci pouze 30 naöich zákazník�
a získáme 20 nov˝ch. Tento stav nás donutí propustit t�i programátory.

Na za�átku t�etího roku se pro navyöující nespokojenost od nás odvrátí
dalöích 20 klient�. Tento stav povede k ukon�ení �innosti firmy BEE.

Tabulka 23.2: Optimistick˝ odhad podnikání

1. rok 2. rok 3. rok
V˝nosy 4 200 000 K� 5 460 000 K� 7 650 000 K�
Prodej licencí
základní ökoly 4 200 000 K� 5 460 000 K� 6 300 000 K�

Prodej licencí
st�ední ökoly 0 K� 0 K� 1 350 000 K�

Náklady 4 124 000 K� 4 632 000 K� 6 096 000 K�
Pronájem kancelá�e 360 000 K� 360 000 K� 360 000 K�
Mzdy zam�stnanci 3 312 000 K� 3 312 000 K� 4 656 000 K�
Mzdy externisté 180 000 K� 180 000 K� 180 000 K�
Reklama 120 000 K� 120 000 K� 120 000 K�
Pohonné hmoty 72 000 K� 160 000 K� 160 000 K�
Ostatní náklady 80 000 K� 500 000 K� 620 000 K�
Zisk/ztráta 76 000 K� 828 000 K� 1 554 000 K�
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23. Finan�ní plán

Tabulka 23.3: Realistick˝ odhad

1. rok 2. rok 3. rok
V˝nosy 3 990 000 K� 4 200 000 K� 5 040 000 K�
Prodej licencí
základní ökoly 3 990 000 K� 4 200 000 K� 5 040 000 K�

Náklady 4 100 000 K� 4 100 000 K� 4 518 000 K�
Pronájem kancelá�e 360 000 K� 360 000 K� 360 000 K�
Mzdy zam�stnanci 3 312 000 K� 3 312 000 K� 3 312 000 K�
Mzdy externisté 180 000 K� 180 000 K� 180 000 K�
Reklama 96 000 K� 96 000 K� 96 000 K�
Pohonné hmoty 72 000 K� 72 000 K� 150 000 K�
Ostatní náklady 80 000 K� 80 000 K� 420 000 K�
Zisk/ztráta -110 000 K� 100 000 K� 522 000 K�

Tabulka 23.4: Pesimistick˝ odhad

1. rok 2. rok
V˝nosy 3 150 000 K� 2 100 000 K�
Prodej licencí
základní ökoly 3 150 000 K� 2 100 000 K�

Náklady 3 620 000 K� 2 324 000 K�
Pronájem kancelá�e 360 000 K� 360 000 K�
Mzdy zam�stnanci 2 832 000 K� 1 536 000 K�
Mzdy externisté 180 000 K� 180 000 K�
Reklama 96 000 K� 96 000 K�
Pohonné hmoty 72 000 K� 72 000 K�
Ostatní náklady 80 000 K� 80 000 K�
Zisk/ztráta -470 000 K� -224 000 K�
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Kapitola 24
SWOT anal˝za a rizika

Jak jiû bylo podrobn� popsáno d�íve o konkurenci v oblasti e-learningov˝ch
portál� není nouze. S tím p�icházejí také rizika. Nicmén� produkt spole�nosti
BEE se snaûí odliöit od ostatních a to je podnikatelskou p�íleûitostí. Níûe vy-
pracovaná SWOT anal˝za zachycuje, v �em vedení spole�nosti spat�uje p�íle-
ûitosti a hrozby, a také popisuje silné a slabé stránky spole�nosti. Podkapitola
Rizika ukazuje p�ipravenost spole�nosti na existenci v silné konkurenci a její
p�ipravenost ke vstupu na trh.

24.1 SWOT anal˝za

SWOT anal˝zu jsme vypracovali jako dv� tabulky, abychom zd�raznili vnit�ní
(tab. 24.1) a vn�jöí (tab. 24.2) prost�edí firmy.

O naöich slab˝ch stránkách víme a pokusíme se jejich vliv na podnikání
eliminovat, nebo alespo� zmírnit pomocí v˝razn�jöího vlivu siln˝ch stránek.

P�íleûitostí pro náö projekt se otevírá mnoho. Budeme se je snaûit vyu-
ûít v co nejv�töí mí�e. Hrozby je pot�eba mít na pam�ti a neustále studovat
sou�asnou situaci a d�lat si pr�zkumy o konkurenci.

Tabulka 24.1: SWOT anal˝za - vnit�ní prost�edí firmy

Silné stránky

Podíl vöech zam�stnanc� na zisku - motivace
Zkuöenosti programátor� ze ökolních i mimoökolních projekt�
Mlad˝ a �asov� p�izp�sobiv˝ kolektiv firemních pracovník�
Nadöení do podnikání

Slabé stránky

Málo zkuöeností s reáln˝m podnikáním
Nízk˝ v�k vzbuzující ned�v�ru
Slab˝ marketing
Po�áte�ní slabá finan�ní stabilita
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24. SWOT anal˝za a rizika

Tabulka 24.2: SWOT anal˝za - vn�jöí prost�edí firmy

P�íleûitosti

Modernizace ökol - vytvá�ení po�íta�ov˝ch u�eben,
zavád�ní tablet� do v˝uky
Moûnost získat dotace od EU
Rozöí�ení na dalöí trh (i zahrani�ní)

Hrozby
Zm�na legislativy
Nezískání pot�ebného mnoûství zákazník�
Nová konkuren�ní firma

24.2 Rizika
Rizika pro BEE vycházejí ze SWOT anal˝zy. Tabulka se souhrnem rizik obsa-
huje vûdy název rizika, jeho dopad na projekt, �eöení a plán na jeho mitigaci.

Název a dopad na projekt není t�eba komentovat. Rozdíl mezi �eöením
a mitigací je vöak velmi d�leûit .̋ Mitigace �eöí zmírn�ní d�sledk� jiû nastalého
rizika. Naopak �eöení navrhuje postupy pro zabrán�ní vzniku rizika.
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24.2. Rizika

Tabulka 24.3: Rizika spole�nosti BEE

Riziko Dopad �eöení Mitigace

Málo zkuöeností
s podnikáním

Chybné úsudky
v �ízení firmy,
ztrátovost

D�sledná p�íprava
na jednání,
konzultace s poradci
a zkuöen�jöími
podnikately

äkolení a
konzultace

Nízk˝ v�k
vzbuzující
ned�v�ru

Odliv zákazník�
Profesionální
vystupování,
d�sledná p�íprava

Meetingy
s vedením
ökoly

Slab˝ marketing Nezískávání
nov˝ch zákazník�

V�asná anal˝za
vlivu marketingu
na okolí, dostate�né
financování
marketingu

V�töí podíl
financí pro
marketing, zm�na
marketingové
spole�nosti

Po�áte�ní slabá
finan�ní stabilita

Nedostatek pen�z
pro marketingovou
�innost, finan�ní
potíûe - zadluûení

P�ehled o financích,
komunikace
s poradci

Úv�r,
konzultace
s poradci

Zm�na
legislativy

Úpravy aplikace,
ztráta zákazník�

Sledování politické
situace

P�izp�sobení se
aktuálním
podmínkám

Nezískání
dostate�ného
po�tu zákazník�

Krach spole�nosti
Marketing, osobní
návöt�vy ökol,
prezentace na webu

Zm�na marketingu,
osobní p�ístup
k zákazník�m

Nová
konkuren�ní
firma

Niûöí po�et
zákazník�

Sledování trhu
a konkurence

P�izp�sobení se
situaci cenou
i sluûbami
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Kapitola 25
Záv�r

Vöechny cíle stanovené na po�átku práce byly spln�ny. Byl sepsán teoretick˝
model podnikatelského plánu. Na ten navázal praktick˝ plán pro spole�nost
BEE. V n�m je analyzován trh, definována konkuren�ní v˝hoda, stanovena
obchodní strategie a analyzována rizika v�etn� SWOT anal˝zy. Dále jsou zde
uvedeny t�i modely odhadu podnikání.

První �ást úsp�ön� popisuje teoretické vlastnosti podnikatelského plánu.
V kaûdé kapitole je popsáno, co by se v ní m�lo vyskytovat a na co nezapo-
menout.

Druhá �ást nás seznamuje se spole�ností BEE, která se chystá prodávat
základním ökolám sv�j produkt: e-learningov˝ portál. Jsou zde aplikovány
znalosti nabyté p�i psaní teoretické �ásti.

Pro spole�nost BEE bude zlomové získání dostate�ného po�tu zákazník�.
Vzhledem k úsp�önému vypo�ádání s konkurencí a rozumn� nastavené cenové
politice se dá p�edpokládat úsp�önost tohoto projektu. Avöak práv� získání
velkého po�tu zákazník� tvo�í nejv�töí riziko. Pokud se firm� poda�í vytvo�it
si dostate�n� velkou klientelu, m�la by se na trhu prosadit a b˝t schopná
i dalöího r�stu.

P�i psaní této práce jsem si uv�domil, ûe podnikání je pot�eba si velmi
dob�e rozmyslet a b˝t p�ipraven˝ na moûné problémy. První �ást m� obo-
hatila po manaûerské stránce. V druhé jsem se nau�il analyzovat trh, hledat
rizika a dalöí nezbytné úkony spojené s podnikáním. Dokonce jsem si zkusil
i reálnou prezentaci projektu p�ed u�iteli a následnou anal˝zu jejich p�ipomí-
nek a názor�.
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Kapitola 26
P�íloha

P�íloha k této práci je k dispozici na p�iloûeném CD. Tvo�í ji ûivotopisy obou
manager�.
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P�íloha A
Seznam pouûit˝ch zkratek

SWOT Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats

BEE Best E-learning Ever

SW Software

OSV� Osoba samostatn� v˝d�le�n� �inná

K� Koruna �eská

SMART Specific, Measurable, Acceptable, Realistic, Timed

PERT Programme Evaluation Review Technique

HTML HyperText Markup Language

�VUT �eské vysoké u�ení technické

s.r.o. Spole�nost s ru�ením omezen˝m

SP1 Softwarov˝ projekt 1

SP2 Softwarov˝ projekt 2

PC Personal Computer

Zä Základní ökola

Vä Vysoká ökola

GJR Gymnázium Josefa Ressela

LMS Learning Management System

GPL General Public Licence

DPH Da� z p�idané hodnoty
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A. Seznam pouûit˝ch zkratek

FÚ Finan�ní ú�ad

EU Evropská unie

CSS Cascading Style Sheets

PHP Hypertext Preprocessor

CD Compact disc
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P�íloha B
Obsah p�iloûeného CD

readme.txt...................................stru�n˝ popis obsahu CD
src

thesis ...................... zdrojová forma práce ve formátu LATEX
text ....................................................... text práce

thesis.pdf............................. text práce ve formátu PDF
attachment............................................P�ílohy k práci

JanStanekCV.pdf.........................ûivotopis ve formátu PDF
JiriPolakCV.pdf.........................ûivotopis ve formátu PDF
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