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Podnikatelsky plan:
Pripadova studie — agentura na hlidani déti

Abstrakt

Predlozend bakalédiskd prace se zabyva zpracovanim podnikatelského planu pro
zaloZeni agentury na hlidani déti v Praze. Hlavnim cilem je zhodnoceni rentability dané¢ho
podniku na trhu a posouzeni, zda bude projekt konkurenceschopny. Dil¢im cilem prace je
zpracovani podnikatelského planu na zalozeni agentury na hlidani déti, kterd by zajistovala
pecovatelské sluzby rodinam piimo v jejich vlastnim domové, v jejich vlastnim socidlnim
prostiedi.

Cel¢ téma je rozdéleno do dvou casti. Prvni Cast prace vymezuje teoreticka
vychodiska a je v ni pfedstaveno teoretické vymezeni jednotlivych krokl v podnikatelském
planu. Druha ¢ast (praktickd) zahrnuje vize a cile spolecnosti, analyzu vnéjSiho prostiedi a
analyzu vnitiniho prostfedi podniku. Pro zmapovani vné¢j$iho prostfedi spoleCnosti je
pouzita PEST analyza a Porterv model péti sil, ktery zkouma konkuren¢niho prostiedi
firmy. Analyza vnitfniho prostfedi je provedena pomoci konkrétniho finanéniho planu.
Segmentace trhu je zjiSténa pomoci Marketingového mixu, rentabilita firmy je spocitana
pomoci finanéni analyzy. V zavéru prace je aplikovdna SWOT analyza a zhodnocena

realizovatelnost podnikatelského zaméru.

Klicova slova: agentura na hlidani déti, finan¢ni plan, podnikatelsky plan, Porteriv model

konkuren¢nich sil, SWOT analyza



Business plan:
Case study — babysitting agency

Abstract

The main goal of this Bachelor’s thesis was to create a business plan for a babysitting
agency located in Prague that offers personalized childcare directly in the customer family’s
home. The agency offers childcare both in Czech and foreign languages as well as a
comprehensive portfolio of past-time activities. Overall, this thesis evaluates the profitability
of this company and whether this project is viable. The specific outcome of this thesis is a
comprehensive business plan for this startup babysitting agency.

This thesis is divided into two main parts. The first part is theoretical and provides
the rationale for each step in the business plan. The second part is practical and presents the
vision and goals of the company as well as strategic analysis of the business environment of
the company, including the key external and internal forces affecting the company. In order
to map the external forces, the PEST analysis and Porter's five forces analysis were used.
The internal forces and environment were then analysed using a specific financial plan. The
segmentation of the market was conducted using the Marketing mix (5P) method. The
profitability of the company was calculated using a financial analysis. Finally, the SWOT

analysis was conducted and the overall feasibility of this project was evaluated.

Keywords: babysitting agency, financial plan, business plan, Porter's five forces analysis,
SWOT analysis
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1 Uvod

V soucasné dob& maji matky v Ceské republice problém s umisténim svych déti do
statnich matetskych Skol. Divodem je omezend kapacita poctu déti pro prijeti. Pocet
narozenych déti se od roku 2012 zvedl o 5.4 % a neustale roste (CSU, 2017).

Matky na matefské dovolené vede dlouha absence v zamé&stnani do sloZité situace.
Pokud nejsou chranény smlouvou na dobu neurcitou, jsou nuceny vratit se, ze strachu ztraty
pracovniho mista, co nejrychleji zpét do pracovniho procesu. Rovnéz je zndmo, ze ¢im delsi
casovy usek matka stravi na matefské dovolené, tim pravdépodobnéji ji ¢eka hiife placena
pozice po navratu do zaméstnani.

Slozitost navratu na trh prace je dana také nevyhovénim pozadavku na zkraceny ¢i
¢asteCny Uvazek; maloktera matka ma moznost pracovat na tivazek plny. Pomoc s hlidanim
od prarodicii ¢asto neni mozna z ditvodu vSeobecné nartistajiciho véku odchodu do diichodu.
Naroky na rodiny jsou vysoké a je pro n¢ obtizné harmonicky a bezkonfliktné skloubit péci
o déti, chod domacnosti a zaméstnani.

Reseni, které se nabizi, je domaci péée, détské skupiny &i lesni $kolky. Détské
skupiny jsou v soucasné dobé, predevsim ve velkych méstech, dobtfe dostupné. Problém je,
ze se po vycerpani penéz z fondi Evropské unie pravdépodobné mnoho détskych skupin
zrusi. Bez dotaci se cena za umisténi ditéte nékolikanasobné zvysi, a to si poptavajici rodice
nebudou moci dovolit (Ceska televize, 2018). V ptipadg, Ze by nastala tato situace a zrusila
se fada détskych skupin, mnoho déti by nebylo ptfid€leno do zadné piedskolni instituce. V
Ceské republice jsou lesni $kolky stale rozsifendjsi alternativou. Nevyhodou je vsak horsi
dostupnost pro rodiny z mést.

Problém s malo kapacitnimi institucemi pro piedskolni déti je aktualni, a proto
vznika poptavka po moznych alternativach.

Autorka bakalafské prace se proto rozhodla na poptavku reagovat a vybudovat v
Praze agenturu na hlidani déti s kreativnimi ¢innostmi. Tato prace ma za hlavni cil prokézat,

zda bude podnik rentabilni a vedlejSim cilem je vytvofit podnikatelsky plan.
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2 Cil prace a metodika
2.1 Cil prace

Hlavnim cilem prace je zhodnoceni rentability agentury na hlidani déti na trhu.
Vedlejs$im cilem je vytvofeni podnikatelského planu, ktery by mohl pomoci pfi realizaci
tohoto projektu.

Dil¢i cile prace jsou:

» identifikovani vnéjSiho a vnitiniho prostiedi této spolecnosti;
= vytvoreni finan¢niho planu s predikci tii let dopiedu;

= zpracovani segmentace trhu.

2.2 Metodika

Bakalatskéa prace je rozd€lena do dvou ¢asti. Prvni €ast se zabyva teoretickymi pojmy a
vychodisky. Druha ¢ast tvoii vlastni zpracovani, které obsahuje praktické feseni teoretickych
poznatki (ty jsou vymezeny v prvni C€asti) na konkrétnim podnikatelském zaméru.
Teoretickd vychodiska jsou zpracovana pomoci literdrni reSerSe z prostudované odborné
klasické literatury a z elektronickych zdroji. V praktické Casti jsou pouzity piedevSim

metody situacni analyzy, které¢ zhodnocuji vnéjsi a vnitini prostiedi, které ma na podnik vliv.

Pomoci analyzy PEST bylo zjiSténo politické, ekonomické, socidlni a technologické
prostiedi, kterym podnik je, nebo by v budoucnu mohl byt ovlivnén. Dalsi pouzitou situacni
analyzou je Porteriv model 5 sil, ktery analyzuje odvétvi a jeho rizika a dale zkouma
podrobné&ji potencionalni konkurenci, soucasnou konkurenci, dodavatel¢, zikazniky a
substituty. Pomoci Martketingového mixu 5P je popsana sluzba (ve které je zminéna

organizacni struktura firmy), ceny, forma propagace, lidské zdroje a distribuce.

Prace se dale zabyva financni strdnkou podnikatelského planu, proto jsou nejprve spocitany
pocatec¢ni financni prostfedky, které budou potieba k zahdjeni podnikatelské Cinnosti, dale
je spocitana primérna mzda zaméstnance na hodinu a primérna ¢astka za hlidani za hodinu.
Na zékladé téchto vyslednych Castek je spocitana realisticka varianta pro vynosy z prodeje
sluZzeb a mzdové naklady. Pro vypocitani po€atecnich finan¢nich prostfedki byly pouzity

vzorce pro aritmeticky primér a median.
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Pro hlubs$i analyzu vnitiniho prostfedi byly spocitané fixni a variabilni naklady, odhad
piijmu z prodeje sluzeb a celkové vydaje. Nasledné byly vypocitany cash flow, rentabilita

nakladi a rentabilita trzeb pro prvni rok podnikani a posléze i pro roky nasledujici.

EAT = EBT — dané

EAT = Cisty zisk
EBT = zisk pfed zdanénim

zisk=P X Q—F—-VCXxQ
P = cena produktu
Q = mnozstvi
F = fixni néklady
VC = variabilni néklady

cashflow = ptijmy — vydaje

zisk
. . 7 o — X 1 0
rentabilita naklada celkové naklady 00 [%]
. 5 Cisty zisk
rentabilita trzeb = ———— X 100 [%]
trzby

Zéaverecnou analyzou je analyza SWOT, ktera posuzuje silné a slabé stranky spolecnosti a
hrozby a pfileZitosti, které ji ovliviiuji, nebo do budoucna ovlivnit mohou. Nasledné byla
navrzena matice IFE, kterd zhodnotila interni faktory a matice EFE, kterd zhodnotila faktory
externi. U obou matic byly ureny faktory, které byly pouzity z analyzy SWOT a kazdému
faktoru byla pfifazena vaha podle dilezitosti (v konecné sumé vah 1, tedy sto procent). Poté
byl pfifazen kazdému faktoru stupen vlivu ve stupnici od 1 do 4, pficemz 1 znamenala
nejniZsi vliv a 4 byl vliv nejvyssi. Poté se vynasobila véha a stupen vlivu u kazdého faktoru
a nasledné se vazené poméry jednotlivych faktort byly secteny. V konecné matici IE byly
porovnany hodnoty z matice EFE a IFE.

Tyto matice vyhodnotily, jak je podnik schopny reagovat na zmény z vnéj$iho a vnitiniho
prostiedi. Nasledné byly pfidany sumy, které vysly u silnych a slabych stranek a u ptilezitosti
a hrozeb a tato Cisla byla pfifazena do rozSitené SWOT analyzy, pro zji$téni, jakou strategii

by se mél podnik fidit.
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3 Teoreticka vychodiska

V této kapitole jsou definovany zakladni pojmy, které je nutné zndt pro sestaveni
podnikatelského planu. Mezi zékladni pojmy, které budou nize vysvétleny patii podnikani,
podnikatel, podnik, Zivnost a podnikatelsky plan. Je zde také piiblizena problematika

spojend s podnikanim, a to vybér pravni formy podnikani a postup zalozeni spolecnosti.
3.1 Podnikani

Vyraz podnikani se za poslednich dvacet let pfirozen¢ uchytil v bézné feci. Vysvétleni tohoto

pojmu neni vSak zcela snadné. Veber (2012) jej rozliSuje na:

= Ekonomické pojeti: Podnikanim se rozumi proces tvorby ptfidané hodnoty za
pomoci vyuziti ekonomickych zdrojt a jinych ¢innosti, tak aby doslo ke zvySeni
jejich ptivodni hodnoty.

= Psychologické pojeti: Podnikani je prostfedek pro seberealizaci, nezévislost a
osamostatnéni. Tato aktivita je podnécovana potebou néco si vyzkouset a néeho
docilit, ptipadné také néco (uskutecnit/realizovat) a ziskat.

= Sociologické pojeti: Podnikani je v tomto pojeti (tvofenim/produkovanim)
blahobytu pro vSechny angazované, vyhledavanim ideélnéjSich vyuziti zdrojt,

vytvatfenim novych pracovnich mist a moznosti.

* Pravnické pojeti: V souladu s obchodnim zakonikem je podnikéni ,,soustavnd
¢innost provadéna samostatné podnikatelem viastnim jménem a na vlastni

odpovédnost za ucelem dosazeni zisku.* (Veber, a dalsi, 2012).

Hlavni charakteristick¢é znaky podnikani jsou cilevédomost, kreativita a iniciativa.
Podnikani by mélo mit prakticky pfinos, pfidanou hodnotu a byt fizeno strategicky a

organizovan¢ (Veber, a dalsi, 2012).

3.2 Podnikatel

Podnikatel je Clovek, ktery realizuje urcity zamér, vklada do néj svou snahu, prostiedky a
Cas. Prejiméa odpovédnost, jak v piipadé€, uspeSnosti projektu, tak 1 v pripadé, kdy projekt
uspesny neni. Zamérem celého snazeni je dosahnout osobniho a finan¢niho uspokojeni.
Uspé&snost podnikani zavisi ve velké mife na schopnostech (aktivita, vynalézavost,

cilevédomost, sebediivéra, vytrvalost a inovativnost) podnikatele. Talent rozpoznat
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piileZitosti, vytycit cile - kterych je dosahovano pfi efektivnim vyuzivani zdrojl a prostiedk

vvvvv

Dle obcanského zdkoniku je podnikatel ten, ,,kdo samostatné vykonava na vlastni ucet a
odpovédnost vydelecnou cinnost zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zamérem cinit

tak soustavné za ucelem dosazeni zisku." (Zakon €. 89/2012 Sb., ob&ansky zakonik).

3.3 Podnik

Podnik je formulovan jako subjekt, ktery vykonava hospodarskou ¢innost, nehled¢ na jeho
pravni formu. Témito subjekty se rozumi pfedev§im osoby samostatn¢ vydélecné ¢inné a
obchodni spole¢nosti nebo sdruzeni (Veber, a dalsi, 2012).

V nasledujicim textu se oznacuje termin podnik ve stejném vyznamu jako termin firma.
Obchodni zékonik uvadi, Ze obchodni firma (déle jen firma) je oznaceni pro podnikatele,
ktefi jsou zapsani v obchodnim rejstiiku. Pro oznaceni firmy fyzické osoby se pouziva jméno
a pfijmeni podnikatele. Firma fyzické osoby miZze zahrnovat dodatek, vztahujici se k
danému druhu podnikani, nebo dané osobé, ktery rozliSuje osobu podnikatele, nebo druh
podnikani od jinych osob (Veber, a dalsi, 2012).

3.4 Zivnost

Oproti obecnému podnikani, které spada pod obchodni zédkonik, se Zivnostenské podnikani
1181 tim, ze se tfadi pod Zivnostensky zdkon. Pro zaloZeni zivnosti je nutné dojit na
zivnostensky ufad a zivnost tam ohlasit. Pro ziskani zivnosti se dolozi vS§eobecné podminky,
uhradi se poplatek a v n&kterych piipadech se navic dolozi odborna zpisobilost! (Koneéna,
2018).

I Odborna zpisobilost — doklada se k ovéfeni o potiebné kvalifikaci, vzdélani, &i praxi.
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V zivnostenském zakon¢ jsou zivnosti rozdéleny na:

1. Zivnosti ohlaSovaci
=  Zivnosti FemesIné: Zde je nutné dolozit odbornou zptisobilost.
=  Zivnosti vazané: Pro ziskani této Zivnosti je nutné dolozit odbornou zptsobilost.
= Zivnosti volné: U tohoto druhu Zivnosti neni stanoveno dolozeni odborné
zpusobilosti.
2. Zivnosti koncesované
Je dilezité ziskat statni povoleni neboli koncesi a mimo to je nutné mit i odbornou

zpusobilost (Zakon €. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani).

3.5 Pravni formy podnikani

Meéfitek, jakou pravni formu podnikéni zvolit je mnoho. Kli¢ovou roli mize hrat minimalni
vklad zékladniho kapitalu, ktery je uréen zdkonem. Vhodnym ukazatelem miiZze byt pocet
lidi zakladajicich spole¢nost nebo obor ¢innosti, ktery se pro podnikani zvoli (Veber, a dalsi,
2012).

3.5.1 Osoba samostatné vydéle¢né ¢inna (OSVC)

Ridi se zakonem o Zivnostenském podnikani. Jde o formu podnikani vhodnou pro za¢inajici
podnikatele, jelikoz je tato forma pokladand za nejlacinéjsi a nejjednodussi. Vyhodou je
relativné mala administrativni ndrocnost, kvili nizkym pozadavkiim ze strany statu.
Nevyhoda tohoto druhu podnikani je ruceni celym svym majetkem za vzniklé¢ zavazky

(Dockalova, 2017).
3.5.2 Obchodni spolecnost

Obchodni spolecnost se fidi zakonem o obchodnich korporacich. Obchodni spole€nosti jsou
naptiklad spole¢nosti s ru¢enim omezenym, akciové spolecnosti, komanditni spolecnosti,
vefejné obchodni spolecnosti, evropskd spole¢nost a evropské hospodarské zajmové
sdruzeni (Zékon €. 90/2012 Sb., o obchodnich spole¢nostech a druzstvech). Pro podnikani
v oboru hlidani déti je nejvice vyuzivané s.r.o., proto se dile budeme zabyvat pouze timto

typem pravnické osoby.
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Pfi rozhodovani, jakou formu podnikéni zvolit je nezbytné zamyslet se nad nésledujicimi

faktory ovliviiuyjici podnikani:

= poctem osob, které podnik zakladaji
* oborem podnikani

= vy$i zdkladniho kapitalu

= zpisobem a mirou ru¢eni za zavazky

= zpisobem vedeni UCetnictvi

Vseobecné je znamo, Ze se na pravnické osoby nahlizi s vétSi daveérou nez na osoby fyzické,

pfedevsim pii jednani s velkymi podniky a se zahrani¢ni klientelou (Dockalova, 2017).
Vyhody spolecnosti s ru¢enim omezenym:

Hlavni vyhodou, zejména pro mladé zacinajici podnikatele, je mald minimalni vySe
zakladniho vkladu, ktera ¢ini 1 K¢. Jak uz bylo vySe zminéno, velkou vyhodou je, ze
pravnickd osoba plisobi seridznéji a duveéryhodnéji oproti osobé fyzické. Podnik miize byt
zastoupen vice spole€niky, a to bez plné moci. Nazev spolecnosti si ur¢i sama spolecnost,
ale podminka je, Ze stejny nazev nesmi uz existovat. Kdyz nastane umrti spole¢nika, tak
spolecnost nezanikne, ale podil se pfevede na dédice, vSe ale musi byt jasné definovano ve

spolecenské smlouveé (Dockalova, 2017).
Nevyhody spole¢nosti s ru¢enim omezenym:

Je nutné sepsat spoleCenskou smlouvu za pomoci notéaiského zapisu. Zapis do obchodniho
rejstiiku stoji 6000 K¢&. Povinné je ziizeni datové schranky a vedeni podvojného ucetnictvi.
Podnikani neni mozné pterusit, ani pozastavit, miiZze zaniknout az pozadavkem k vymazani

z obchodniho rejstiiku, tedy likvidaci (Dockalova, 2017).
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3.6 Postup zaloZeni spole¢nosti s ru¢enim omezenym

l.

Nejprve je nutné vyhledat ve svém okoli notafe, ktery dohlédne na sepsani
spoleCenské smlouvy ¢i zakladatelské listiny v piipad€, ze zakladatel je pouze
jeden. V obou piipadech musi byt dokument vydan formou notéatského zapisu. Pro
naleZité¢ sestaveni zakladatelského dokumentu notar pottebuje znat nazev firmy,
sidlo spolecnosti, predmét podnikani, osobni udaje zakladateld a spolecniki, vysi
zakladniho kapitalu, podily spole¢nikii ve firmé& a spravce vkladu. Take je nutné urcit
osoby, které budou spolecnost zastupovat — jednatele. Pokud je jich vice, tak je tieba
ve spolecenské smlouveé uvést, za jakych podminek za spolecnost jednatelé jednaji
samostatné a v jakych piipadech spolecn¢ (Dlouha, 2015).

Dal$im krokem je dojit na kterykoliv Zivnostensky uiad v Ceské republice a vyftidit
si opravnéni k Zivnosti. Zde se Zivnosti d&li na volné a vazané. Zivnost vazanou lze
ziskat pouze doloZenim dostateéné odborné kvalifikace, zatimco Zivnost volnou
muze ziskat kterdkoliv osoba starSi osmndcti let, bezithonné a zplsobild k pravnim
ukontim (Dlouha, 2015).

Dale je nutné zajit do banky, ve které se zalozi bankovni ucet na jméno spole€nosti
a slozi zékladni kapital. V kroku €. 1 néas notaf upozorni, Ze je tieba dodat doklad
stvrzujici slozeni zakladniho kapitalu na ucet (Dlouha, 2015).

Zapisem do obchodniho rejstiiku oficidlné vznika spole€nost s ru¢enim omezenym.
Nejjednodussi a nejlevnéjsi zpisob, jak firmu do tohoto obchodniho rejstiiku zapsat
je ptimy zapis, ktery provede notaf. K tomu je zapotiebi notaii dodat jiz zminovany
doklad, ktery potvrzuje slozeni zakladniho kapitdlu a vypis z trestniho rejstiiku,
ktery ziskame v kroku 2 (Dlouh4, 2015).

3.7 Podnikatelsky plan

Diilezitou soucasti sestaveni podnikatelského planu je planovani. Proces planovani by mél

zahrnovat nasledujici tfi faze. Za prvé, pochopeni, v jakém stadiu se prave jedinec, ¢i firma

nachdzi. Za druhé, rozhodnuti, kam podnik smétuje. Za tfeti, zamysSleni a napldnovani, jak
toho dosahnout (Korab Vojtéch, 2007).
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3.7.1 Definice

Co presné podnikatelsky plan je fika fada definic. Podle Hisricha a Peterse (1996) je to
Lwpisemny material zpracovany podnikatelem, popisujici viechny klicové vnéjsi a vnitini

faktory souvisejici se zalozenim a chodem podniku.* (Hisrich Robert D., 1996).
3.7.2 Kategorie dalSich plani

Do podnikatelského planu jsou ¢asto zahrnuty 1 jiné plany. Jsou to podle Koraba (2007):

= Marketingové plany — zabyvaji se tim, jak ziskat klienty a jaky druh propagace
zvolit, aby spottebitel mél o dany produkt, ¢i sluzbu zajem a aby o ném veédel.

* Organizacni plany — zabyvaji se tim, jak bude zajisténo predavani informaci ve
firmé, jaké védomosti a dovednosti jsou potieba védet k danému podnikani a jaké
schopnosti by méli mit zaméstnanci.

* Finan¢ni plany — ovéiuji, jaka finanéni castka bude potieba k zalozeni podniku
a zahajeni celkového podnikani, jaky bude obrat firmy (mésicni, kvartalni a
rocni) a jaky bude individualni vydélek osob, kterych podnik zalozily.

* Plany rizeni kvality — fesi, jak se bude fidit kvalita sluzeb ¢i produkti, které

firma nabizi (Korab Vojtéch, 2007).

3.7.3 Druhy

Z casového hlediska se plany rozd¢€luji podle V. Korédba (2007) na:

» Kratkodobé: Zde se jedna o operativni planovani.
= Stirednédobé: Jde o taktické planovani.

= Dlouhodobé: Jedna se o strategické planovani.

Dle ucelu podnikani rozliSujeme Ctyfi typy podnikatelskych zaméri, které se od sebe odlisuji
v mife vysvétleni podnikatelského planu. Jedna se o typy oznaované pivodnim anglickym
nazvem ,,Elevator pitch* (prezentace ve vytahu) a ,,Executive summary* (vykonny plan);
tyto dva typy jsou pouzivany nejvice. Déle existuje 1 zkrdceny podnikatelsky zamér a plny
podnikatelsky zdmér, ty jsou pozivany zfidka. Elevator pitch trva zhruba jednu minutu a
méla by byt strucna a vystiznd. Prezentace ve vytahu se vyuziva pro zaujeti investora, kdyz

se to podafi, tak se dikladn¢ji bude probirat dany zdmér az na dalsi schlizce. Executive
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summary je krat$i forma podnikatelského planu, kterd ma rozsah jedné, aZ dvou stran ve
formatu A4. Predstavuje se bankam, ¢i investorim. Protoze by méla bezprostfedné zaujmout
posuzovatele, tak se v ni obvykle nevyuzivd odborné nazvoslovi. Je dilezité napsat, jakou

finan¢ni Castku od investora, ¢i banky pozadujeme (iPodnikatel, 2011).

3.7.4 Duvody pro sestaveni planu

Dulvodi pro sestaveni podnikatelského planu je n€kolik, pfi¢emz pro kazdy podnikatelsky
zamer mize byt hlavni diivod sestaveni onoho planu odlisny. U zacinajicich podnikatelt je
nejcastéjSim divodem zjiSténi, jaka suma finan¢nich prostiedkii bude potiebna
k uskute¢néni jejich podnikatelského zaméru. V piipadé, Ze jsou dané naklady pro realizaci
napadu piili§ vysoké, tak zaCinajici podnikatel Casto kontaktuje investora. Investora budou
zajimat veskeré diilezit¢ informace a bude klast podnikateli rizné otazky. Pro piesvédceni
investora je tedy diilezité byt pfipraven a znat na tyto otdzky odpovéd’. Nejlépe se to provadi
pomoci podnikatelského planu, ve kterém jsou informace podloZeny, napt. pomoci analyz
(Srpova, 2011).
Dle Prokopa (2005) investory zajimaji zejména tii kliCové otazky:

1. Jak dostanou vlozené finance zpét?

2. Jak vydélaji? Kdyz podnikateli penize plj¢i, tak vydélkem na trocich, nebo kdyz do

podniku zainvestuji, tak pfi prodeji podilu.
3. Jak podnikatel zajisti rychlejsi tempo ristu a rozvoj dané firmy po tom, co obdrzi

investici, nebo pijcku?

Pfi sestavovani podnikatelského planu je proto dobré myslet na vySe zminéné potieby

investora (Prokop, 2005)
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3.7.5 Struktura

V praxi neexistuje jedind spravna forma, jak napsat podnikatelsky zameér. Pfesto by méla

struktura podnikatelského planu zahrnovat urcité ¢asti. Podle V. Koraba (2007) jsou to:

Organizacni plan

Hodnoceni rizik

1. Titulni strana

2. Exekutivni souhrn
3. Popis podniku

4. Analyza trhu

5. Obchodni plan

6. Marketingovy plan
7.

8.

9.

Finan¢ni pan

10. Ptilohy (podplirna dokumentace)

3.7.5.1 Titulni strana

Titulni strana zahrnuje strucné a zdkladni informace o podnikatelském planu. Uveden je
nazev, logo a sidlo spole¢nosti, nazev podnikatelského planu, jména zakladatelii a kontakty,

dale je mozné uvést naptiklad datum zalozeni a popis spolecnosti (Korab Vojtéch, 2007).

3.7.5.2 Exekutivni souhrn

Exekutivni souhrn (neboli Executive summary) je obvykle zpracovan na konci, a tedy az po
sepsani celého podnikatelského planu. Jeho ucel je namotivovat Ctenafe nebo investory
k tomu, aby si precetli cely podnikatelsky plan. Proto by mél byt poutavy a obsahovat ty

vvvvvv

predikce a stru¢né tabulky obsahujici finan¢ni plan (Korab Vojtéch, 2007).

3.7.5.3 Popis podniku

Tato kapitola se zabyva podrobnym popisem firmy. Veskeré uspéchy firmy a udaje ohledné
zalozeni spolecnosti je nutné dolozit skuteCnymi daty. Déle se v této kapitole presné urci
vize, cile, strategie a prostiedky, jak jich dosdhnout (Kordb Vojtéch, 2007). Cile by m¢ly byt
strucné, propagacni a vytyCeny konkrétné na jeden az dva roky a nekonkrétné az na pét let.
Stanovené cile by mély mit urcité znaky, které nejlépe vystihuje anglicky ndzev SMART.

Tento pojem znaci pét slov, které by mély cile spliiovat (Srpova, 2011).
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Dle Srpové (2011) maji byt cile formulovany dle pravidla (zkratky) SMART:

S — specific — konkrétni, specifické;

M — measurable — méfitelné;

A — achievable — dosazitelné, proveditelné;
R — realistic - realistické;

T — timed — nacasované, ¢asove specifické

3.7.5.4 Analyza trhu

Tato ¢ast podnikatelského planu je vénovana analyze konkuren¢niho prostredi, ve které jsou
zminény vlivné konkurenc¢ni firmy a jejich slabé stranky, ale 1 ty silné, které by mohly dany
podnik nevlidné ohrozit. Dale sem patfi podrobna analyza odvétvi, ve které jsou zminény
nové trendy, ale 1 historické zavéry. Na firmu plsobi vliv makroprostiedi, proto pomoci
analyzy PEST zjistime politické, ekonomickeé, socidlni a technologické faktory, které¢ podnik
ovliviiuji. Mikroprostiedi plisobici na spole¢nost bude zjisténo pomoci analyzy konkurence,
tim, Ze provedeme segmentaci trhu pomoci modelu 5F — Porterova analyza péti sil (Korab
Vojtéch, 2007).

3.7.5.5 Obchodni plan

Podava popis procesu poskytnuti vyrobk, nebo sluzeb (Korab Vojtéch, 2007).

3.7.5.6 Marketingovy plan

vvvvvv

spolecnosti. To, jak bude podnik vyrobky, nebo sluzby propagovat, financné¢ ohodnocovat a
distribuovat bude zahrnuto v marketingovém planu. Pomoci predikce objemu danych sluzeb

je mozné odhadnout, zda bude podnik rentabilni (Korab Vojtéch, 2007).

3.7.5.7 Organizacni plan

V tomto planu jsou ptedstaveni hlavni pracovnici, kteti podnik vedou (Koradb Vojtéch,
2007). A za pomoci organizacni struktury podniku jsou uvedeny jejich kompetence,

pracovni naplil a jakou maji rozhodovaci pravomoc. (Business, 2010).
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3.7.5.8 Hodnoceni rizik

Tato cast slouzi k popisu nejvétSich hrozeb, které by mohly firmu ohrozit. Jak moc je pro
podnik riziko nebezpecné, je posouzeno nasledujicimi méfitky; intenzita nezddouciho
plsobeni a mira ocekavatelnosti rizika. U zjiSténych rizik je napldnovano preventivni
opatieni k eliminaci (Business, 2012).

Kazdy podnikatel by mél analyzovat rizika, aby umél pruzné reagovat na odchylku od

planovaného cile firmy (Korab Vojtéch, 2007).

3.7.5.9 Finan¢ni plan

Financni plan tvofi klicovou c¢ast podnikatelského planu. Predstavuje, jak redlny je
podnikatelsky zdmér zekonomického hlediska. Pifijmy a vydaje jsou predikovany
minimalné na tfi roky dopfedu, pficemz jsou zde zapocitané i predpokladané trzby a
planované naklady. Déle se odhaduje hotovostni tok na tfileté obdobi a planovana rozvaha
(Koréab Vojtéch, 2007).

3.7.5.10 Prilohy

Nékteré informativni materidly nelze zahrnout do jednotlivych €asti podnikatelského planu,

proto jsou fazeny nakonec do ptilohy nakonec (Korab Vojtéch, 2007).

3.8 Situacni analyza

3.8.1 PEST analyza

Podnikatel¢ maji moznost predpovidat, jak budou jejich produkty nebo sluzby vyuzivany
vefejnosti. Existuji vSak faktory, které podnik ovlivnit nemuze, ale pfesto maji na fungovani
firmy vliv. Jednou z metod zjiStovani téchto faktori je analyza PEST. Pojem PEST je
anglicka zkratka pro nazvy: politicka, ekonomickd, socidlni a legislativni. Tato analyza
vyjadiuje zpusob, jak vnéjsi prostiedi ovlivituje podnikéni. Doporucuje se, aby tato analyza
byla zatfazena do analyzy SWOT a do obchodnich pland, jelikoz je soucasti fizeni rizik (Post,
2018).
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Co jednotlivé oblasti PEST analyzy uptesiiuji (Korab Vojtéch, 2007):

» Politické prostiedi se tyka politickych trendt a ptistupti k podnikani aj.;

= Ekonomicka oblast predstavuje makroekonomické ukazatele, trzni trendy aj.;

» Socialni prostiedi se tyka trhu prace, demografickych ukazatelli, rozsahu a
vnimani korupce aj;

= Technologicka oblast poukazuje na technologické trendy aj.

Obrazek 1: PEST analyza

Zdroj: vlastni zpracovani dle Post (2018)

Ve vysSe uvedené tabulce jsou znazornény jednotlivé oblasti PEST analyzy a pod nimi,
v bodech, ukazatele, které mohou dany podnik ovlivnit.

Vyhody PEST analyzy dle Haughey (2014) jsou nasledujici:

= Poskytnuti SirSiho pochopeni podnikatelského prostiedi.

» Podpofteni strategického mysleni podnikatele.

=  Upozornéni na ohrozeni projektu a nasledné provedeni ¢innosti k minimalizaci
negativnich vlivi.

»  Vyuziti ptilezitosti, které se kvili analyze rozpoznaji. (Haughey, 2014)
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PEST analyza ma i své nevyhody, na které upozoriiuje Haughey (2014):

» Jednodus$e zpracovany seznam je Casto uvadén bez kritického postoje.
ktery mize ovlivnit v budoucnu podnik.
* Analyza se zabyva pouze vnéjSim prostiedim, pti¢emz vysledky je potieba zvazit

1 s dal§imi faktory, naptiklad s konkurenci. (Haughey, 2014)

3.8.2 Porterova analyza péti sil

V Porterové modelu konkurencnich sil jsou zkoumany existujici 1 potencidlni konkurenti
daného podniku. Model je mozné zkoumat do hloubky, ale pii tvorbé podnikatelského planu
je dostacujici zevSeobecnéni péti Porterovych sil, ve kterych se hodnoti hrozby soucasnych,
ale 1 budoucich konkurent podniku (Korab Vojtéch, 2007). Podle Kozla (2011) se jedna o
hrozby:

= intenzivni odvétvové konkurence;

» nov¢ vstupujicich firem;

= substitu¢nich produkti;

= rostouciho vlivu dodavatel;

= rostouciho vlivu zdkaznikd.

(Kozel, a dalsi, 2011)
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Obrazek 2: Porteriv model konkurenénich sil

Zdroj: vlastni zpracovani dle Kordba, 2007

Na obrazku €. 2 je vyobrazeno pét vlivi, které ovliviiuji konkurenceschopnost podniku.

3.8.3 Marketingovy mix

Nastroje marketingového mixu jsou vzajemné provazané, nejznamé;jsi strukturou, ve které

jsou tyto nastroje predstaveny, je dle Srpové (2011) struktura 4P:

= produkt;
" cena;
= distribuce;

= propagace.

S vyvojem marketingu vSak v soucasné dob¢ jiz nestaci, pouze tyto 4P, a proto se k nim
pridavaji dalsi nastroje, jako jsou naptiklad lidské zdroje. Ty tvoii dohromady tzv. strukturu
5P. V zavislosti na tom, z jakého pohledu bude marketingovy mix sestaven je délen na model
4C, ten tvoii marketingovy mix z pohledu zakaznika a 4Pk ktery je sestavovan z pohledu

spolecnosti (Srpova, 2011).

V nasledujicich textu budou rozebrany jednotlivé nastroje 4P.
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Produkt
Produkty maji svou fyzickou a marketingovou charakteristiku, které se navzajem kombinuji.
Fyzickou charakteristiku vnima zékaznik svymi smysly, napf. viin¢ a marketingovou kazdy

zakaznik vnima subjektivné (Stisek, 2013).

Produkt se déli na vyrobky a sluzby. Nasledujici text bude zaméten pouze na sluzby. Sluzby
se vyznacuji svoji nehmatatelnosti, ned¢litelnosti, pomijivosti, proménlivosti a
neodd¢litelnosti. Tim, Ze sluzby poskytuji 1id¢, resp. Clovek, tak vSe zavisi na samotné
dovednosti a schopnosti dan¢ho jedince, proto by mél jedinec budovat dobré jméno své
znaCce a mé¢l by mit pozitivni ptistup ke svym soucasnym 1 potencionalnim zdkaznikiim.
Podnikatel by mél mit v tymu kvalitni personal, Spatnd volba vybéru by mohla vést
k zhorSeni kvality celé sluzby. Dale by mél sledovat spokojenost zakaznikl, naptiklad

prostiednictvim dotazniku spokojenosti a p¥ipadnou nespokojenost vylepsit. (Stisek, 2013)

Zékaznik je pti koupi sluzby Casto opatrnéjsi, nez pii koupi produktu a je nezbytné, aby
k firm¢ citil divéru. Tu ziskd prostfednictvim referenci, cen, sluzeb, zaméstnancii. Pokud
klient sluzbu jednou zkusi a je spokojeny, nema uz divod chodit ke konkurenci, a proto
zustava veérny. Od konkurence by se méla firma odlisit vyssi kvalitou, vyssi produktivitou,
nebo odlidnosti nabidky sluzeb (Stusek, 2013).

Cena

Pti stanovovani ceny by mél mit podnikatel spocitané pocate¢ni nadklady, mit zmapovanou
konkuren¢ni nabidku a jejich ceny a zjistit, jak velka je poptavka po daném vyrobku, ¢i
sluzbé. Celkové tvorba cen souvisi s politikou firmy, ktera erpa z firemnich cild, proto je

pro zacinajici podnikatelé vhodné si cile jasné stanovit (Srpova, 2011).

Distribuce

V distribuci jde o to, jak se dostat k cilovému trhu. D¢Eli se na pfimou a neptimou. Pfima
cesta je bez zprosttedkovatele, pficemz u nepiimé je ¢ast odpovédnosti delegovéana na jednu,
nebo vice osob (Stisek, 2013).
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Propagace

Propagace je marketingova komunikace, ktera je z celého marketingového mixu nejvice
viditelnd. Firma zvoli komunikaéni politiku a pomoci ni se pokousi naplnit tii cile;
ekonomické, informacni a emocionalni. Ekonomické souvisi s podnécovanim
potenciondlnich zédkaznikl k ndkupu. U informaénich cili jde o poskytovani povédomi o
produktu, nebo sluzbé a emocionalni cile, by mély vytvaret v potenciondlnich 1 stdvajicich
klientech pozitivni pocit vici firmé. Mezi nastroje, které se k tomu vyuzivaji patii reklama,

piimy prodej, pfimy marketing, podpora prodeje a vztahy s vetfejnosti (PR) (Srpova, 2011).

3.8.4 Financni analyza

Rozvaha podniku

Rozvaha ptedstavuje majetek podniku (aktiva) a zplisoby jeho financovani (pasiva). Je
sestavovana k ur¢itému dni a musi v ni platit bilanéni rovnost, ve které se aktiva rovnaji
pasiviim. Aktiva jsou v rozvaze organizovany podle toho, jakou funkci ve spole¢nosti maji

a podle likvidnosti (od nejméné po nejvice likvidnich). (Korab Vojtéch, 2007).

Vysledovka

Ve vykazu zisku a ztrat se déli ndklady a vynosy na provozni, financni a mimotadné. Soucet
provozniho a finan¢niho hospodaiského vysledku tvofi vysledek hospodatfeni. Ten se
vykazuje hrubé i Cisté podobe. Vysledovka slouzi pro zhodnoceni finanéni vykonnosti
podniku. (Kracik, 2016)

Naklady a vynosy podniku

Naklad vyjadiuje hodnotu spotfebovaného majetku. Vynos ptredstavuje penézni ¢astku za
veskeré vysledky ¢innosti podniku, za urc¢ité obdobi. Rozdil nakladii a vynost tvoii vysledek
hospodateni, ktery je bud’ kladny, tedy tvoii zisk, nebo zaporny, tedy tvoii ztratu. Hlavni
soucast vynosi spolecnosti jsou trzby z prodeje vyrobku a sluzeb. Naklady se d€li na
variabilni, jejichZ objem se méni s objemem vyroby a fixni, které se s objemem produkce

neméni (Korab Vojtéch, 2007).
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Prijmy a vydaje

Cash flow neboli penéZzni tok, tvoti ptehled o pfijmech a vydajich podniku. Pro vypocet 1ze
pouzit bud’ pfimou, nebo nepiimou metodu. Piima metoda Cerpd z financnich pfijmi a
vydajii spoleCnosti a zpravidla se tvofi na kratSi obdobi. Nepifimd metoda ve vypoctu

pfedpoklada, Ze zisk je zaroven piijmem podniku.

Zakladatelsky rozpocet podnikatele

Pro zalozeni, ale i uspé$né podnikani je nutné dodrzet dle Koraba (2007) dvé podminky.
Prvni je, ze o produkt, nebo sluzbu musi trh jevit zdjem a musi pfinést zhodnoceni. Druhou
podminkou je fakt, Ze podnikatel musi mit k dispozici finanéni zdroje pro zrealizovani

projektu (Korab Vojtéch, 2007).

Pti sestavovani zakladatelského rozpoctu by mél dle Koraba (2007) podnikatel odhadnout:

= ocekavané piijmy a vydaje; tj. cash flow;

* hodnota potiebnych zdroji financovani;

= predpokladany objem prodeje (trzby, vynosy, naklady a zisk);
= vynosy, kterych bude dosahovano (Korab Vojtéch, 2007).

Ukazatele rentability

Ukazatele rentability jsou ukazatele vynosnosti. Je to pomér zisku a zdroji, které byly pro
ziskani zisku vynalozeny. Nejvice pouzivanymi ukazateli je rentabilita trzeb (ROS),
rentabilita celkového kapitdlu (ROA) a rentabilita vlastniho kapitalu (ROE). Rentabilita
trzeb pouziva k vypoctu zisk a trzby. Existuji 1 jiné ukazatele rentability, naptiklad rentabilita

nakladi, ktera je pocitana jako podil nakladl a trzeb (Korab Vojtéch, 2007).

3.8.5 SWOT analyza

Analyza SWOT je nejcastéji vyuzivanou analyzou vnitiniho a vnéjSiho prostiedi. Je
pouzivéana za ucelem zjisténi, zda je podnik schopen se svou strategii pruzné reagovat na

zmeny, které se v prostiedi odehravaji (Jakubikova, 2013).
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Obrazek 3: SWOT matice

Zdroj: vlastni zpracovani dle Parsons, 2018

Pojem SWOT je anglicka zkratka pro tyto nazvy:

S = strengths = silné stranky

W = weaknesses = slabé stranky
O = opportunities = ptilezitosti
T = threats = hrozby

Doporuceno je zacit s analyzou OT, kterd se tyka ptilezitosti a hrozeb z vnéjsiho prostiedi.
Poté se zkoumaji silné a slabé stranky v analyze SW, ktera se tyké vnitiniho prostredi
spolecnosti (Jakubikova, 2013).

Analyza vnitiniho prostiedi:
U silnych stranek podniku je bézné uvést konkuren¢ni vyhody oproti konkurenci, hmotny
majetek, ktery firma vlastni (technologie, vybaveni, zakaznici, hotovost, patenty) a

nehmotny majetek (znalosti, vzdélani, dovednosti, povést). (Parsons, 2018).

Slabé stranky jsou negativni faktory, které je nutné eliminovat, aby byl podnik
konkurenceschopny. Pfi sestavovani slabych stranek je dobré vyhodnotit, zda existuji

mezery v tymu a jaké obchodni procesy potiebuji vylepsit (Parsons, 2018).

Analyza vnéjSiho prostiedi:
Prilezitosti jsou vnéjSi faktory v podnikatelském prostiedi, které ptispivaji k uspéchu
podniku. Je zde zkoumano, zda je trh podnikani rostouci a jestli existuji trendy, které mohou

povzbudit lidi, aby vice kupovali to, co firma proddva. Mohou zde byt uvedeny udalosti,

32



které také podnik vyuzije k rastu podnikani nebo zména legislativy, kterd podnik mtiize

pozitivné ovlivnit (Parsons, 2018).

Hrozby podnik nemutze ovlivnit. Existuji hrozby v podobé¢ potencionédlnich konkurentt,
které mohou vstoupit na trh, dale hrozby v podobé trznich trendii, které mohou podnik
negativné ohrozit. V dob¢, kdy technologie postupuji velmi rychle je vhodné, pokud ma
firma promyslené, zda by s vyvojem technologii mohla ménit styl, jakym podnika (Parsons,
2018).

Matice TOWS

Matice TOWS se vyuziva k strategické analyze podniku ve které je potfeba porovnat
vzajemné pusobeni internich (S,W) a externich faktorti (O,T). Matice néasledné doporuci
Ctyfi mozné strategie. Strategie Maxi-Maxi (SO), strategii Mini-Maxi (WO), strategii Maxi-
Mini (ST) a strategii Mini-Mini (WT) (Fotr, 2012).
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4 Vlastni prace

4.1 Titulni strana podnikatelského planu

Nézev:

Prévni forma:
Sidlo:

ICO:

Webova stranka:
Zakladatelé:

E-mail:

Predmét podnikani:

Popis spolecnosti:

Logo:

Obrazek 4: Logo

\,\ALF

©
S

A

Maly Objevitel s.r.o.

spole€nost s ruenim omezenym

Mezi skolami 2476/27, Stodulky, 158 00 Praha 5
07089392

www.malyobjevitel.cz

Karolina Stejskalova

+420 606 028 932

Bc. Lucie Havlova
+420 721 644 849

info@malyobjevitel.cz

Péce o dite do tii let véku v dennim rezimu

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohdch 1 az 3
zivnostenského zakona

Maly Objevitel je zacinajici agentura, kterd je zamctfena na

hlidani a vzdélavani déti.

Zdroj: zpracovano Janou Korbi¢kovou
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4.2 Popis podniku

Spolecnost Maly Objevitel s.r.o. byla zalozena 1.5.2018. Zakladni vlozeny kapital ¢ini 5.000
K¢. Kazdy ze spolecniki vlozil 2.500 K¢ a obchodni podil obou spole¢nikil tak tvoii 50 %.
Aby firma mohla zajiStovat hlidani déti mladSich tii let, musi k tomu mit Zivnostenské
opravnéni, jedna se o tzv. zivnost vazanou: Péce o dit¢ do tii let v dennim rezimu.
Provozovani této Zivnosti je podminéno prokazanim pozadované odborné zpisobilosti
Odbornou zpisobilost je mozné ziskat slozenim zkousky z profesni kvalifikace: Chiliva pro
déti do zahajeni povinné Skolni dochazky (kéd: 69-017-M). Firma Maly Objevitel s.r.0. ma

zfizeny Zivnosti volné, jako je Poskytovani sluzeb pro rodinu a domécnost, aj.

Vybér pravni formy podnikani

Spole¢nost s ru¢enim omezenym byla zakladateli zvolena ze dvou hlavnich divoda. Prvnim
ditvod byl nazev spole&nosti, ktery by v p¥ipadé podnikani jako OSVC zvolit nesel. Druhym
faktorem bylo omezené ruceni, které pro spolecnost znamena ruceni majetkem spolecnosti,

ne majetkem spole¢nikd.

Zakladni popis sluzby

Agentura Maly Objevitel s.r.o. se zabyva hlidanim a vzdéldvanim déti. Tyto Cinnosti
probihaji pfevazné v domdacnostech klient. Nabidka zakladnich sluzeb tvofi denni hlidani,
no¢ni hlidani (po desaté hodiné vecerni), hlidani v pracovnim tydnu, ale 1 o vikendech a
svatcich, hlidani jednoho ditéte a vice déti (v ptfipad€ sourozenctl). Postarano je o miminka
od tfech mé&sict, batolata, predskoldky a Skolaky. O déti se staraji zaméstnanci — chivy.
Zaméstnanci, kteti prosli vybérovym fizenim a byli pfijati na pozici chlivy, tak pracuji na

dohodu o provedeni prace (DPP).

Peclivé vybrané chitvy jsou vedeny k aktivit¢ s détmi. Pravé proto je vytvofen kreativni
program, v ramci které¢ho chlivy s détmi vari, kresli, zpivaji, vyrabi nebo tieba tanci. Tyto
kreativni Cinnosti jsou urceny pro déti od tii let véku a mohou je vyuzivat pouze rodiny, u

kterych probihd hlidani pravidelné; tedy minimalné 25 hodin mési¢né.
Konkuren¢ni vyhoda

V rozsifené nabidce sluZzeb jsou déti vzdélavany. Energické chivy uci déti jazyky, doucuji

prvostupniové predmety nebo hraji s détmi na hudebni nastroje. Vyssim cilem téchto aktivit
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pje rozvoj zdravého sebevédomi ditéte. Sebeduvéra ditéte roste s tim, kdyz néco dokaze,
piekond nebo se nauci. Kolegyné zakladatelek expertka Mgr. Michaela Svobodova, Ph.D.
rozpozna talent ditéte a vytvoii individualni plan komplexniho rozvoje 1Q a EQ. Dodrzovani
individualniho planu je fizeno chiivou nebo rodinou a v pfipadé¢ potieby odborné

konzultovano s expertkou.

V horizontu tii let planujeme rozsifeni nabidky sluzeb o:
= hlidani déti na hotelu;
= détske dilnicky na firemnich akcich;
= zdbavné a kreativni aktivity pro déti na svatbach,;

= $koleni a certifikovani.

Vize spole¢nosti
Jsme presvédceni, Ze spolecnost miize své déti vychovavat vyrazné 1épe, vytvaret kreativni

a sebevédomé osobnosti.

Cile spole¢nosti

Cilem spolecnosti je vybudovat agenturu, kterd bude mit peclivé vybrané chiivy. Ty se budou
starat o vSechny déti s tou nejvétsi laskou a péci. Svym proaktivnim ptistupem — kreativnimi
a vzdélavacimi ¢innostmi budou motivovat a podporovat déti v jejich zdravém sebevédomi.
Dalsim cilem je Skolit chlivy, rodi¢e a Sirokou vefejnost a tim dat pozitivni impulz ke

zménam v oblasti vychovy déti.

Organizacni struktura firmy Maly Objevitel s.r.o.

Zakladatelé a spolecnici této firmy jsou Karolina Stejskalova a Be. Lucie Havlova. Obé
spolecnice rovnéz zaujimaji pozici jednatelky a jsou tedy obé uvedeny v obchodnim
rejstiiku. NejvyS§im orgdnem spolecnosti je valna hromada, pfi¢emz ¢leny valné hromady
jsou oba spolecnici. Na dohodu o provedeni prace budou zaméstnané vSechny chiivy; tj.
odborna specialistka sestavujici individudlni komplexni rozvojovy plan (Mgr. Michaela
Svobodova, Ph.D.) a ucetni, (zajistujici mzdovou, ucetni a danovou agendu). Firma také
jednorazové spolupracuje s programatorem a grafikem a piekladatelkou, ktefi pribézné

zakazky zpracovavaji na smlouvu o dilo.
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Jelikoz se jedna o malou zaCinajici firmu, vétSinu pracovnich zbyvajicich funkci a
pracovnich pozic si zatim déli majitelky agentury. Be. Lucie Havlova ma na starosti
predevs§im ekonomicky a provozni usek. Karolina Stejskalova fidi obchodni a personalni
usek. Agentura Maly Objevitel s.r.o. nebude mit tedy pftilis slozitou organiza¢ni strukturu.

Tato popsana struktura je vyobrazena na nasledujicim schématu.

Obrazek 5: Organizacni struktura

Valna
hromada

Jednatelka -~ Jednatelka
| | | |
Ekonomicky |l Provozni Obchodni Ml Personalni
usek usek usek usek

ativa

Zdroj: vlastni zpracovani

4.3 Situacni analyza

4.3.1 PEST analyza

Sestavenim analyzy PEST se definuji vnéjsi faktory, které by mohly firmu do budoucna
pozitivné, nebo negativné ovlivnit. Zkoumané bude politické, ekonomické, socidlni a

technologické prostiedi.



4.3.1.1 Politické prostiedi

* Danové zatiZeni
Business plan agentury pocita se zaméstnavanim chiiv na dohodu o provedeni prace (DPP),
pficemz plat jednotlivych chiiv nepfesahne 10.000 K¢ a 300 hodin ro¢né&. V ptipadég, ze by
se zmenila legislativa a firma by byla nucena zaméstnavat chivy na pracovni pomér,
znamenalo by to, ze by spolecnost musela odvadét zdravotni a socidlni pojisténi za

zamestnance a na to neni strategie podniku pfipravena.

Legislativni predpisy a zakony

Podnikatelé zakladajici agenturu se fidi podle nasledujicich zakont:

= Zakon €. 89/2012 Sb. obansky zakonik,

= Zékon €. 90/2012 Sb., o obchodnich spolecnostech a druzstvech,

= Zakon €. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani,

= Zékon €. 262/2006 Sb. zakonik prace,

= Zékon €. 586/1992 Sb., o danich z pfijmd,

= Zakon 561/2004 Sb., o Skolském zakonu,

= (. 278/2008 Sb., o obsahovych néaplnich jednotlivych zivnosti, ve znéni pozdéjSich
predpist,

= 101/2000 Sb., o ochrané osobnich tidaji a 0 zméné nekterych zakoni. (Zakony)

4.3.1.2 Ekonomické prostiedi

=  Nezaméstnanost

V soucasné dob¢ je v Praze extrémné nizka nezaméstnanost, coz se na agenturu mize odrazet

v nedostatku kvalitnich zamé&stnanct p¥i naboru CSU (2019).
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Tabulka 1: Nezaméstnanost

Kraje, CR k 31.1.2017|k 31.1.2018|k 31.1.2019
HI. m. Praha 3,34 2,32 1,98
Stiedocesky 4,38 3,27 2,77
Jihocesky 4,61 3,42 2,76
Plzensky 3,66 2,7 2,31
Karlovarsky 5,51 3,58 3,22
Ustecky 7,9 5,54 4,74
Liberecky 5,27 3,86 3,34
Kralovéhradecky 3,85 2,82 2,5
Pardubicky 4,2 3,01 2,46
Vysocina 5,31 3,91 3,2
Jihomoravsky 6,21 4,77 4,07
Olomoucky 6,13 4,59 3,52
Zlinsky 5,07 3,52 2,8
Moravskoslezsky 7,51 5,86 4,85
Celkem CR 5,29 3,89 3,26

Zdroj: vlastni zpracovani dle ziskanych dat z CSU, 2019

nezaméstnanych osob v hlavnim mésté Praze CSU (2019)
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* Vyvoj mezd

Tabulka 2: Pfijmy domacnosti

2013 2014 2015 2016 2017

Pocet domacnosti 573 148 [ 578 702 | 583 254 | 589 371 | 594 905

Penézni prijmy hrubé (K¢/osoba/rok) | 231 084 | 247 144 | 252 588 | 258 509 | 261 027

Penézni ptijmy Cisté (K¢&/osoba/rok) 194 638 [ 205 7931209 929 [ 214 296 | 215 976

Zdroj: vlastni zpracovani dle CSU, 2017

Z nasledujiciho statistického udaje vyplyva vzristajici tendence pfijmt obyvatel hlavniho
mésta Prahy CSU (2017).

Graf 1: Mira uspor a mira investic domacnosti
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Zdroj: CSU, 2018

Z obou uvedenych ptedchozich grafii pro agenturu vyplyvaji dalsi potencionalni zdkaznici.
Pokud se ale vyplni nékteré prognozy ohlasujici ptichod ekonomické krize, d4 se ocekavat,

7e Cesi opét zaénou vice Setfit a tim mnozstvi klienti poklesne CSU (2018).
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* Vyvoj Zivotni irovné
Zivotni Groven obyvatelstva roste, a s tim 1 vyssi troven vzdélani a nartistajici poptavka po
kvalitnim vzdé€lani dava prilezitost agenture, kterd se zabyva vzdélavanim déti. V pripade

krize by se tento trend mohl zménit. CSU (2017)
= Inflace

Tabulka 3: Mira inflace

Mira Mira
Rok | Rok |
inflace inflace

2003 0,1 2011 1,9

2004 2,8 2012 33

2005 1,9 2013 1,4

B

2006 2,5 2014 0,4

2007 2,8 2015 0,3

2008 6,3 2016 0,7

2009 1 2017 2,5

2010 1,5 2018 2,1

b

Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU, 2018

Vyse uvedena tabulka ukazuje, ze v soucasné dobé¢, v roce 2018 je inflace 2,1 %. Objevuji
se vSak predpovédi o blizici se ekonomické krizi, pokud by se vyplnily a opakoval by se
scénaf z krize v roce 2008, kdy inflace narostla na 6,3 %, znamenalo by to snizeni hodnoty

penéz. Agentura by v takovém piipad¢é pravdépodobné reagovala zvySenim cen, ¢imz by
mohla piijit o ¢ast klientely CSU (2018)

4.3.1.3 Socialni prostredi

* Mira ristu obyvatel
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Z udaji z CSU vyplyva, ze v hlavnim mést& Praze roste podet cizinct, ktefi se zde natrvalo
usazuji se svymi rodinami. Toto je pozitivni zprava pro Malého Objevitele, jelikoz se jedna

o cilovou skupinu (Bajtler, 2018).

Graf 2: PrirGstek a ubytek poctu obyvatel
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Zdroj: CSU, 2018

Z vyse uvedeného grafu je patrné, ze piestoze porodnost stoupd mirné, pocet rodin s détmi

kvali ekonomické migraci roste CSU (2018)

=  Porodnost

Dle CSU od roku 2013 kazdoro&né roste pocet narozenych déti, kvili demuz maji rodiny
problém umistovat déti do predSkolnich organizaci a otvira se tak vétsi pravdépodobnost

pro alternativni feSeni, jako je agentura na hlidani déti (iDnes.cz, 2018).
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4.3.1.4 Technologické prostiedi

* Online marketing
Jednim z hlavnich zdroji ziskdvani zakaznikti Malého Objevitele je online marketing,
z n¢hoz nejvice socidlni sité¢, PPC a SEO. Zména pravidel fungovani jednotlivych nastroji
muze vyznamné ovlivnit pfiliv novych zékaznikd. Napt. souCasny trend sniZzovani
organického dosahu ptispévkii na facebooku vyznamné zvySuje naklady marketingu a
snizuje efektivitu (Brychta, 2018). Do budoucna je potieba pocitat s rostouci investici do

placené reklamy.

4.3.2 Porterova analyza péti sil

Prosttednictvim Porterovy analyzy péti sil bude proveden rozbor konkurencéniho prostiedi

firmy Maly Objevitel s.r.0.

4.3.2.1 Stavajici konkurence

*= NejvétSim konkurentem agentury Maly Objevitel jsou ostatni agentury na hlidani
naptiklad agentura BIBO, konkuruji pfedevs§im tim, Ze maji vybudovanou znacku a
tradici, kterd se projevuje vyssi divéryhodnosti v o€ich potencidlnich zakaznikd,
navic maji vybudovany online marketing, to znamend, Ze maji v internetovych

vyhledéavacich silné pozice.

*  Vyznamnym hra¢em na trhu je pak naptiklad platforma hlidacky.cz, ktera poméha
zprostiedkovat hlidani chitvam ptsobicim bez agentur, které jsou pro klienty Casto
levnéjsi a tim mohou snizovat obvyklou cenu této sluzby na trhu. Chiivdm bez
agentur se ale Maly Objevitel konkurovat nesnazi. Maly Objevitel cili na rodiny s
détmi, které stoji o tzv. kreativni hlidani. V podstaté cili na rodice, kteti pro své déti
chtéji néco vic, tedy vzdélavani v ramci hlidani. V tomto sméru je Maly Objevitel
(MO) originalni.
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4.3.2.2 Potencialni konkurence

Agentury na hlidani déti jsou jedna z mala alternativ pro rodiCe, ktefi pottebuji
hlidani déti mladsich tii let, ale z néjakych divodi nemohou nebo nechtéji vyuzit
sluzby détskych jesli, nebo détskych skupin. Je vSak alternativou i pro rodice, kteti
potiebuji hlidat déti mladsi nez jeden rok. Pro podnikani v oboru péce o dité do tii
let véku je ale nutné ziskat vazanou zivnost - Péce o dité¢ do tii let véku v dennim
rezimu, a proto neni az tak jednoduché zacit v této oblasti podnikat. Nesnadna

moznost vstupu na trh vSak snizuje pravdépodobnost vzniku nové konkurence.

Maly Objevitel vnima vétsi pravdépodobnost konkurenéniho ohrozeni, od jiz
existujicich velkych podniki, které kvili soucasné velmi nizké nezaméstnanosti
bojuji vSemi prostfedky o ziskdvani a udrzeni kvalitnich zaméstnancti. Budovani
kreativnich détskych zatizeni v ramci podniku miiZze byt vyznamnym benefitem pro
zaméstnance z fad rodin s malymi détmi. Agentura Maly Objevitel v této vznikajici
konkurenci nevidi hrozbu, ale potencidlni pftilezitost, protoze podniky budou
potfebovat kvalitni chitvy, Skoleni a zkuSenosti. Aby témto potfebdm nastupujici
,konkurence” mohl Maly Objevitel celit, rozsiti svou nabidku sluzeb o rekvalifikacni
program, ktery bude vzdé€lavat chlivy, ucitele, ale i rodiCe v praci s détmi. Tento kurz
bude certifikovan Ministerstvem Skolstvi, mladeze a télovychovy a diky této piidané
hodnoté nebudou vyse zminované velké podniky vnimat Malého Objevitele jako

konkurenci, ale jako zkuSeného radce a dodavatele.

Dalsi vstupni bariérou pro potencidlni konkurenty jsou know-how a zkuSenosti
Malého Objevitele, které zakladatelky agentury ziskaly v ramci své ucitelské a

hlidaci praxe.

4.3.2.3 Dodavatelé

V soucasné dob¢ je na trhu malé mnozstvi chiv s volnymi kapacitami, z toho divodu
nejspis bude muset agentura Maly Objevitel zvysit odmény pro chlivy, coz bude mit

dopad na zvysSeni cen sluzeb.
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4.3.2.4 Zakaznici

Cilovymi skupinami agentury Maly Objevitel jsou:

» Rodiny s détmi, které jsou Casove vytizené nebo ve mésté nemaji prarodice ¢i Sirsi
rodinu, ktefi by jim s détmi pomahali, ale 1 rodiny, které chtéji individudlné rozvijet
své déti, naptiklad tim, Ze je chlivy budou ucit jazyky, budou hrat na hudebni néstroje
nebo délat dalsi jiné kreativni aktivity.

* Podniky, které pomoc s hlidanim déti nabizeji jako benefit pro své zaméstnance.

= Hotely, které hlidani déti nabizeji jako dalsi sluzbu pro turisty, které ubytovavaji.

= Poradatelé specidlnich détskych akci (tzv. ,,eventi®) - détské akce, svatby, trhy,
détské dny, détské oslavy, sportovni akce a mnoho dalSich udalosti, které cili na

rodiny s détmi.

4.3.2.5 Substituty

Substitutem jsou pro agenturu statni 1 soukromé détska zatizeni. Tyto zafizeni rodiny
vyuzivaji pfedevsim pies den, ale v ptipad¢, Ze pottebuji hlidani déti v noci, musi se obratit
na nékoho jin¢ho, v tomto se ukazuje jedna z konkuren¢nich vyhod sluzby agentury na
hlidani déti. Navic v institucich, kde je vice déti pohromadé neni takovy prostor na
individualni péci o dite, na kterym si Maly Objevitel zaklada. Substituty pro agenturu Maly
Objevitel jsou:

» détske herny

» détske skupiny

= jesle

* matetské Skoly

» détske krouzky

» sportovni oddily

»  Zéakladni umélecké $koly (ZUS)

* maminky na matefské dovolené
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4.3.3 Marketingovy mix

4.3.3.1 Sluzba

Firma Maly Objevitel s.r.o. nabizi sluzbu hlidani déti v domécnostech rodin. Hlidani déti v

domacnostech se dé€li na:

» pravidelné hlidani (minimaln¢ suma 24 hodin mésicng)

» nepravidelné hlidani (méné nez 24 hodin za mésic)

K této zakladni nabidce klienti mohou objednat pro své déti dalsi sluzby, jako je:

» hlidani v cizim jazyce
» vyuka a doucovani
* hudebni vzdélani (klavir, flétna, zpev)

» sestaveni individualniho planu pro rozvoj 1Q a EQ ditéte

K zdkladnim sluzbam je mozné vyuzit:

* noc¢ni hlidani (po desaté hodin¢ vecerni)
» vikendy a svatky

» hlidani kazdého dalsiho sourozence

Agentura Maly Objevitel se zabyva nejen hliddnim a vzdélavanim déti v domacnostech, ale
zlUcastiuje se se svymi détskymi dilnickami détskych akci, které ptirozené firmu propaguyji.
Vzhledem k z4jmu klientli se agentura rozhodla obohatit sluZzbu o zdbavu déti na svatbach.
Do budoucna agentura Maly Objevitel planuje spolupracovat s firmami a s hotely, tudiz bude

v nejblizsi dobé rozsifovat svou nabidku o nasledujici sluzby:

= zabava pro déti na svatbach
= zabava pro déti na firemnim vecirku
» détske dilnicky na détskych akcich

» hlidéni déti na hotelovém pokoji
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V ptipadech, kde Maly Objevitel provozuje détské koutky na akcich, tak si dava zalezet na
kreativité a originalité pii vymysleni aktivit. DéEti si s chlivami vyzkousi Cinnosti, ke kterym
se bézné€ nedostanou, at’ uz se jedna o vyrobu hracek z lesnich materialti pomoci tavici pistole
a lesnich materialti nebo objevovani kouzla vyroby cukrové vaty. Diky osobnimu piistupu
od chliv se détem rozviji jemna motorika?, pfedstavivost i kreativita a své vytvory predvadéji

rodi¢tim a ostatnim détem.

Maly Objevitel si zaklada na vielém divérném vztahu s klienty, spolehlivych provéfenych
zaméstnancich (chtivach) a na empatickém pfistupu jak k roding, tak k détem. Diveéra,
spolehlivost a empatie jsou pro klienty klicovymi parametry pii vybéru agentury a asi hlavné

proto Maly Objevitel ziskdva nové klienty (rodiny) nejcastéji pies osobni doporuceni.

Agentura Maly Objevitel stavi své dobré jméno na kvalitni péci o zdkazniky. Péce o
zéakazniky je velice dulezita, at’ uz se jednd o nové zakazniky, nebo stavajici. Proto agentura
bude zasilat kazdé rodiné dotaznik spokojenosti, kde budou klienti zaSkrtavat v bodové Skale
od 0 do 10, jak jsou s chivou spokojeni. O nové zakazniky je dobte postarano jiz od prvniho
kontaktu tim, Ze s nimi majitelky dopodrobna konzultuji nejen jejich pozadavky, ale 1
ocekavani a potfeby. Klientiim je Setfen jejich cas, tim, Ze jednatelky netrvaji na osobnim
setkani, ale veSkerou komunikaci je mozné feSit jak po telefonu, tak e-mailovou
korespondenci. Nicméné, kdyz se zdkaznici setkat chtéji, tak jsou k tomu zakladatelky
pfizniveé naklonény a pfizplsobi se mistu i terminu setkédni. Komunikace se zdkazniky mize
probihat ptes telefonni hovor, e-mail, online chat na webové strance, socialni sité (facebook;
instagram), nebo pifes kontaktni formulaf na webovych strankach. Nejrychlejsi a
nejefektivnéjsi forma komunikace je telefonni hovor, jelikoz zdkaznik doplni veskeré

potiebné informace ihned.

Obchodni znac¢ka

Obchodni znacka Malého Objevitele neni zaloZzena pouze na pfitazlivé formalni prezentaci
spolecnosti (tj. logo, image, webové stranky), ale pfedev§im na tom, aby znacka obsahové
ptusobila na okoli kvalitngé, davéryhodné a odlisSné¢ svym kreativnim a vzdélavacim
pristupem. Ztotozni se s ni lidé, kterym zélezi, jak jejich déti travi volny Cas, a to v pfipadé,

ze na déti sami z n¢jakého diivodu ¢as nemaji, chtéji pro déti kreativné straveny ¢as s osobou,

2 Jemna motorika je koordinace pohybu pohyby ruky, predevsim prsta.
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ke které budou mit déti davérny a pratelsky vztah a diky tomu se mohou Iépe rozvijet. Da se

wewvr

a nevadi jim si za ni pfiplatit.

Budovani znacky

Je dulezité myslet na ochranu firemni znacky, proto zakladatelky agentury maji podanou
prihlasku k zapisu nazvu Maly Objevitel (MO) do rejstiiku ochrannych znamek na Ufad

prumyslového vlastnictvi.

4.3.3.2 Cena

24

ceny prijatelné 1 pro stiedni tfidu, pokud chtéji napiiklad pravidelné hlidani. V Praze existuji
substituty ve formé soukromych matetskych $kol, jejichz ceny jsou Casto vysoké, a pfesto je
o n¢ velky zdjem, to ukazuje, ze poptavajici jsou ochotni za kvalitni sluzbu v tomto odvétvi
zaplatit. Ceny za pravidelné hlidani se pohybuji u konkurence v Praze od 80 K¢ na hodinu,
az po 200 K¢/hod.
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Obrazek 6: Cenik

4 )
Pravidelné hliddn{ Nepravidelné hlidani HIidénf v cizim jazyce
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Vyuka a doucovdn( Akce Hudebni vzdélani
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Sourozenci Noéni hliddnf{ Vikendy, svatky
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v v v
+ 30 K¢ + 30 K¢ + 30 K¢

Zdroj: Maly Objevitel, 2019

Stanovené ceny jsou za kazdou zapocatou hodinu. Kreativni hlidani u pravidelného hlidani

je pro déti od tii let. Jedna lekce zdjmového krouzku trva 45 minut.
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4.3.3.3 Propagace

K zdkaznikiim se agentura dostava riznymi zpiisoby, je to pfedevsim pfes:

» PR: ¢lanky, socidlni sit¢;
= piimy marketing: détské akce, veletrhy;
= reklamu: PPC, plakaty;

* inzeraty.

Vztahy s verejnosti (PR) bude firma udrzovat na détskych akcich a veletrzich. Vyhoda je v
piimém kontaktu se zadkazniky a s tim spojena, z pohledu zdkaznika, vétsi divéra k firmé.
Placenou internetovou reklamu (PPC “Pay Per Click) budou jednatelky agentury cilit na
cizince zijici v Praze. Pomoci aktivniho blogu na webové strance dojde k vylepSeni SEO a
agentura se bude posouvat na lepsi pficky v organickém vyhleddvani ve webovych
prohlizecich. Dalsi strategie, jak se agentura zviditelni je sdilenim reklamnich plakati na
socialnich sitich ve skupindch, ve kterych se vyskytuji potencionalni klienti, tedy rodiny s

malymi détmi a aktivitou na socidlnich sitich (pfidavani ¢lankda, atd..).

Firma se zacastnila propagaénich né€kolika akci, kde formou détskych dilnicek oslovila nové

klienty a ukazovala jim, jak kreativné mtZe probihat hliddni i u nich doma.

4.3.3.4 Distribuce

Zptistupnéni sluzby zakaznikovi vede pies zprostiedkovatele sluzby. Aby byla firma
konkurenceschopnd, méla by byt pfipojend na internetu, je to predevSim kvuli rychlé
komunikaci se zdkazniky pomoci e-mailu nebo online chatu, dale kviali dostatecné
zprihlednénym informacim, naptiklad referencim, a pfedevs§im kvili sebeprezentaci firmy

pomoci webové stranky (Brno).

4.3.3.5 Lidé

Rozvoj firmy

Majitelky agentury Maly Objevitel chtéji rozvijet svoji firmu vice v oblasti vzdélavani chiv,

na to potfebuje ziskat vétsi finan¢nich prostiedky, ty ziska napiiklad pomoci dotace. Dotace
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na zaméstnance je mozné ziskat pomoci nnebo z Opera¢niho programu zaméstnanost (OPZ)
projekt POVEZ II. (enovation).

4.3.4 Finan¢ni plan

Ve finan¢nim planu jsou vypocitany pocatecni investice potfebné k zahajeni podnikani, fixni

a variabilni ndklady, rentabilita ndkladl, rentabilita trzeb, cash-flow na prvni tfi roky

podnikani a dale je sestavena pocatecni rozvaha a vysledovka.

4.3.4.1 Pocatecni vydaje pred zahajenim podnikani

Tabulka 4: Pocate¢ni vydaje

MARKETING Cistka (v K&)

Grafika webové stranky a logo podniku 7 000
Tvorba webové stranky 6 000
Fotografie na webovou stranku a propaga¢ni materialy 1 000
Roll up banner 1198
Vizitky (2x 100ks) 560
Plakaty 500
Ziizovaci poplatek (registrace domény) 120
Zitizovaci poplatek (webhosting) 163
Celkem 16 541
OSTATNI Castka (v K¢&)

Sestaveni dokumentace BOZP 5000
Sestaveni smluv (DPP, klient) 15752
Kurz a zkouska pro ziskani profesni kvalifikace 15 000
Registrace ochranné znamky 5000
Sepsani spolecenské smlouvy, zapis do OR, vypis z rejstiiku trestd| 10 500
Ohlaseni zivnosti 1 000
Firemni razitko 419
Nizkovy stan (na détské akce) 3 000
Hry pro déti 1 000
Celkem 56 671
Celkova suma pocatecnich investic 73 212

Zdroj: vlastni zpracovani
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Ve vyse uvedené tabulce jsou pocatecni vydaje rozdéleny na vydaje spojené s marketingem
a na ostatni vydaje. Vydaje na marketing ¢ini 16 541 K¢ a ostatni vydaje tvoti ¢astku 56 671
K¢&. Celkové pocatecni vydaje agentury jsou 73 212 K¢.

4.3.4.2 Mzdové naklady

Tabulka 5: Primérna hodinova mzda

Zakladni sluzba Zaklad | Nadstandardni sluzba| Odména | Celkem (v K¢/hod)
115
Hlidéani v cizim jazyce 35 150
Vyuka a doucovani 35 150
Nepravidelné i pravidelné hlidani| 115 |Hudebni vzdélani 85 200
Sourozenci 10 125
Noc¢ni hlidani 10 125
Vikendy svatky 0 115
Priumér 140
Median 125

Zdroj: vlastni zpracovani

Pro vypocet primérné mzdy, v korunach za hodinu, bylo pocitano se zakladni c¢astkou 115
korun na hodinu, coz je minimalni hodinova mzda v agentuie Maly Objevitel. K této ¢astce
byly postupné pticteny odmeény, které zahrnuji nadstandardni sluzby (vzdélavaci aktivity,
hlidani po dvaadvacaté hodiné€, hlidani o vikendu a o svatcich nebo hlidani sourozence).
V propoctu se pocita, ze vSechny tyto odmény maji stejnou vahu. Nésledné byl vypocteny
aritmeticky primér z kombinaci ¢astek. Primérna mzda jednoho zaméstnance ¢ini 140
korun na hodinu. Vypocet medianu byl proveden sefazenim piepoctenych mezd za hodinu
od nejnizsi po nejvyssi, jelikozZ je pocitano s lichym poctem prvkil, median je ¢islo pfesné

uprostied, tedy 125 K&.

Tabulka 6: Mzdové naklady

Odhad |pocet chiv|pocet h/més./1 chiva|suma hodin za mésic | Celkem (v K¢)
Realisticky 20 25 500 70 000
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Zdroj: vlastni zpracovani

Pro odhad mzdovych nékladl v korundch za mésic je vySe uvedena tabulka, ktera ukazuje
realisticky odhad. Pocet chiiv je stanoven podle tfiletého planu, kde ideélni a predpokladany
pocet chlv je 20, kterého podle planu firma dosdhne v devatém mésici podnikéani prvniho
roku. Pocet hodin byl stanoven na zikladé kritérii pro splnéni podminek, které plynou
z dohody o provedeni prace (DPP), kde maximalni pocet odpracovanych hodin je 300 za
rok, tedy 25 hodin mési¢né. Cely vypocet je pocitan s primérnou mzdou zaméstnance, ktera
je 140 K¢ na hodinu (viz tabulka €. 5). Podle realistického odhadu budou primérné mésicni
mzdové naklady 70 000 K¢.

4.3.4.3 Prumérné prijmy

Tabulka 7: Praomérna cena

Zakladni sluzba Zaklad Priplatkova sluzba Priplatek Celkem (v K¢)
Zakladni sazba 290
Hlidani v cizim jazyce| 200 490
Vyuka a doucovani 140 430
Nepravidelné hlidani| 290 [Hudebni vzdélani 200 490
Sourozenci 30 320
Noc¢ni hlidani 30 320
Vikendy, svatky 30 320
Zakladni sazba 220
Hlidani v cizim jazyce| 200 420
Vyuka a doucovani 140 360
Pravidelné hlidani 220 |Hudebni vzdélani 200 420
Sourozenci 30 250
Noc¢ni hlidani 30 250
Vikendy, svatky 30 250
Priamér 345
Median 320

Zdroj: vlastni zpracovani

Pro vypocet primérné hodinové ceny za sluzbu hlidani déti byla sestavena vySe uvedena

tabulka ¢. 7. Ukazuje, Ze klienti zaplati v zakladni sazb¢, za hodinu hlidani, vzdy bud’ 290

53



K¢ za nepravidelné hlidani, nebo 220 K¢ za pravidelné hlidani (pravidelné hlidani se rozumi
od celkové sumy 24 hodin mésicné). K témto zakladnim ¢astkam jsou v tabulce pfipocteny
priplatky za ostatni sluzby, které v souctu tvoii celkové Castky za jednotlivé sluzby 1 s
ptiplatky. V poslednim sloupci je ze vSech hodnot vypocitan aritmeticky pramér. Primérna
cena za tuto sluzbu vychazi na 345 K¢ za hodinu. Medidn, tedy prostfedni hodnota, je 320

K¢ za hodinu.

Tabulka 8: Vynosy z prodeje sluzeb

Odhad Pocoet pocet ho/mes./l Celkem/hodin/mésic Prumernzvl cena (v Celkevm (v
chiiv chiiva K¢) K¢)
Realisticky 20 25 500 345 172 500

Zdroj: vlastni zpracovani

Z uvedené tabulky je vidét realisticky odhad vynosii z prodeje sluzeb. Pro vypocet je
pouzita primérna cena za sluzbu, tedy 345 korun za hodinu, viz tabulka ¢. 7. Dale je pouzit
realisticky odhad poctu chitv z poctu hodin za mésic (viz tabulka €. 6). V poslednim
sloupci je vyobrazena celkova suma za vSechny zaméstnance. Podle realistického odhadu

budou mésicni vynosy 172 500 K¢.

Tabulka 9: Rozdil vynost a mzdovych nakladi

Vynosy - mzdové
Ol A ey
Realisticky 102 500

Zdroj: vlastni zpracovani

V tabulce je realisticky odhad mési¢niho rozdilu vynosu a mzdovych nakladd, ktery Cini

102 500 K¢.

4.3.4.4 Fixni naklady
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Tabulka 10: Fixni naklady

Naklad |Castka (v K¢)
Pojisténi 5622
Point One 3630
Doména 151
Webhosting 508
Celkem 9911

Zdroj: vlastni zpracovani

Pro agenturu je klicové platit pojisténi a provoz webové stranky, dale je pocitano s platbou
za Clenstvi v podnikatelském inkubatoru Point One. Ro¢ni fixni naklady tvofi ¢astku 9 911
K¢.

4.3.4.5 Variabilni naklady

Tabulka 11: Variabilni naklady

Mésic 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 | 11| 12 | ROK

Niklad

Online 500 | 500 | 500 0 500 0 500 0 0 500 | 500 0 | 3500

Inzerce

Tisk 500 | 50 | 50 | 50 | 500 | 50 | 100 | 50 | 100 | 100 | 25 | 500 | 2075

Preklad 1500 0 |1000] o0 0 | 500 | o 0 0 0 0 0 | 3000

rl\lfﬂz(‘]i;’gye 7000 |10 500{14 00017 500|24 500(31 500(45 500{52 50070 000{70 000|70 000|70 000{483 000
PPC 0 0 0 | 500 |1000] 0 | 500 | 500 | 500 | 0 0 | 200 | 3200

Utetni 600 | 600 [3000]| 650 | 700 | 750 | 800 | 850 | 1000|1000 1000|1000 11950
ey 170 | 85 | 85 | 85 | 170 | 170 | 340 | 170 | 425 | 425 | o 0 | 2125

Skoleni

Celkem 10270[11 735|18 635[18 78527 370(32 970[47 740|54 070|72 025|72 025|71 525|71 700|508 850
pocet

zaméstnancu 2 3 4 5 7 9 13 15 20 20 20 20

(chtiv)

Zdroj: vlastni zpracovani

Ve vySe uvedené tabulce je vypocitin odhad variabilnich nékladi za prvnich dvanact
kalendainich mésici podnikani. Pii vypoctu mzdovych nakladi je bran v potaz vypocet
pramérné mzdy za hodinu (viz tabulka €. 5), tedy 140 K¢ a primérny realisticky pocet

odpracovanych hodin za mésic (viz tabulka ¢. 8) a kritérium pro vypocet je také ,,poCet
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zamestnanct®, které je uvedeno v poslednim fadku tabulky a tvoii tak zaroven plan poctu
zaméstnancl na prvni rok podnikani. V tabulce l1ze vidét, Ze pocet chiiv kazdym mésicem

nariistd a ke konci roku stagnuje na 20.

V daném kalendainim roce jsou v kazdém sloupci vypocitané variabilni ndklady za kazdy
(dany) mésic a v poslednim sloupci je celkova suma kazdého jednotlivého nakladu za rok.
V tadku s ndpisem ,,celkem* je suma vSech variabilnich ndkladi za kazdy mésic a v
poslednim sloupci je uvedena celkovd suma, za veskeré variabilni ndklady za prvni rok

podnikéni, ktera ¢ini 508 850 K¢.

4.3.4.6 Celkové naklady

Tabulka 12: Celkové naklady

Naklady Castka
Pocatecni 73212
Variabilni 508 850
Fixni 9911
Celkem (v K¢) | 591 973

Zdroj: vlastni zpracovani
Celkové naklady za prvni rok podnikani se vypocitaji sou¢tem pocatecnich, variabilnich a

fixnich ndklada. Pocatecni naklad je 73 212 K¢ (viz tabulka €. 4), variabilni ndklady tvofi

castku 508 850 K¢ (viz tabulka €. 11) a fixni néklady jsou 9 911 K¢ (viz tabulka ¢.10).
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4.3.4.7 Celkové piijmy

Tabulka 13: Celkové piijmy

Mésic Prijmy Pocet chuv
1 17 250 2
2 25875 3
3 34 500 4
4 43 125 5
5 60 375 7
6 77 625 8
7 112 125 13
8 129 375 15
9 172 500 20
10 172 500 20
11 172 500 20
12 172 500 20

ROK 1190 250

Zdroj: vlastni zpracovani

V tabulce lze vidét pocet odhadovanych zaméstnancti (chitv) na kazdy mésic, dle
stanoveného planu (viz tabulka €. 11), ve druhém sloupci jsou piijmy z prodeje sluzeb,
uvedené za kazdy mésic a v poslednim fadku celkem za rok. Pro vypocet pfijmil z prodeje
sluzeb je pouzita primérnd cena (viz tabulka €. 7), tedy 345 K¢ za hodinu s poctem 25 hodin
za mésic na jednoho zaméstnance, viz tabulka €. 6. Celkovy pfijem za prvni rok podnikéni

je 1190 250 K¢.
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4.3.4.8 Zisk

Tabulka 14: Zisk

Mésice| Vynosy | Celkové naklady | Zisk, nebo ztrata
1 17 250 91 578 - 74 328
2 25 875 11735 14 140
3 34 500 18 635 15 865
4 43 125 18 785 24 340
5 60 375 27 370 33 005
6 77 625 34 785 42 840
7 112 125 47 740 64 385
8 129 375 54 070 75 305
9 172 500 72 025 100 475
10 172 500 72 025 100 475
11 172 500 71 525 100 975
12 172 500 71 700 100 800
ROK |1 190 250 591 973 -

Zdroj: vlastni zpracovani

Rozdil mezi celkovymi naklady a pfijmy tvoti zisk. Od ro¢niho pfijmu 1 190 250 se odectou
celkové ro¢ni naklady ve vysi 591 973 K¢&. V tomto vypoctu do celkovych nakladii neni
zapocitana dan z pfijmu pravnickych osob. Celkovy ro¢ni zisk za prvni rok podnikéni je

598 277 K¢.

4.3.4.9 Cash-flow

V tabulce €. 15 jsou uvedeny hodnoty cash-flow, tedy vyvoj penéznich prostiedkli v prvnim
roce podnikani. Ve dvanactém mésici je cash-flow 598 277 K¢. Dale lze z tabulky dle
barevnosti vycist, ze firma je ve ztraté do patého mésice a od patého mésice firma zacne

tvorit zisk.
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Tabulka 15: Cash-flow (1.rok)

Meésic Cash-flow
1 - 74 328
2 - 60 188
3 -44 323
4 -19983
5 13 022
6 55 862
7 120 247
8 195 552
9 296 027
10 396 502
11 497 477
12 598 277

Zdroj: vlastni zpracovani

V nize uvedeném grafu lze vidét, Ze cash-flow za¢ind prudce stoupat od tzv. bodu zvratu,
tedy v bodé€, kde se trzby rovnaji nédkladim. Tento bod zvratu nastane v patém mésici.
Z grafu je vidét, ze celkové naklady a ptijmy maji vzristajici tendenci a od devatého mésice

Mrve

Graf 3: Cash-flow (1.rok)

Prvni rok
B Prijmy z prodeje sluzeb == Celkové naklady Cashflow
600 000 K¢
400 000 K¢
o)
~
< 200000 K¢
2
@
;L«)’ i
MM
0 Ke
-200 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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4.3.4.10 Bilance

V nize uvedené tabulce je uvedena pocatecni rozvaha. V tabulce 1ze vidét celkovou sumu
aktiv, které ¢ini 5 000 K¢ a celkovou sumu pasiv, tedy zdrojui financovani aktiv, které jsou
rovnéz 5 000 K¢&. Aktiva se rovnaji pasiviim, tudiz rozvaha splituje pozadavky zakladni

bilan¢ni rovnice.

Tabulka 16: Rozvaha

AKTIVA
K datu zapisu do OR
Oznaceni

AKTIVA CELKEM 5000
A. Pohledavky za upsany zakladni kapital
B. Dlouhodoby majetek
B. L Dlouhodoby nehmotny majetek
B. 1L Dlouhodoby hmotny majetek
B. IIL Dlouhodoby finan¢ni majetek
C. Obézna aktiva 5000
C.1 Z4soby
C.IL Dlouhodobé pohledavky
C. 1L Kratkodobé pohledavky
C.1V. Kratkodoby finan¢ni majetek 5000
D. Ostatni aktiva
D. 1L Casové rozliseni

Zdroj: vlastni zpracovani
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PASIVA K datu zapisu do OR

Oznaceni

PASIVA CELKEM 5000
A. Vlastni kapital 5000
AL Zakladni kapital 5000

A 1L Kapitalové fondy

A.IIl.  |Fondy ze zisku

A.1V. |Vysledek hospodafeni minulych let

A. V. Vysledek hospodareni bézného tucet. obdobi
Cizi zdroje

L Rezervy

1L Dlouhodobé zavazky
II.  |Kratkodobé zavazky
IV. |Bankovni uvéry a vypomoci

Ostatni pasiva

Q0w W W |w ©

I. Casové rozliSeni

Zdroj: vlastni zpracovani

4.3.4.11 Vysledovka

Ve vysledovce jsou ukdzany celkové néklady, které ¢ini 591 973 K¢ a celkové vynosy, které
jsou 1190 250 K¢ a vysledek hospodateni, kterého firma Maly Objevitel za sledované
obdobi dosahla. Vysledek hospodateni je 598 277 K¢&.

Tabulka 17: Vysledovka

Milly Objcvitcl S.I.O. IC: 07089392 rok 2018 dne 1.5.2018
Cislo Gétu Nazev Gltu Politedni stav  Obraty za obdobi MD  Obraty za obdobi D Obraty rozdil  Koncovy stay
Niklady
501 spotfeba materidl 0 2075 0 2075 2075
518 ostatni sl\lihy 0 106 898 0 106 898 106 898
521 mzdové ndklady 0 483 000 0 483 000 483 000
niklady celkem 0 591973 0 591 973 591 973
Vynosy
602 trzby z prodeje sl 0 0 1 190 250 1 190 250 1 190 250
vynosy celkem 0 0 1 190 250 1 190 250 1190 250
hospodafsky zisk za obdobi 598 277
hospodafsky zisk celkem 598 277

Zdroj: vlastni zpracovani
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4.3.4.12 Rentabilita nakladu

1. rok podnikani
Rentabilita ndkladd v prvnim roce podnikani je 101,06 %. To znamend, Ze jedna koruna

vloZena do nakladl pfinesla 1,01 K¢ zisku.

Tabulka 18: Rentabilita nakladi (1.rok)

Zisk 598 277 K¢

Celkové naklady 591 973 K¢

Rentabilita nakladu 101,06 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Ve vyse uvedené tabulce je uveden rocni zisk, tedy 598 277 K¢ a celkové rocni néklady,
které ¢ini 591 973 K¢&. Rentabilita ndklada byla vypocitana jako podil rocniho zisku na

celkovych ro¢nich nakladech, a to celé nasobeno stem, aby hodnota vysla v procentech.

2. rok podnikani
Rentabilita ndklad ve druhém roce podnikani je 146,31 %. To znamena, ze jedna koruna
vloZena do nakladl pfinesla 1,46 K¢ zisku. Tyto ¢iselné hodnoty byly vypocitany dle

pfedpokladaného finan¢niho planu na 2. rok, viz ptiloha A.

Tabulka 19: Rentabilita nakladt (2. rok)

Zisk 1306 450 K¢
Celkové naklady 892 925 K¢
Rentabilita naklada 146,31 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Ve vyse uvedené tabulce je uveden rocni zisk, tedy 1 306 450 K¢ a celkové ro¢ni néklady,
které ¢ini 892 925 K¢.
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3. rok podnikani
Rentabilita nakladl ve tfetim roce podnikani je 146,33 %. To znamena, Ze jedna koruna
vloZena do nakladl pfinesla 1,46 K& zisku. Tyto Ciselné hodnoty byly vypocitany dle

pfedpokladaného finanéniho planu na 3. rok, viz pfiloha B.

Tabulka 20: Rentabilita nakladt (3. rok)

Zisk 1 613 950K¢

Celkové naklady 1 102 925K¢

Rentabilita nakladu 146,33 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Vyse uvedena tabulka uvadi, Ze ro¢ni zisk, tedy 1 613 950 K¢ a celkové ro¢ni naklady,

které €ini 1 102 925 K¢.

4.3.4.13 Rentabilita trzeb

1. rok podnikani
Rentabilita trzeb v prvnim roce podnikani je 40,71 %, tedy lze fici, Ze jedna koruna trzeb

piinese 0,4 K¢ zisku.

Tabulka 21: Rentabilita trzeb (1. rok)

Zisk 484 604,37 K¢&
Trzby 1 190 250 K¢
Rentabilita trzeb 40,71 %

Zdroj: vlastni zpracovani

V tabulce jsou uvedeny Cisty ro¢ni zisk 484 604,37 K¢ (ten byl spocitan jako hruby zisk
598 277 K¢ po zdanéni - dan z ptijmu pravnickych osob - DPPO 19 %) a ro¢ni trzby

z prodeje sluzeb, které ¢ini 1 190 250 K¢. Pro vypocet rentability trzeb se pouZije vzorec,
ve kterém se zisk vydéli trzbami a nasledné se vysledek vykrati stem, aby vysledna

hodnota byla v procentech.
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2. rok podnikani
Rentabilita trzeb v prvnim roce podnikani je 48,11 %, tedy lze fici, Ze jedna koruna trzeb

piinese 0,48 K¢ zisku.

Tabulka 22: Rentabilita trzeb (2. rok)

Zisk 1 058 224,5 K¢
Trzby 2199 375 K¢&
Rentabilita trZzeb 48,11 %

Zdroj: vlastni zpracovani

V tabulce jsou uvedeny rocni zisk 1 058 224,5 K¢ (Cisty zisk byl spocitan jako hruby zisk
1 306 450 K¢ po zdanéni DPPO 19 %) a ro¢ni trzby z prodeje sluzeb, které ¢ini 2 199 375
K¢&. Tyto ¢iselné hodnoty byly vypocitany dle pfedpokladaného finan¢niho planu na 2. rok,

viz ptiloha A.

3. rok podnikani
Rentabilita trzeb v prvnim roce podnikani je 48,12 %, tedy lze fici, Ze jedna koruna trzeb

piinese 0,48 K¢ zisku.

Tabulka 23: Rentabilita trzeb (3. rok)

Zisk 1307 299,5 K¢
Trzby 2716 875 K¢&
Rentabilita trzeb 48,12 %

Zdroj: vlastni zpracovani

V tabulce jsou uvedeny rocni zisk 1 307 299,5 K¢ €isty zisk byl spoc€itan jako hruby zisk
1 613 950 K¢ po zdanéni DPPO 19 %) a ro¢ni trzby z prodeje sluzeb, které ¢ini 2 716 874
K¢&. Tyto ¢iselné hodnoty byly vypocitany dle pfedpokladaného finan¢niho planu na 3. rok,

viz ptiloha B.
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4.3.5 SWOT analyza

V této kapitole jsou shrnuty nejprve silné a slabé stranky firmy Maly Objevitel a ptilezitosti
a hrozby, které firmu ovliviiuji z vnéjSiho prostfedi. Néasleduje sestavend matice IFE, ktera
zhodnoti, jak siln¢ dokdze podnik reagovat na zmény z vnitiniho prostfedi a matice EFE,
ktera zhodnoti, jak dobfe dokdze podnik reagovat na zmény z externiho prostfedi. Nasledné

je pomoci matice IE a SWOT matice doporucena vhodna strategie.

4.3.5.1 Silné stranky

Tabulka 24: Siln¢ stranky

SILNE STRANKY

hlidani od tfi mésicu véku ditéte

sestavovani individualnich plant komplexniho rozvoje ditéte

certifikované chiivy

kreativni a vzdélavaci programy

know-how (praxe v oboru)

moderni vzhled webové prezentace

Zdroj: vlastni zpracovani

Silnymi strankami Malého Objevitele jsou certifikované chlivy, moderni vzhled webové
stranky, nabidka kreativnich a vzdélavacich programii, nabidka sestaveni individualniho
planu komplexniho rozvoje ditéte, nabidka hlidani jiz od tfi mésicii v€ku. Velkou vyhodou

je praxe v oboru, kterou ob¢ zakladatelky maji.

4.3.5.2 Slabé stranky

Firma je na trhu nova, a proto muze pisobit na nékteré zakazniky nedivéryhodné, at’ uz je
to kvili malému poctu referenci, nebo kviili nezndmé znacce. NezkuSenost v podnikéani by
mohla byt prekazka naptiklad pfi ndboru chitv, proto by firma mohla mit ze zacatku
podnikani obtiZze s ndborem zameéstnancti, nez piijde, jak kvalitn€ a efektivné tuto ¢innost
dé€lat. Oslabeni pro firmu jsou také ne pfiliS vysoké vydaje na marketing a slaba pozice

v online vyhledavacich.

65



Tabulka 25: Slabé stranky

SLABE STRANKY

neznama znacka podniku

nizky pocet referenci

slaba pozice v on-line vyhledavacich

nezku$enost v podnikani

nedostatek zaméstnancu

nizké vydaje na marketing

Zdroj: vlastni zpracovani

4.3.5.3 Prilezitosti

Celkova soucasna situace s preplnénosti piedskolnich zatfizeni dava firm¢ velkou piilezitost
poskytnout rodi¢iim jinou moZnou alternativu. Ze statistik, které byly uvedeny v analyze
PEST, je patrné, ze cilova skupina je rostouct, a to at’ uz se jedna o domacnosti, které maji
stale vy$§i Zivotni standard nebo o cizince, ktefi migruji do Prahy. Zivotni Giroven v Praze
je vzrustajici, to jde ruku v ruce s vyssi poptavkou po sluzbach a po poptavce kvalitnéjSiho

vzdélavani, toho by mohla agentura vyuzit a zazadat o dotaci na vzdélavani.

Tabulka 26: Prilezitosti

PRILEZITOSTI

rostouci cilova skupina

narustajici poptavka po vzdélavani déti

narist poctu cizinc s détmi v Praze

ptreplnénost predskolnich zatizeni

dotacni programy na vzdélavani

Zdroj: vlastni zpracovani

4.3.5.4 Hrozby

V ptipadé, Ze se zhor$i ekonomickd situace a nastane krize, bude muset Maly Objevitel
zvysit ceny, to miize ovlivnit stavajici i potencialni zakazniky. Dle CSU porodnost mirné

stoupa, proto neni piili§ pravdépodobné, Ze by zacala prudce klesat, v piipad¢ ale, Ze by tato
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situace nastala, tak by mohla byt agentura ve vyrazném ohrozeni. Dal§i vyznamnou hrozbou

je konkurence.

Tabulka 27: Hrozby

HROZBY

danové zatizeni

nezamestnanost

zhorseni ekonomické situace (krize)

pokles porodnosti

konkurence

Zdroj: vlastni zpracovani

Matice IFE

Tabulka 28: Matice IFE

) ) ] STUPEN
SILNE STRANKY VAHA VLIVU CELKEM

hlidani od tfi mésict véku ditéte 0,18 4 0,72
sestavovani individualnich plant komplexniho rozvoje

ditéte 0,05 4 0,2
certifikované chiivy 0,1 1 0,1
kreativni a vzdélavaci programy 0,15 3 0,45
know-how (praxe v oboru) 0,05 3 0,15
moderni vzhled webové prezentace 0,05 4 0,2
CELKEM 0,58 1,82

’ : ) STUPEN
SLABE STRANKY VAHA VLIVU CELKEM

neznama znacka podniku 0,08 2 0,16
nizky pocet referenci 0,1 2 0,2
slaba pozice v on-line vyhledavacich 0,02 1 0,02
nezkusenost v podnikani 0,02 2 0,04
nedostatek zaméstnancu 0,1 3 0,3
nizké vydaje na marketing 0,1 2 0,2
CELKEM 0,42 0,92
Celkem vazena hodnota 1 2,74
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Zdroj: vlastni zpracovani
Véazend hodnota matice IFE je celkem 2,74. To znamend, Ze je podnik dokédze reagovat
sttedné siln€ na zmény z vnitiniho prostredi.

Matice EFE

Tabulka 29: Matice EFE

PRILEZITOSTI VAHA [STUPEN VLIVU|CELKEM
rostouci cilova skupina 0,1 2 0,2
narustajici poptavka po vzdélavani déti| 0,07 3 0,21
narist poctu cizinc s détmi v Praze 0,07 2 0,14
ptreplnénost predskolnich zatizeni 0,09 2 0,18
dotaéni programy na vzdélavani 0,085 4 0,34
CELKEM 0,415 13 1,07
HROZBY VAHA [STUPEN VLIVU|CELKEM
danové zatiZeni 0,15 2 0,3
nezamestnanost 0,1 3 0,3
zhor$eni ekonomické situace (krize) 0,085 3 0,255
pokles porodnosti 0,15 4 0,6
konkurence 0,1 3 0,3
CELKEM 0,585 15 1,755
Celkem vazena hodnota 1 2,825

Zdroj: vlastni zpracovani

Vézena hodnota matice EFE je celkem 2,825. To znamena, Ze je podnik dokéaZe dobte

reagovat na zmény z externiho prostiedi.
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Matice IE

Tabulka 30: Matice IE

I II I
Iv. V. VL
VIL VIIL. IX.

Zdroj: vlastni zpracovani

Celkova vazena hodnota z matice EFE je 2,825 a z IFE 2,74, proto je v matici IE vysledna
oblast pét, coz podle Fotra (2012) znamend, ze by mél podnik dodrzovat strategii ,,udrzuj a

potvrzuj”, tedy doporucuje se penetrovat trh (Fotr, 2012).

Tabulka 31: SWOT analyza strategie

SWOT S 1,82 W 0,92
01,07 SO 2,89 WO 1,99
T 1,755 ST 3,575 WT 2,675

Zdroj: vlastni zpracovani

Pro podnik Maly Objevitel s.r.o. je doporucovana strategie ST, tedy strategie Maxi-Mini. To
znamena, ze by se mél podnik soustiedit na vyuziti svych silnych stranek S a mél by se snazit
co nejvice vyhnout hrozbam T, proto by se mé¢la spole¢nost na hrozby dobte piipravit, aby

jim byla schopna celit (Fotr, 2012).
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Tabulka 32: Matice SWOT

POMOCNE SKODLIVE
SILNE STRANKY SLABE STRANKY
hlidani od tii mésict véku ditéte neznama znacka podniku
sestavovani individualnich plant
komplexniho rozvoje ditéte nizky pocet referenci
VNITRNI slaba pozice v on-line
PROSTREDI certifikované chiivy vyhledavacich
kreativni a vzdélavaci programy nezkusenost v podnikani
know-how (praxe v oboru) nedostatek zaméstnancii
moderni vzhled webové prezentace nizké vydaje na marketing
PRILEZITOSTI HROZBY
rostouci cilova skupina danové zatizeni
narustajici poptavka po vzdélavani déti nezaméstnanost
VNEJ §fv ; zhorseni ekonomické situace
PROSTREDI narust poctu cizincl s détmi v Praze (krize)
preplnénost predskolnich zatizeni pokles porodnosti
dotaéni programy na vzdélavani konkurence

Zdroj: Vlastni zpracovani

Prosttednictvim SWOT analyzy bylo specifikovano vnitini a vnéjsi prostiedi, které firmu
ovliviiuje, nebo do budoucna ovlivnit mize. Dale byla doporuc¢ena vhodna strategie podle
matice internich a externich faktort (IE), strategie "udrzuj a potvrzuj", tedy strategie

penetrovat trh.

Podle analyzy strategie SWOT je vybrana strategie ST, podle niz by se mél podnik soustiedit
na rozvoj svych silnych stranek a zaroven se pfipravit na potencionalni hrozby. Podle
strategie ST jsou pro podnik klicovymi silnymi strankami kreativni a vzdélavaci programy
vedené certifikovanymi chilivami a mnoholeta praxe v oboru, diky které se agentura mize
vénovat miminkam jiz od tfi mésicii. Dal§im zajimavym faktorem uspéchu agentury je

sestavovani individudlnich planti pro rozvoj ditéte a moderni vizudl webové prezentace.
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S Vysledky a diskuse

Cilem prace bylo zjistit, zda bude podnik rentabilni a vedlejSim cilem bylo
zpracovani podnikatelského planu. Dil¢im cilem bylo analyzovat trh pomoci vybranych
analyz.

Teoretickd vychodiska byla zpracovdna pomoci literarni reSerSe z prostudované
klasické literatury a z elektronickych zdrojii. Pomoci literarni reSerSe v teoretické casti
bakalarské prace byly definovany zékladni pojmy vymezujici tématiku podnikani, jako je
podnikani, podnik, podnikatel, zivnost. Rovnéz byly popsany jednotlivé analyzy. Také je
popsan postup pii zalozeni spole¢nosti s ru¢enim omezenym a jsou definovany pravni formy
podnikani u nichz je blize popsana spolecnost s ru¢enim omezenym. V neposledni fadé je
diukladné popsan podnikatelsky plan a jeho ¢asti. Veskera teoreticka vymezeni v této Casti
slouzila jako podklad pro zpracovani vlastni (praktické) ¢asti.

V praktické ¢asti autorka vybrala pravni formu podnikani, s.r.o.. Rozhodla se tak na
zéklad¢ vyhod, které jsou uvedeny v teoretické Casti, a to predevsim proto Ze spolecnost
muze byt zastoupena vice spolecniky a pusobi seridézn€ji a duvéryhodnéji oproti osobé
fyzické. Spolecnost s ru¢enim omezenym byla zakladateli zvolena ze dvou hlavnich divodi.
Prvnim diivodem byl nazev spoleénosti, ktery by v ptipadé podnikani jako OSVC zvolit
neSel. Druhym faktorem bylo omezené ruceni, které pro spolecnost znamend ruceni
majetkem spole¢nosti, ne majetkem spole¢nik. Aby firma mohla zajistovat hlidani déti
mladSich tfi let, musi k tomu mit Zivnostenské opravnéni, jedna se o tzv. zivnost vazanou:
Péce o dité do tii let v dennim rezimu. Provozovani této Zivnosti je podminéno prokazanim
pozadované odborné zptsobilosti. Odbornou zptsobilost je mozné ziskat slozenim zkousky
z profesni kvalifikace: Chliva pro déti do zahdjeni povinné Skolni dochazky (kéd: 69-017-
M). Dale bylo rozhodnuto, ze zaméstnanci firmy Maly Objevitel budou pracovat na dohodu
o provedeni prace (DPP). Konkurenénimi vyhodami Malého Objevitele jsou: 1. vytvareni
komplexnich individudlnich plant pro rozvoj 1Q a EQ ditéte a 2. kreativni a vzdélavaci
¢innosti v ramci hlidani. Byla navrzena organizacni struktura podniku, podle které si praci
budou obé zakladatelky délit mezi sebou, Bc. Lucie Havlovd ma na starosti predevS§im
ekonomicky a provozni Gsek. Karolina Stejskalova tidi obchodni a personalni usek.

Analytika PEST pomohla prozkoumat vnéjsi prostiedi, které¢ firmu ovliviiuje, nebo
do budoucna ovlivnit mize. Politické faktory, které maji na firmu vliv jsou danové zatizeni
z hlediska smlouvy o DPP, kterou agentura vyuziva k zaméstnavani chiiv. Kdyby doslo ke
zméné legislativy, napt. omezeni 300 hodin rocné na osobu, tak by to mohlo agenturu

poskodit, naopak kdyby se tyto hodiny navysily, tak je pravdépodobné, Ze by se zvedl zajem
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o tento typ spoluprace a pro agenturu by to byla ptilezitost naborovat vice chliv. Agentura je
ovlivnéna také fadou zakont, napt. 101/2000 Sb., o ochran¢ osobnich udajii a o zméné
nekterych zakont, nebo Zakon ¢. 586/1992 Sb., o danich z piijm1.

Ekonomické prostiedi. Ekonomické prostfedi prokazatelné agenturu ovliviiuje z
hlediska vyvoje mezd. Z Gdaji o mife Gspor a mife investic domacnosti vyplyva vzristajici
tendence piijmt obyvatel hlavniho mésta Prahy. Déle bylo zjiSténo, ze zivotni uroven
obyvatelstva roste a provazi ji i vys$si uroven vzdélani. Naristajici poptavka po kvalitnim
vzdélani dava piileZitost agentufe, ktera se zabyvé vzdélavanim déti. Z udaja CSU vyplyva,
ze v hlavnim mésté€ Praze roste pocet cizinci, ktefi se zde natrvalo usazuji se svymi rodinami,
cozZ je pro agenturu pozitivni, jelikoz se cilova skupina Mal¢ho Objevitele rozriista. Déle
bylo zjisténo, ze od roku 2013 kazdorocné nartistd pocet narozenych déti, kvili ¢emuz maji
rodiny problém umistovat déti do predSkolnich organizaci a otvird se tak vétsi
pravdépodobnost, Ze budou rodiny hledat alternativni feSeni, jakym je agentura na hlidani
déti. Technologické prosttedi firmu ovliviiuje z hlediska digitalniho marketingu, firma totiz
chce byt vidét, a proto bude muset investovat do vykonnostniho marketingu (PPC reklama)
a tvorby vlastniho obsahu. Porterovou analyzou péti sil byly popsany stavajici konkurence a
potencidlni konkurence. A dale byli definovdni dodavatelé, zakaznici a substituty. Bylo
zjisténo, ze konkurenci Malého Objevitele jsou ostatni agentury na hlidani déti. Jako
potencialni konkurence byly vyhodnoceny velké korporatni firmy, které si zakladaji vlastni
détské hlidaci koutky ptimo v prostorach firmy. Zakaznici Malého Objevitele jsou rodiny s
détmi, hotely, firmy, ale i1 potadatelé akci (svatby, eventy aj.). Substituty jsou nasledujici:
détské herny, détské skupiny, jesle, matetské Skoly, détské krouzky, sportovni oddily a
zakladni umélecké Skoly. Pomoci prizkumu 5P - Merketingového mixu byla definovana
sluzba Malého Objevitele - co pfesné nabizi. A byla stanovena cena 220 K¢/h za pravidelné
hlidani. Také je zde uvedena propagacni taktika: PR: ¢lanky, socidlni sit&; pfimy marketing:
détské akce, veletrhy; reklamu: PPC, plakaty; inzeraty. Touto cestou se bude Maly Objevitel
dostavat k zakaznikm.

K podpoie rozvoje firmy byl doporu¢en Operacni programu podnikani a inovace pro
konkurenceschopnost (OPPIK), ktery by mohl pomoci s financovanim vzdélavacich kurz
pro chilvy a vefejnost. Finan¢ni plan prokazal, Ze je podnik rentabilni. Nejprve byly
spocitany pocatecni ndklady, které Cinily 73 212 K¢. Dale byla vypocitdna primérnd mzda,
ktera ¢ini 140 k¢ za hodinu. A byl vypocitan odhad primérnych mzdovych néklad pro
realistickou variantu, kterd vysla 70 000 K¢ za mésic. Primérny ptijem neboli primérna

cena, za hlidani je 345 K¢ za hodinu. Primérné realistické vynosy z prodeje sluzeb jsou 172
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500 K¢ za mésic. Fixni naklady jsou 9 911 K¢ a variabilni nédklady v prvnim roce ¢ini 508
850 K¢. Dale bylo pocitano cashflow. Ve dvanactém meésici je cash-flow 598 277 K¢ a bod
zvratu nastava v patém meésici, kdy podnik zacind byt ziskovy. Nasledné byly vypracovany
rozvaha a vysledovka. Ve vysledovce jsou ukazany celkové naklady, které ¢ini 591 973 K¢
a celkové vynosy, které jsou 1 190 250 K¢ a vysledek hospodateni, kterého firma Maly
Objevitel za sledované obdobi dosahla. Vysledek hospodateni je 598 277 K¢&. Rentabilita
trzeb je v prvnim roce podnikani 40,71 %, ve druhém roce podnikani 48,11 % a ve tfetim
roce podnikani 48,12 %.

Nakonec byla vypracovana SWOT analyza. Celkova vazena hodnota z matice EFE
vyslo, ze celkovéa vazena hodnota je 2,825 a z IFE 2,74, proto je v matici IE vysledna oblast
pét, coz podle Fotra (2012) znamend, ze by mé¢l podnik dodrzovat strategii ,,udrzuj a
potvrzuj”, tedy se doporucuje penetrovat trh. Pro podnik Maly Objevitel s.r.o. je
doporu€ovana strategie ST, tedy strategie Maxi-Mini. To znamend, ze by se m¢l podnik
soustiedit na vyuziti svych silnych strdnek S a m¢l by se snazit co nejvice vyhnout hrozbam
T, proto by se mé¢la spolecnost na hrozby dobie pfipravit, aby jim byla v budoucnu schopna
celit. Podle Kiyosakiho (2000) je dtilezité zhodnotit, co ndm jde a piestat délat co nam nejde

a presn¢ tak bude postupovat Maly Objevitel.
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6 Zavér

Autorka bakalatské prace vypracovala podnikatelsky zdmér pro zalozeni agentury na
hlidani déti Maly Objevitel s pisobistém v Praze.

Hlavnim cilem bylo zjistit, zda bude podnikani rentabilni a tedy uspésné. VedlejSim
cilem bylo sestaveni systematického podnikatelského planu, ktery mtize slouzit jako podklad
pii samotné realizaci zaméru. Z vypocti bylo prokdzano, ze podnikatelsky zadmér je
rentabilni, a tudiz vhodny k realizaci. Z ukazatele penéZzniho toku (cash flow) podnik
vykazuje zisk od patého mésice prvniho roku podnikani. Autorka diky vyzkumu vnéjSiho
prostiedi zjistila diillezita statistickd data o silici cilové skupiné, o rodinach s détmi. Z té€chto
dat je patrné, ze pocet rodin s détmi zacal rist z divodu nartstu poctu cizincl s rodinami v
Ceské republice a kvili kazdoro&né vzriistajici mife porodnosti. Dale bylo zji§téno, Ze lidé
v Ceské republice o¢ekavaji pozitivni budoucnost, a proto méné spoii a vice utraceji za
sluzby a vzdélavani. Podnikatelsky plan pomohl ukazat silné a slabé stranky firmy.
Vyznamnou silnou strdnkou jsou certifikované chitvy a hlidani miminek uz od tii mésict
veku. Dale bylo zjisténo, kterymi sluzbami se Maly Objevitel 1isi od konkurence. Jedna se
naptiklad o vytvafeni komplexnich individudlnich pland pro rozvoj 1Q a EQ ditéte a o
kreativni a vyukové ¢innosti v rdmci hlidani. Tim ma podnik na trhu konkuren¢ni vyhodu.
Slabymi strankami jsou nezkuSenost v podnikéni, neznama znacka a malé mnoZstvi
referenci. Podnikatelsky plan pomohl autorce definovat strategie rtistu podniku. Jako vhodna
strategie pro firmu Maly Objevitel je doporuCena penetrace trhu a také strategie dobré
piipravenosti na potencialni hrozby tim, ze se bude soustfedit na podporu svych silnych
stranek.

Pti1 prizkumu vnéjSiho prostiedi se ukazaly ptilezitosti pro podporu dalSiho rozvoje
a potencialni hrozby. Jednou z pfileZitosti je vyuziti operacniho programu podnikani a
inovace pro konkurenceschopnost (OPPIK), ktery by firmé¢ pomohl zvysit specializaci
zamestnancu a firma by tak ziskala certifikované chivy. Hrozbou pro Malého Objevitele
jsou konkuren¢ni firmy a instituce, jsou to naptiklad velké korporatni firmy, které buduji v
ramci podniku firemni §kolky. Autorku napadlo jako moZné feSeni tohoto problému nesnazit
se konkurovat, ale zacit spolupracovat. Firemnim Skolkam bude agentura Maly Objevitel
nabizet odborna Skoleni a persondlni podporu, ¢imZ se stane velkym podnikiim partnerem.
Jako dal$i hrozba se ukazal budouci pokles miry porodnosti. Demografické udaje ukazuji od
roku 2013 trend kazdoro¢né narlstajici miry porodnosti. Proto zakladatelka podniku
vyhodnocuje potencidlné nizkou miru porodnosti jako malé riziko ohrozeni firmy, proto na

n¢j zatim nebude reagovat.
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Autorka pfi zpracovani prace objevila dalsi cilovou skupinu, na kterou by Maly
Objevitel mohl v budoucnu cilit, hotely. Jednalo by se o hlidani déti pfimo v hotelovych
pokojich klientim z cizich zemi. Kdyby se autorka chtéla vénovat této problematice
dopodrobna, musela by udélat prizkum trhu a dalsi analyzy. Téma této cilové skupiny je tak
obsahl¢ a zajimavé, ze se nabizi myslenka vytvofeni na téma hlidani na hotelech vypracovat
kompletni odbornou praci. Hotely, kde se ubytovavaji turisté pii navstévé Prahy, jsou
rostoucim segmentem, kam muaze Maly Objevitel nabizet své kreativni détské koutky nebo
Jiz existujicim nabidnout odborna Skoleni a persondlni podporu.

Téma této bakalarské prace autorku piimélo nastudovat Sirokou skalu dokumentt a
odbornych ¢lankt, diky ¢emuz se dokéazala orientovat v tématu sestaveni podnikatelského
planu a ziskat uceleny piehled v dané problematice. Prace miize byt uzitecna pro zacinajici
podnikatele a pomoci jim jako zdroj utfidénych informaci a postuptd pii zakladani
spolecnosti v podobném, nebo ve stejném odvétvi. Bakalaiska prace také ukazuje se, ze

agentura na hlidani déti by mohla byt jednou z alternativ kam dat své déti na hlidani.
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8 Piilohy

8.1 A

Ptilohy 1: Finanéni plan (2. rok)

Misice 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 ROK
Online inzerce 500 500 500 0 500 0 500 0 0 500 500 0 0
Tisk 500 150 150 150 500 200 100 150 100 100 150 500 0
Variabilni Mzdy: chilvy realista 70000 70000 70000 70000 70000 87500 87500 87500 70000 70000 70000 70000 892500
“ “ PPC 500 500 500 500 1000 500 500 500 500 0 0KE 200 0
Utetni 1210 1210 5000 1210 1210 1210 1210 1210 1210 1210 1210 1210 0
BOZP skoleni 170 170 170 170 170 425 170 170 170 170 170 K& 170 425
Point one 1815 0 0 0 0 1815 0 0 0 0 0K 0 0
Fixni Pojisténi 5622 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0KE 0 0
Provoz webové strinky 659 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0Ke 0 0
| PEijmy 2 prodeje sluzeb 172500 172500 172500 172500 172500 215625 215625 215625 172500 172500 172500 172500 2199375
Celkové ndklady 70000 70000 70000 70000 70000 87925 87500 87500 70000 70000 70000 70000 892925
Zisk 102500 102500 102500 102500 102500 127700 128125 128125 102500 102500 102500 102500 -
POCET CHUV 20 20 20 20 20 25 25 25 20 20 20 20
Zdroj: vlastni zpracovani
e y , < , . o v o . SR
Finan¢ni plan byl vytvofen na zaklad¢ odhadu celkovych nakladii a piijmu z prodeje sluzeb pii
< . y o y < y o .
poctu dvaceti zaméstnanct od ledna do kvétna a od ¢ervna do srpna pétadvacet chitv z divodu
s . ST y . . . e 1 y
vys$i poptavky potencionédlnich zaméstnancti po brigadd¢€ na 1éto. Od zaii je brano v potaz opét
< o Dwss . . , -~ - y
dvacet zaméstnancti. Pfijmy z prodeje sluzeb za druhy rok podnikéani vychazi na 2 199 375 K¢
‘s . y < ;o o y
a celkové naklady jsou 892 925 K¢&. Ro¢ni hruby zisk tak ¢ini 1 306 450 K¢.
8.2 B
Ptilohy 2: Finan¢ni plan (3. rok)
Misice 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 ROK
Online inzerce 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 0
Tisk 500 150 150 150 500 200 150 150 150 150 150 500 0
Variabilnf | Mzdy: chivy realista 87500 87500 87500 87500 87500 105000 105000 105000 87500 87500 87500 87500 1102500
AnaBint oo 500 500 500 500 1000 1000 1000 1000 1000 500 500 500 0
Ueetni 1620 1620 7000 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1620 0
BOZP gkoleni 170 170 170 170 170 425 170 170 170 170 170 170 425
Fixni Pojisténi 5622 O0K¢ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
. Provoz webové strinky 759 0K¢ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
| PFijmy z prodeje sluZeb 215625 215625 215625 215625 215625 258750 258750 258750 215625 215625 215625 215625 2716875
Celkové niklady 87500 87500 87500 87500 87500 105425 105000 105000 87500 87500 87500 87500 1102925
Zisk 128125 128125 128125 128125 128125 153325 153750 153750 128125 128125 128125 128125 -
POCET CHUV 25 25 25 25 25 30 30 30 25 25 25 25

Zdroj: vlastni zpracovani

Financ¢ni plan byl vytvofen na zaklad¢ odhadu celkovych nakladii a piijmu z prodeje sluzeb pii
poctu pétadvaceti zaméstnanci od ledna do kvétna a od Cervna do srpna tficet chiiv z divodu
vys$i poptavky potencionédlnich zaméstnancti po brigadd¢ na 1éto. Od zaii je brano v potaz opét
pétadvacet zaméstnancti. Ptijmy z prodeje sluzeb za druhy rok podnikani vychazina 2 716 875

K¢ a celkové néklady jsou 1 102 925 K¢&. Roc¢ni hruby zisk tak ¢ini 1 613 950 K¢.
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83 C

Ptilohy 3: Eticky kodex

o # L ETICKY KODEX

Chuva peduje o dité, jak nejlépe dokaze.
Chuva se Fidi pravidly a zvyky dané rodiny.
Chlva dba na bezpeénost ditéte.

Chlva dodrzuje hygienické navyky, k nimz vede i svéfené dité.
Chuva je diskrétni a nikdy nepfedava informace o rodiné treti osobé.
Béhem hlidani chiiva dité podnécuje k ¢innostem.

Chliva podporuje fyzicky i dusevni vyvoj ditéte.

Chuiva nekoufi, nepoziva alkohol, ani jiné navykové latky v pribéhu hlidani.
Chuva nikdy dité télesné netresta.

Chuiva mluvi spisovnou &éestinou.

Chva je upravena.

Zdroj: vlastni zpracovani

Eticky kodex, ktery stanovuje normy a pravidla chliv v agentufe Maly Objevitel s.r.o.
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Ptilohy 4: Vykaz prace

WAL
(@] )( | Mésic/rok:
=2 L P
VF \ A ient:
v Pocet déti:
. N p Chiva:
VYKAZ O PROVEDENE PRACI
Den Pfichod Odchod Vyuka a doucovani Hudebni vzdélani/Kreativni &innost Odpracované hodiny
Mésic¢ni soucet hodin:
Podpis chivy Datum Podpis rodice Datum

Zdroj: vlastni zpracovani
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Ptilohy 5: Reklamni plakat

Potrebujete pohlidat déti?

Maly Objevitel vam pomuzel
Jsme tym chuy, ktere chtéji deti hlidat jinak -
kreativnél

\\\\\\\\

www.malyobjevitel.cz o
L
info@malyobjevitel.cz TS
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