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Podnikatelsky plan pro podnik typu startup
Souhrn
Diplomova prace je zaméfena na tvorbu podnikatelského planu pro podnikatelskou
spolecnost typu startup. Hlavni cinnosti vybraného subjektu je rozsifeni online

interaktivniho vzdélavaciho programu pro vyuku matematiky.

Diplomova prace je rozdélena do dvou hlavnich casti — teoretické a praktické. V prvni,
teoretické Casti je popsan soucasny nahled na problematiku podnikani, podnikatelsky plan

a moznosti financovani za pouziti dostupné ¢eské i zahrani¢ni literatury.

V druhé, praktické Casti je vytvoren na zakladé analyzy prostiedi a dalSich vstupnich dat
konkrétni podnikatelsky plan pro vybranou spolecnost ALFA LTD, organiza¢ni slozku
startupového typu dale jen ,,spole¢nost ALFA®.

Zaver prace je vénovan zhodnoceni stdvajiciho stavu, v€etné analyz a navrhu opatieni

vedouciho ke zlepSeni strategie spolecnosti.

Kli¢ova slova: podnikani, startup, podnikatelsky napad, podnikatelsky plén, financovani

startupu, vnitini analyzy podniku, analyza konkurence v odvétvi, SWOT analyza



Business plan for a start-up
Summary

The diploma thesis is focused on creating of a business plan for a startup business type.
The main activity of selected firm is expansion of online interactive educational program

for teaching mathematics.

The diploma thesis is divided into two main parts - theoretical and practical. The
theoretical part describes the current costs on the entrepreneurship, business plan and

financing options using available Czech and foreign literature.

In the practical part of diploma thesis is created specific business plan for selected
company ALFA LTD, based on the analysis of environmental and other input data. This

business plan is necessary for the functioning of the startup company ALFA.

The conclusion is devoted to the evaluation of the current situation, including analysis and

recommendation of measures leading to the improvement of business strategy.

Keywords: business, start-up, business idea, business plan, financing of start-up, internal

company analysis, analysis of competition in the industry, SWOT analysis
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1 Uvod

V minulosti lidé ve svém pracovnim zivoté vice preferovali cestu jistoty, kterou jim
nabizel zaméstnanecky pomeér. Jistota pro né byla nejen socidlni, protoZze mohli kazdy
mésic pravidelné oCekavat stejnou mzdu, ale 1 psychicka, jelikoz védéli, Ze maji zarucenou
praci. Pocit jistoty v nich vzbuzoval i pocit bezpeci, ze se dovedou postarat o sebe a svou

rodinu.

Podnikéni lidé vnimali jako velmi riskantni a nebezpecnou Cinnost. Uz jen proto, ze méli
strach pustit se do néceho nového a nejistého, coz by znamenalo opustit zazemi, které meli
doposud. Pro podnikani bylo tfeba mit dostatek finan¢nich prostredki, velké odhodlani,
ochotu riskovat a psychickou vyrovnanost. Na druhou stranu nabizelo vyhody, jako je
volnd pracovni doba, sbirdni novych kontaktd, rozSifeni svych znalosti, svobodu,
a predevS§im moznost vyd¢lavat si stale vice penéz. Postupem casu lidé ziskévali odvahu
ado podnikani se Gsp&né pustili. Podnikateli kazdy rok v Ceské republice i ve svétd

pribyvalo véetné moznosti, jak s podnikanim zacit.

V dnesni dobé je svét globalni. Zménilo se hodné faktori a zménily se i1 zpusoby
podnikani. Dnes mohou podnikat 1 mladi lidé, ktefi nemaji zadny kapital, ale maji
inovativni napady. Bankovni Uvéry uz zdaleka nejsou jedinym zdrojem penéz, jak
financovat vysoké vstupni investice a vybudovat novy podnik. Dnes je mozné vyuzit
nekolika jinych nez vlastnich finan¢nich zdroji, napiiklad ziskat investora. Investor ma
dostatek financ¢nich prostfedkt, ale obvykle uz nema dostatek ¢asu na budovani vlastniho
podnikani. Kdyz se investor ztotozni s napadem, je ochoten financné projekt podpofit.
Zacinajici podnikatelé jsou spokojeni, ze mohou zacit ménit své napady a plany ve

skute¢nou realizaci.

Podnikani je zodpovédna prace, kterd nikdy nekonci. Je to trvaly proces, ktery vétSinou
nema urcenou pracovni dobu od-do. Na trhu pfeziji jen ti nejsilnéjsi podnikatelé, které
nepolozi prvni prekazka. Piekazky a chyby potkaji kazdého clovéka na své cesté
k tspéchu, at’ uz v pracovnim nebo osobnim zivote. Dulezité je, jak s nimi ¢loveék nalozi
a jestli si ze své cesty a vlastnich chyb vezme ponauceni. Hlavni je vira a ptesvédceni, ze

to, co d¢€la a proc to dé€la, je spravné nejen pro néj, ale tieba 1 pro spolecnost.
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2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Hlavnim cilem prace je navrhnout podnikatelsky plan pro vybrany startup a vyhodnotit
prvni mésice jeho realizace. Podnikatelsky plan je zpracovan za Ucelem ziskani investice
pro ¢innost spole¢nosti a dalsi vyvoj hlavniho produktu, kterym je online interaktivni

vzdélavaci program pro vyuku matematiky.
Dil¢i cile prace:

1. zpracovani literarni reSerSe k dané problematice,
charakteristika vybrané spolecnosti startupového typu,

finan¢ni strategie,

zhodnoceni podnikatelského planu,

A

navrh opatfeni.

2.2 Metodika
Diplomova prace je rozdélena do dvou hlavnich ¢asti, teoreticka vychodiska a vlastni

prace. Ob¢ ¢asti jsou provazané a logicky na sebe navazuji.

V prvni, teoretické cCasti je zpracovano posouzeni soucasnych poznatkli o vytvareni
podnikatelskych plant, zakladani stratupti a zpusobl jejich financovani. Na zéaklad¢
teoretickych poznatkii z odborné literatury je vytvoien podnikatelsky plan, kterému

predchazi podnikatelsky napad.

V druhé casti diplomové prace je zpracovana charakteristika spolecnosti ALFA LTD,
organiza¢ni slozka startupového typu. Z divodu pozadované anonymity zakladatell je
nazev ALFA fiktivni, ale spoleCnost je skutecna. Na zaklad¢ prizkumu trhu stfednich skol
a potteb vyplyvajicich z odvétvi Skolstvi je vytvofen podnikatelsky ndpad, ktery je
podkladem pro tvorbu finan¢ni strategie spolecnosti a podnikatelského planu. Zpracovani
podnikatelského planu bude provedeno podle zvolené metodiky. Podnikatelsky plan je
zpracovan v ¢ervnu roku 2016 a revize je provedena k 28. 2. 2017 metodou komparace
skutecného a planovaného stavu. Struktura podnikatelského pldnu vychazi z finan¢niho
planu, analyzy konkurencnich sil a ze SWOT analyzy, coz je analyza silnych a slabych

stranek, ptileZitosti a hrozeb. Ugelem podnikatelského planu je zaujmout investora a ziskat
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finan¢ni prostiedky pro ¢innost podniku a rozvoj online interaktivni vzdélavaci aplikace

ALFA pro vyuku matematiky vzdy na jeden Skolni rok.

V zéavéru je zpracovana revize podnikatelského planu a na ptipadné zjisténé odchylky bude

navrzeno opatieni plynouci ze zmén vic¢i ptivodnimu planu.
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3 Teoreticka vychodiska

3.1 Podnikatel a podnikani

PODNIKATEL

Z historického hlediska pojem podnikatel pochazi z francouzského jazyka. V piivodnim
sttedovékém vyznamu byl podnikatel zprostfedkovatelem nebo prostfednikem, v té¢ dobé
vyraz odpovidal realité¢ (Veber a kolektiv, 2012). V soucasné dob¢ se pojem podnikatel ve

veétsi mife nezménil a v podstat¢ koresponduje se soucasnou definici vyplyvajici

z Obcasného zakoniku ¢. 89/2012 Sb.

Podnikatel je ochotny podstoupit riziko ztraty osobniho volna a finan¢nich prostiedki
(Knight, 2006). Je schopny pretransformovat inovativni myslenky za pomoci finan¢niho

kapitalu na ekonomickou hodnotu.

Charakteristické znaky podnikatele dle Srpové a Rehote (2010):

1. touha po nezévislosti spojend s ochotou riskovat,
2. schopnost alokovat zdroje,

3. ftidici schopnost,
4

. inovativni mysleni.
PODNIKANI

Hisrich a Peters, (1996) uvadi, Ze podnikani je proces béhem, kterého se vynaklada
potiebné tusili a Cas na vytvofeni statku [vyrobku nebo sluzby]. Podnikatel ptebira
doprovodna psychologickd, spolecenskéd a finan¢ni rizika a ziskava vyslednou odménu

v podobé osobniho a penézniho uspokojeni.

Z ekonomického pohledu je podnikani vytvaieni pfidané hodnoty. Pivodni hodnota se
postupné navySuje za pomoci zapojenych ekonomickych zdroji a dalSich stim

souvisejicich aktivit (Veber, 2008).

Dle Mulacové a Mulace (2013) je principem podnikéni pifeména zdroji [materidl,
dlouhodoby majetek, vykonna prace, fidici prace] na statky které vedou k uspokojovani
potieb zakaznikli. Zhodnoceni vlozeného kapitalu je cilem podnikani, které se da
implementovat na vSechny podniky bez ohledu na jejich velikost, pradvni formu nebo

k jakému odvétvi podnik prislusi.
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Podnikani se za poslednich 15 let zménilo a da se vysvétlit prostiednictvim nasledujicich

Ctyt piistupti:
= Ekonomicky pristup — podnikani je zapojeni ekonomickych zdroji a dalSich
aktivit tak, aby vzrostla jejich ptivodni hodnota. Jedné se o dynamicky proces, ktery

vytvaii ptidanou hodnotu.

= Psychologicky pristup — podnikdni je cinnost motivovana potifebou néceho
dosahnout, ziskat, néco si vyzkouset a splnit. Podnikani z pohledu psychologického
je prosttedek k dosazeni seberealizace a postavenim se ,,na vlastni nohy*

a zbavenim se zavislosti.

= Sociologicky pristup — podnikani je vytvafeni blahobytu pro vSechny
zainteresované, hledani cest k efektivnéjSimu a vhodnéjSimu vyuziti zdrojt,

vytvareni novych ptilezitosti a pracovnich mist.

= Pravnicky pristup — dle obCanského zakoniku je podnikani soustavna Cinnost
provadéna samostatné podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost za

ucelem dosazené zisku (Veber a kolektiv, 2012).

3.2 Pravni formy podnikani

Pro podnikatele je nezbytné, aby se rozhodl, kterd forma podnikéni je pro néj vhodna.
Kazda z forem podnikani ma své specifické podminky. Je dulezité, aby zvazil vSechny
vyhody a nevyhody i subjektivni kritéria [divéra mezi spoluzakladateli, mezilidské vztahy
lidi, ktefi spolu chtéji podnikat ¢i spolupracovat, rizika v podnikéni] jesté pted tim, nez

zacne zpracovavat podnikatelsky plan (Hisrich a Pterers, 1996).

Podnikatel miize vykonavat svou ¢innost jako fyzickd osoba [FO] nebo pravnicka osoba
[PO]. Fyzickou osobou je zivnostnik, ktery provozuje svou ¢innost na zékladé
zivnostenského nebo jiného opravnéni. Na misto toho PO je subjekt, ktery 1ze chapat jako
sdruzeni osob a majetku s vlastni pravni subjektivitou. (Mazochova, 2014). V nasledujici
tabulce 1 je uveden zakladni rozdil mezi podnikanim fyzickych a pravnickych osob vcetné

jednotlivych druhii podnikéni.
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Tabulka 1: Podnikani fyzickych a pravnich osob

Fyzicka osoba [FO] Pravnicka osoba [PO]

Provozuje Zivnost na zakladé Jde o uméle vytvoreny subjekt zapsany

Zivnostenského opravnéni, ktera se do obchodniho rejstriku.

prokazuje vypisem z Zivnostenského

rejstiiku.

Zivnost ohlasovaci — femeslnou. PO jako spole¢nost srucenim omezenym
[s.r.0.]

Zivnost ohlasovaci — vazanou. PO jako akciova spolecnost [a.s.]

Zivnost ohlasovaci — volnou. PO jako vefejna obchodni spole¢nost
[v.0.s.]

Zivnost koncesovanou. PO jako komanditni spolecnost [k.s.]

PO jako druzstvo

*Pozn.: OR — obchodni rejstiik
Zdroj: vlastni zpravovani dle Mazochové (2014)

Na zakladé zivnostenského opravnéni fyzickd osoba provozuje zivnost koncesovanou [na
zakladé statem ud¢lené koncese] nebo ohlaSovaci, ktera se dale dé€li na zivnost femeslnou,
vazanou a volnou. Pravnické osoby vykondvaji svoji ¢innost v souladu s obchodnim
rejstiikem a zdkonem o korporacich jako spolecnost srufenim omezenym, akciova

spolecnost, vefejna obchodni spole¢nost, komanditni spole¢nost a druzstva.

3.2.1 Podnikani fyzickych osob

V podnikani fyzickych osob je nejzndméjsi pojem ,,0osoba samostatné¢ vydélecné Cinna“
[OSVC]. Stimto pojmem je mozné se nejéastéji setkat na piehledech o piijmech
a vydajich ze samostatné vydéleéné &innosti u zdravotnich pojistoven, Ceské spravy

socialniho zabezpeceni apod.
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Za fyzickou osobu se povazuje:

= osoba podnikajici na zédklad¢ zivnostenského opravnéni, tj. Zivnostenského listu ¢i
koncesni listiny,

= osoba dobrovoln¢ zapsand v obchodnim rejstiiku,

= osoba podnikajici na zaklad¢ jiného opravnéni podle zvlastnich predpisu [auditofi,
notari, 1éCitelé],

= soukromé hospodafici zemédé€lci zapsani v evidenci podle zvlaStniho ptedpisu

(Siman a Petera, 2010).
Zivnostenské podnikani

Tato forma podnikani je definovana legislativou v zdkoné o zivnostenském podnikani

&. 455/1991 Sb. Zivnostensky zakon upravuje vztah mezi podnikatelem a statem.

Zivnostnik sam fidi podnik a provozuje svou &innost, ktera je obvykle vykonavéana
v men$im rozsahu (Mazochova, 2014). Musi byt osobou svépravnou, bezthonnou, fadné
platici své zavazky a dané. Také je v nékterych ptipadech potieba prokazat odbornou

zpusobilost naptiklad dokladem o fadném ukonceni vzdélani.

Z zivnostenského zakona vyplyva:

1. predpoklad trvalého provozu — za podnikédni se nepovazuji jednorazové projekty;

2. ziskovost — podnikani neni Cinnost neziskovych organizaci, nadaci, ob¢anskych

sdruzeni apod.;

3. osobni ucast podnikatele — v souladu sustanovenimi Zzivnostenského listu

(Muluc¢ova a Mulac, 2013).

3.2.2 Podnikani pravnickych osob

Pravnické osoby jsou subjekty zapsané do obchodniho rejstiiku. Jsou definovany zakonem
o obchodnich korporacich ¢. 90/2012 Sb. a zatazeny do péti druhti korporaci: s.r.o., a.s.,
v.0.8., k.s. a druzstvo.

Obchodnimi korporacemi jsou obchodni spole¢nosti a druzstva. Obchodni spolecnosti se
déli na osobni [vefejna obchodni spolecnost, komanditni spolecnost] a kapitalové
[spole¢nost s ru¢enim omezenym, akciova spolecnost], evropské spolecnosti a evropska

hospodaiska zajmova sdruzeni.
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OSOBNI SPOLECNOSTI

Verejna obchodni spoleénost — v.o.s.

Vetejnd obchodni spolecnost je osobni spolecnosti, ve které podnikaji alesponn dva
spolecnici pod spolecnou firmou a ru¢i za zavazky spolecnosti spolecné a nerozdilné.
Vetejnd obchodni spole¢nost je zaloZzena na zékladé spoleCenské smlouvy, kterd musi
obsahovat obligatorni nalezitosti v podobé urCeni firmy a sidla spolecnosti, urceni
spolecniku a predmétu podnikdni spolecnosti. Spole¢niky spole¢nosti mohou byt jak
fyzické, tak pravnické osoby, které nemaji povinnost skladat zakladni kapital. Kazdy ze
spolecnikli ruc¢i za podnikéni spole¢nosti celym svym majetkem. NeuvaZzenym vybérem
spolecnika se lze pfipravit o cely svilj majetek (Zakon o obchodnich korporacich ¢.
90/2012 Sb.)

Komanditni spole¢nost — k. s.

Navrh na zapis do obchodniho rejstiiku podavaji vSichni spolec¢nici, tedy komplementari
1 komanditisté, ktefi mohou byt pravnické 1 fyzické osoby. Oba druhy spolecnikti spolu
spolupracuji, ale kazdy z nich je opravnén jednat samostatné, pokud neni jinak stanoveno
ve spoleCenské smlouvé. Podle pravni upravy komplementafi ruc¢i bez omezeni celym
svym majetkem. Komanditisté ru¢i za zavazky spolecnosti do vyse svého nesplacené¢ho
vkladu zapsaného v obchodnim rejstiiku. Zisk se déli podle pfedem danych pravidel.
Statutdrnim organem jsou komplementaii, ktefi jednaji jménem komanditni spolecnosti

(§118 zakon ¢.90/2012 Sb.).

KAPITALOVE SPOLECNOSTI

SpolecCnost s rucenim omezenym — s.r.o.

Jedna se o nejrozsifendj§i formu podnikani mezi pravnickymi osobami v Ceské republice.
Je upravovana dle obCasné¢ho zakoniku. ZaloZeni spole¢nosti mize byt provedeno jednim
zakladatelem nebo vice spole¢niky. Hodnota zakladniho kapitalu je ve vysi 1 K¢ (§132).
Obligatornim organem je valna hromada, jednatel nebo jednatelé¢ a fakultativnim orgdnem
je dozor¢i rada. O zfizeni organii rozhodnou spole¢nici ve spolecenské smlouvé nebo
zakladatelské listin€. Valna hromada je svolavand nejmén¢ jednou rocné. K jejim tkoltim
patii schvalovani fadné, mimotadné a konsolidované, rozdé€leni zisku a ucetni uzavérka

(§167 zakon ¢. 90/2012 Sb.).
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Statutarnim organem spolec¢nosti je jeden jednatel nebo vice jednateld, ktefi jsou vedeni
v obchodnim rejstiiku. Hlavni ndplni prace jednatele je dodrZzovat zdkaz konkurence
a obchodni vedeni spolecnosti (§194 zakon ¢. 90/2012 Sb.).

Dozor¢i rada je kontrolnim organem spolecnosti. Musi mit alesponi tii ¢leny, ke kterym se

vztahuje zakaz konkurence (Srpova a Rehot, 2010), (§167 zakon ¢&. 90/2012 Sb.).

Akciova spoleCnost — a.s.

Akciova spolecnost ma rozdeleny kapital na urcity pocet akcii o jmenovité hodnoté. Akcie
je cenny papir, s kterym jsou spojena prava akcionare jako spolec¢nika podilet se na chodu
spolecnosti. Kazdy se muze stat podilnikem nebo akciondfem za ptfedpokladu nakupu
alespon jedné akcie. Nakupem ziskava cast spolec¢nosti, pravo na dividendy a hlasovani na
valné hromadé. Spolecnost ru¢i za poruseni svych zavazki celym svym majetkem.
Akcionaf neruc¢i za zavazky spolecnosti. U akciové spolecnosti je nutny vysoky zakladni
kapital, ktery musi byt minimaln¢ 2 miliony K¢ (§1 zakon ¢. 90/2012 Sb.).

Akciova spole¢nost ma tii hlavni organy valnou hromadu, ptedstavenstvo, dozor¢i radu.
NejvysSim organem akciové spolecnosti je valna hromada, kterd je tvofena
shromazdénim vSech akcionaiu. Valné hromad€ nalezi rozhodovat o zméné stanov,
o zmén¢ vysSe zakladniho kapitalu, o rozdéleni zisku nebo uhrad¢ ztraty o schvaleni fadné,
mimotadné nebo konsolidované ucetni zavérky (§398 zakon ¢. 90/2012 Sb.).

Statutdrnim orgdnem spole¢nosti je predstavenstvo, kterému piislusi obchodni vedeni
spolecnosti. V ptedstavenstvu jsou standardné tfi ¢lenové. Piedstavenstvo voli jednotlivé
Cleny valné hromady, svolava ji a zajiStuje fadné vedeni UcCetnictvi, které predklada ke
schvaleni (§435 zakon ¢. 90/2012 Sb.).

Dozor¢i rada dohlizi na vykon pasobnosti pfedstavenstva a ma opravnéni nahlizet do vSech
dokladt a ucetnich zépisi tykajicich se spolenosti. Dozor¢i rada ma tfi ¢leny (§446 zakon

¢. 90/2012 Sb.).

DRUZSTVO

Druzstvo je spoleCenstvi neuzavieného poctu osob, zaloZzené za ucelem vzajemné podpory
svych Clent nebo tfeti osoby, piipadné za ucelem podnikani (§552 zékon ¢. 90/2012 Sb.).
Do organti druzstva patii €lenska schiize, kterda rozhoduje o nejvyznamnéjSich

zalezitostech (§653 zékon ¢. 90/2012 Sb.). Hlavni naplni prace predstavenstva je
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obchodni vedeni, které¢ zastupuje druzstvo (§705 zékon ¢. 90/2012 Sb.). Kontrolni komise
ma na starost kontrolu celé¢ho druzstva a ¢lenti jednotlivych organti (§715 zakon ¢. 90/2012
Sb.).

K nejmlad$im podnikatelskym spole¢nostem se fadi spolecnosti startupového typu. Nové
technologie, inovace a rychle se ménici prostfedi vytvari 1 nové koncepce a Cinnosti.

Takovou novou koncepci, kterd charakterizuje zacatek podnikatelské ¢innosti je ,,startup®

(Blank, 2013).

3.3 Startup

Dle Riese (2011) vétSina lidi praveé startupy chépe jako dynamické a vzrusujici, ale jejich
postupy fizeni jsou vnimany netfizené a chaoticky. Startup se snazi zazafit, uspt a zmenit
svet. Lidé, ktefi stoji za zrodem startupu, do néj vkladaji energii a vasen, ale nemaji

potiebné finan¢ni prostfedky pro samotnou realizaci (Peskova, 2016).

Startup projekt si lze predstavit jako souhrn ¢innosti s jednorazovym cilem, kterym je
zalozeni podniku. Startupy jsou postaveny na novych, technickych napadech a myslenkach

(Slavik, 2013).

Pro startupy je typické:

= vy$si podnikatelské riziko nez u ,,tradi¢nich® firem,
» nizké vstupni ndklady,

= potencidlné¢ vys$si navratnosti vlozenych financnich prostiedkti, pokud je startup

uspesny (Slavik, 2013).

3.3.1 Pét fazi vyvoje startupu

Nekteti zacinajici podnikatelé zacnou hledat vhodného investora [4. faze], a jesté nemaji
vytvoieny podnikatelsky model [2. faze], nemaji piedstavu, kolik budou potiebovat
finan¢nich prostiedktli, aby prokazali zivotaschopnost startupu [3. faze]. Slavik (2013)
definuje pét nize popsanych fazi vyvoje startup, které¢ vedou k uspéchu. Podnikatel by mél

dodrzovat presné potadi fazi, jak jsou zde uvedené.

1. faze — napad, ktery obvykle vychazi zneuspokojené potieby, kterou pociti
zakladatel jako =zakaznik v daném odvétvi; nebo zakladatelé navazuji na

technologicky pokrok, ktery ulehcuje/inovuje existujici sluzbu anebo produkt;
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2. faze — tvorba podnikatelského modelu, ktery napomahd definovat pfijmy, vydaje,
cilovou skupinu, distribu¢ni kandly, zdroje a procesy v podniku;

3. faze — potieba finan¢ni podpory na prokazani Zivotaschopnosti podnikatelského
modelu;

4. faze — hledani vhodného investora;

5. faze — zacatek podnikéni (Slavik, 2013).

3.3.2 Zakladni typy startupt

V podnikatelské sféfe je mozné rozliSovat nékolik druhti startupi, které se od sebe lisi
zaméetenim. Podnikatel by si mél pred zacatkem podnikani promyslet jaky je jeho zamér,
predmét podnikani a cil. Pokud tak podnikatel neucini, hrozi mu neuspéch. Dle
dosavadnich zkuSenosti se startupy odliSuji podle oblasti, ve které plisobi a podle trzniho

podilu:

= Skalovatelny startup — se vyskytuje vyjimeéng, jeho hlavni ideou je zménit svét.
Zékladnimi znaky startupu jsou inovace a vznik ziskového podniku s cilem vstoupit
na velky trh. Zakladatelé projektu uz od pocatku véfti, ze na zaklad€ projektu dojde
ke zméng, kterd do uréité miry ovlivni fungovani ve spole¢nosti. Skalovatelny
startup je financovan z rizikového kapitalu podrobnéji v kapitole 3.4.1. Investofi
maji zajem tento typ startupu finanéné podpofit, protoze je zde velky predpoklad
generovani ziski a navratnost vlozené investice. Mezi typické priklady
Skalovatelného startupu patii Skype, Google, Twitter a Facebook.

=  Koupéschopny startup — hlavni ideou je vytvofit produkt [naptiklad vyvoj nové
aplikace], ktery se nasledn¢ proda velké spolecnosti [naptiklad korporaci]. Velké
spolecnosti Casto kupuji tyto startupy ze dvou nasledujicich divoda. Prvni divod je
jejich obrat. Druhym divodem je strategicka hodnota. Zpocatku vydélavaji mensi
obnosy, ale po delSim pozorovani je vidét strategicka hodnota.

= Socialni startup — se pfriliS neorientuje na ziskani vétSiho trzniho podilu. Zakladni
ideou je ud¢lat svét, ve kterém zijeme, lepSim mistem. Socialni startupy mohou byt
ziskové nebo neziskové. Ostatni zminéné typy startupd jsou vytvoreny pouze za
ucelem dosahovani zisku.

= Startup zivotniho stylu — zakladni podstatou je ziskat dostatek financnich
prostiedkti. Vysi prostfedkt si ur¢i sdm zakladatel. Tento typ startupu poukazuje na

zivotni styl zakladatele projektu, ktery ma enormni zajem o urcitou oblast. Vedeni
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projektu je zaroven povazovano za jeho hobby. Typicky znak pro dany typ startup
je volnost prace. Zacinajici podnikatelé chtéji byt ¢inni, protoZe je dana oblast bavi
a zajima, nikoliv protoze musi plnit ptikazy.

= Startup malého podnikani — je vybudovany z vlastnich Gspor, bankovnich pijcek,
nebo finan¢nich prostfedkt od rodiny ¢i blizkych pratel. Startup malého podnikani
nabizi zékaznikim urcity statek. Ambice startupu malého podnikani je vytvofit
maly podnik. Postupné z n¢j vybudovat vétsi ziskovy podnik. Typickym piikladem

jsou ucnovskeé profese, elektrikar, kadetnice, zednik (Blank, 2011).

3.3.3 Diilezitost malych a stfednich podniku

(Giinter Verheugen, 2009, citovano podle Srpova a Rehot, 2010): , Potiecbujeme vice
malych a strednich firem, protoZe prave ty zaméstnavaji 80 milionu obcanit EU. Vytvori

kazdé druhé nove vzniklé pracovni misto *.

Lenka Vodna, mluv¢i Hospodaiské komory: ,,Zacinajici inovativni projekty typu startup
Jjsou dilezitée pro ekonomiku, a to zejména z pohledu inovaci. Vétsinou nabizeji novd,
efektivnéjsi reseni a také pridanou hodnotu pro ekonomiku“. Diky dynamickému
arychlému rastu maji nejvétsi potencial tvofit nova a dalSi pracovni mista (LemeSani,

2014).

Ministerstvo pramyslu a obchodu (2016): V CR vykonavéa podnikatelskou ¢innost 1 139
330 ekonomickych subjektt z toho 1 177 ekonomickych subjekta typu startup.

V posledni dob& v CR stile piibyva podet startupi, které obtizné hledaji finanéni
prostiedky (LemesSani, 2014).

3.3.4 Vyvoj startupi v CR

Zagatek prvnich startupt v Ceské republice je zaznamenan v dobé internetového rozmachu
v druhé poloviné 90. let. V t¢ dobé zacaly ptichazet na trh sinovativnimi produkty.
Nekteré firmy byly Spatné pfipravené. Nemély zpracované podnikatelské plany, nemély
zkuSenosti se ziskanim finan¢nich prostfedkt. Z téchto diivodi jejich ¢innost brzy skoncila

a firmy zkrachovaly (Petticek, 2006).
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Nekteré firmy se obratily na subjekty [napiiklad agentury a banky], které podporujici malé
a stfedni podniky napiiklad Czech Trade agentura, CzechInvest agentura, Ceské exportni

banka, Ceskomoravska zaruéni a rozvojova banka (Hojstri¢ova, 2015).

3.4 Moznosti financovani startupa v CR

Za startupovymi projekty stoji mladi lidi. Maji dostatek napadii a elanu, ale nedostatek
finan¢nich prostfedki na naslednou realizaci svych napadi. Mladi lidé mohou ziskat
finan¢ni podporu z vetejnych zdrojii ¢i soukromych subjekt. Jednim z typti finan¢nich

podpor od soukromych subjektl je rizikovy kapital (Peskova, 2016).

3.4.1 Rizikovy kapitsl

Rizikovy kapital je urcen k zalozeni, rozvoji nebo odkupu spole¢nosti s rychlym rastovym
potencialem. Tento kapital poskytuji bud’ jednotlivi investofi, ktefi se pak stavaji podilniky
v ptislusné firm¢ nebo jej poskytuji fondy rizikového kapitalu, které sdruzuji individualni

investory a pak v roli podilnikt vystupuji jako spravci téchto fondi (Izova, 2016).

Investuje se hlavné do inovacnich a rozvojovych projektl s vysokou mirou rizika. Investor
vstoupi do konkrétniho projektu formou navySeni zakladniho kapitdlu a bere na sebe
nemalé riziko spojené s realizaci projektu. Usp&snost celého projektu se prokaze v podobé
budoucich vynosi. Vyhodou zminéné formy financovani je silngjSi finan¢ni stabilita,
snizeni celkové zadluzenosti a moznost ziskat know-how investora (Valach, 2001),

(Reziakova a Nyvltova, 2007).
PRIME A NEPRIME PODILNICTVI

Schefczyk (2006) tvrdi, Ze rizikovy kapitdl je mozné zrealizovat formou piimého
podilnictvi nebo nepifimého podilnictvi. Pifimé podilnictvi lze chapat jako piimé
investovani finan¢nich prostiedkti do vybraného projektu. Nepiimé podilnictvi je
realizovano prostfednictvim meziclanku, jednd se o investi¢ni spolecnosti. Investi¢ni
spolecnosti jsou zalozeny pro realizaci konkrétnich projektl. Investofi investuji finan¢ni
prostiedky do tzv. fondl rizikového kapitalu. Jednim ze zpisobu, jak ziskat finan¢ni

prostiedky je konvertibilni ptjcka.
KONVERTIBILNI PUJCKA

Konvertibilni ptijcka je kratkodoby dluh, ktery se miize konvertovat do podili ve firmé¢.

Pted konverzi se chova jako standardni ptjcka. Investor obvykle nema tolik prav jako
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akcionat. Cely proces trva kratce, proto lze investici formou konvertibilni ptjc¢ky zpracovat
Casto rychleji nez equity investici [stfednédobé financovani firem]. Standardni
konvertibilni ptjcka navic nevyzaduje okamzité splaceni uroku. Namisto toho je trok
pripocitany k jistiné pijcky a spolu s ni je konvertovan do podilu. Pokud neni pijcka
konvertovdna v podil, investor ma prioritni pravo pozadovat v dob¢ splatnosti aktiva
spolecnosti [nejcastéji hotovost a hardware] za ucCelem splaceni pijcky a Uroka.
V piipadech, kdy startupy nemaji v dobé splatnosti dostatek hotovosti pro splaceni ptjcky,

jsou nuceni prodat veskerd aktiva a startup tim ukon¢i ¢innost podnikani (Kiska, 2014).

3.5 Podnikatelsky napad
Podnikatelsky napad zac¢inajicich podnikatelit musi byt srozumitelny a rychle pochopitelny

1 pro toho, kdo presné nezna dany obor podnikani (Srpova a kolektiv, 2011).

Jednim z moznych zpasobli, jak prokdzat Zivotaschopnost a realizovatelnost
podnikatelského napadu, je zodpoveédét si na nasledujici otazky, které definoval Welstead
(2013).

1. V ¢em je podnikatelsky napad unikatni?

Pokud ma dat zédkaznik pfednost vybranému produktu pied konkurenci, nemusi byt napad
originalni, ale musi zahrnovat unikatni prodejni body [z anglictiny USPs — Unique selling
points]. Nabizeny produkt fesi zdkaznikiv problém, zapliiuje diru na trhu, nebo rozsituje

a doplnuje jiz vzniklou nabidku.
2. Je viibec vhodny trh pro danou sluzbu/produkt a jak je velky?

Je nezbytné udélat detailni marketingovy vyzkum a zaroven se presvédcCit o tom, Ze stale

existuje dostateCna poptavka, aby podnikatel mohl podnikani udrzet a rozvijet.
3. Jaky bude podnikatelsky model?

Za co podnikateli budou zadkaznici platit a jak? Bude mozné generovat 1 dalsi pfijmy? Je
nutné si detailn¢ zanalyzovat vlastni business model. Pozd¢ji je nutné si identifikovat

struktury a modely pfimé konkurence.
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4. Je predstava podnikatele o cené redlna a spravna?

Spravné urcit cenu by m¢l podnikatel na zakladé analyzy cen pifimé konkurence a dle
potieb zakaznikl. Cena pro zakaznika nemuze byt nepfiméiena, ale dlouhodobé produkt ¢i

sluzba nemuze byt prodavana bez zisku.
5. Jak zamezit tomu, aby potencialni konkurence nekopirovala napad?

Podnikatel by si m¢l chranit své know-how. V pocatku podnikani, je nezbytné promyslet

a zjistit zpusoby, jak si v budoucnu chranit sviij napad, naptiklad patentovanim.
6. Kdo je zakaznik?

Nutnd je 1 identifikace cilové skupiny zdkaznik a podrobnd charakteristika. Kdo to je?
Kde ho podnikatel najde? Jak vypada? Co d€la? Jak to d€la? Jak se chova? Co mu

podnikatelsky napad vyiesi? Jak nejlépe zacilit na zakaznika z pohledu marketingu?
7. Je realné, aby produkt/sluzba generovala zisk?

Cena produktu/sluzby by méla byt stanovena v takové vysi, aby po odecteni reZijnich

nakladi, generovala zisk. Pfedpoklad by mél byt realny.

8. Ma podnikatel dostatek finan¢niho kapitalu k rozvoji podniku v prvni fazi

podnikani?

Podnikatel si pfed zahdjenim podnikani musi udé€lat kalkulaci. Kolik bude pfiblizné
potiebovat prostiedkli na realizaci myslenky a zda ma dostatek vlastnich zdroja, ptipadné,

jestli ma moznost ziskat dostatek cizich zdroju.
9. Ma podnikatel potiebné schopnosti, zkuSenosti a pristup?

Podnikatel je pod hrozbou neuspéchu, pokud nema dostatecné odhodlani, energii,

zkuSenosti, zajem a odevzdanost béhem budovani podniku.
10. Je potencialni prostor pro rust a rozvoj?

Podnikatel by si mél uvédomit, jestli ma potencialni prostor k ristu a rozsifeni
produktu/sluzby a jeho vylepSeni a zda existuje pfipadné i moznost expandovat na nové

trhy (Welstead, 2013).

K realizaci podnikatelského népadu je nezbytné vytvofit srozumitelny, vécny a vérohodny

dokument, kterym je podnikatelsky plan.
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3.6 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je diilezity pro zaloZeni a ¢innost podniku a je mozné ho chépat jako
,»mapu* cesty k uspéchu. Bude podnikatele provazet celou dobu od pocatku podnikani az
k ptedem urcenému cili. Pomoci n¢j muze podnikatel vCas rozkryt ptipadné piekazky

a razné alternativni cesty (Abrahams a Kleiner, 2003).

Blackwell (2011) shrnuje, jakou ma mit podnikatelsky plan formu. Podnikatel zvySuje své

Sance na uspéch, dodrzenim nize popsanych bod.

Podnikatelsky plan by mél byt:

= jasny a strucny,
= vystiZny a srozumitelny,
= Jogicky uspotradany,

» podlozeny konkrétnimi a relevantnimi Cisly v tabulkach a grafech.

Myslenky a skuteCnosti musi na sebe navazovat a zaroven si tvrzeni nesmi vzajemné

odporovat. Casovy pribéh by mél byt znazornén grafem.

Bartos (2005) se k dilezitosti podnikatelského planu vyjadiuje: ,,Podnikatelsky plan je
dulezity pro investora, banku nebo néjakého klicového partnera, ale hlavné je nezbytné
nutny pro kazdého podnikatele a jeho tym lidi, pro presnou formulaci cilii a zpiisobii, jak
Jjich bude dosazeno. Je treba si také uvédomit, Ze podminky na trhu se meni, mizZe se menit

i firma a je diilezite, aby se podnikatelsky plan ménil také.

3.7 Struktura podnikatelského planu

Na trhu pusobila, piisobi a bude plsobit nepieberna fada firem, a to jak z hlediska
velikosti, tak odvétvi, pravni formy, zplisobu fizeni apod. Proto neni mozné doporucit,
nebo dokonce nafidit pevnou strukturu podnikatelského planu, ktera by vyhovovala vSem
firmam. Na druhou strunu i ptes tyto rozdily existuji nékteré ¢asti planu, ktery by se v ném
mély vyskytovat bez ohledu na to, o jakou konkrétni firmu se jedna.

Podnikatelsky plan [tabulka 2] diplomové prace ma nasledujici strukturu.
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Tabulka 2: Struktura podnikatelského planu

1. Titulni strana 6. Marketingova strategie

T

5. Analyza konkurenéniho prostiedi 10. Piilohy
podniku

Zdroj: vlastni zpracovani dle autorti Srpové a Rehot (2010), Srpova a kolektiv (2011),
Veber a kolektiv (2012)

Cilem kazdé dil¢i ¢asti je zaujmout investora, aby mél zajem studovat dal$i souvisejici
body.
3.7.1 Titulni strana

Na titulni strané¢ se investor dozvi zakladni udaje: nazev a sidlo spole¢nosti, jméno
podnikatele, popfipadé podnikatelli, jejich kontaktni udaje, popis spolec¢nosti, predmét
podnikani (Srpova a kolektiv, 2011).

3.7.2 Uvod a el dokumentu

Na zacatek podnikatelského planu je zatazen uvod, proto aby nedoslo k nedorozuméni
mezi autorem [zacinajicim podnikatelem] a ¢tenafem [potencialnim investorem], dale ucel
predlozen¢ho podnikatelského planu, jeho rozsahu, podrobnosti, uplnosti (Srpova a

kolektiv, 2011).

3.7.3 Souhrn

Shrnuti by nemélo byt chapano jako vod, ale stru¢nd informace o tom, co je popsano
podrobnéji na nasledujicich strankach. Cilem je zaujmout investora, v této ¢asti se investor

rozhoduje, zda mu dava podnikatelsky napad smysl a zda je pro néj zajimavy. Zavérem
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shrnuti je podat pfesvédCivy obraz o cilech firmy, cestach k jejich dosazeni, potfebné vysi

kapitalu a mife jeho zhodnoceni (Veber a kolektiv, 2012).

3.7.4 Popis podniku a personalni zajisténi

Uvadi se zde velikost, lokalita a zabér podniku, detailni informace o zalozeni podniku,
strategie a cile podniku, i ,,cesta” k dosazeni uspéchu, popis produktu a zptisob produkce
nebo popis sluzby a procesu poskytovanych sluzeb a pro koho je urena. SoucCasné se
uvadi popis technického, kancelafského vybaveni a personalniho obsazeni. Popis
kompetenci, dovednosti, zkuSenosti a znalosti samotného podnikatele, také jeho tymu,
jejich dosazenych uspéchii a ptipadnych referenci. Jednoznacné vymezené vztahy mezi
Cleny tymu, nadfizenost, podiizenost a odpovédnost jednotlivych Cleni tymu, ktera je

popsana v organizacni struktuie (Veber a kolektiv, 2012), (Srpova a kolektiv, 2011).

3.7.5 Analyza konkurenc¢niho prostiedi podniku

Podnik musi identifikovat své soucasné i potencidlni konkurenty. Né&které firmy své
konkurenty nesleduji a nékteré je sleduji az ptiliS. Optimalni je najit stfedni cestu. Je
potieba srovnavat své produkty, ceny, distribu¢ni kanaly a zptsoby komunikace se svymi
konkurenty. Tak muze najit oblasti konkuren¢nich vyhod a nevyhod. Na zéklad¢

konkuren¢ni analyzy lze vytvotit konkurencni strategii (Kotler, 2007).
PORTERUYV MODEL

Typickd metoda pro analyzu konkuren¢niho prostiedi firmy v analyzovaném odvétvi je
Portertiv model péti konkurenénich sil, ktera dokaze nejlépe zmapovat aktualni situaci
na trhu vcetné¢ pfimych a nepiimych konkurencnich sil. Praci manazerti je analyzovat
konkuren¢ni sily vnéjSiho prostfedi a odhalovat pfilezitosti a hrozby podniku, na které je
nutné brat ohled pii tvorbé strategie a omezovat jejich negativni vliv. Michael E. Porter

(1998) z Harvard School of Business Administratition vyvinul tzv. model péti sil:

= vyjednavaci sila dodavatelt,

» vyjednavaci sila odbératelt,

» hrozba vstupu novych konkurentit do odvétvi
* hrozba vstupu novych substitutti do odvétvi,

» hrozba ze strany konkurentt v odvétvi (Porter, 1998).
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Obrazek 1: Portertiv model péti sil

Potencialni
Nové vstupujici
firmy

v

Dodavatelé Konkurenti v Odbératelé
Vyjednavaci sila odvétvi ¢ Vyjednavaci sila
dodavatelu odbératelu

T

Substituty

Zdroj: vlastni zpracovani dle Porter (1998)
Dodavatelé

Sila dodavatelti je vyssi, pokud dodavatel dodava vyrobky, které maji malo substituti.
Podnik mtze ohrozit zavislost pouze na jednom dodavateli, kterému tim mutze vzniknout
vys$i vyjednavaci sila. Odbératel si vSak muze zajisStovat statek vlastnimi silami nebo
prechodem k jinému dodavateli, i kdyz si je védom piipadnych vyssich nakladii na piechod

od jednoho dodavatele k druhému (Porter, 1998), (Srpova a kolektiv, 2011).
Odbératelé

Sila odbératela je vyssi, pokud zakaznici pohrozi, Ze si budou statek schopni obhospodafit
sami nebo si mohou vybirat z velkého mnozstvi konkuren¢nich firem anebo odbératelé
mohou nakupovat velké mnozstvi statki a tim dosdhnou nizSich cen (Porter, 1998),

(Srpova a kolektiv, 2011).
Konkurenti v odvétvi

Konkurence v odvétvi mé stejnou oblast podnikani jako vybrany podnik. Je ovlivnéna
faktory: poptavkové podminky, struktura vnéjSiho okoli, vysoké fixni ndklady, vysoké
vystupni bariéry z daného odvétvi (Srpova a Rehot, 2011).
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Substituty

Pokud ma podnik malo blizkych substituti ke svym statkiim, pak ma pftilezitost zvysit
ceny a tim 1 vysledny zisk a naopak. Strategie podniku by méla vychazet z této faktické
vyhody. Je vSak mozn¢ na trhu nahradit nabizeny statek podobnymi statky podniku (Porter,

1998).
Potencialné nové vstupujici firmy

Jsou-li vstupni 1 vystupni bariéry vysoké, je potencialni zisk rovnéz vysoky, ale v ptipadé
neuspéchu hrozi riziko ekonomicky naro¢nych bariér vystupu. Pokud jsou oboji bariéry
nizké, firmy mohou snadno do odvétvi vstoupit 1 vystoupit, ale dochazi zde zpravidla
k nizké rentabilité. Jsou-li vstupni bariéry nizké a vystupni bariéry vysoké, byva

vysledkem nevyuZzivani kapacit a stagnace piijmu (Kozel, 2006).

3.7.6 Marketingova strategie

Marketing a nasledny prodej maji vliv na budouci tspéch podniku, proto je tieba zaujmout
investora dobrou marketingovou a obchodni strategii. Marketingova strategie je jednou ze
stézejnich Casti podnikatelského planu, v ramci které je sestavovan marketingovy mix,

skladajici se z produktu, ceny, propagace, distribuce (Kotler, 2007).
Produkt

Nejveétsi pozornost marketingového mixu je vénovana produktu. Produktem je cokoliv, co
1ze nabidnout na trhu ke koupi, pouziti Ci spotifebé. Zahrnuje fyzické predméty, organizace,
sluzby, mista, osoby a myslenky. U produktu se popisuje kvalita, design, vlastnosti, obal,

sluzby, zaruka, sortiment (Kotler, 2007).
Cena

Dalsi nastroj marketingového mixu je cena. Jeji vySe a stabilita vytvari piijmy firmy, na
kterych zavisi existence a prosperita firmy. Kazdy produkt/sluzba ma hodnotu, ktera je
urovana cenou. Na zdklad¢ ceny se rozhoduje zékaznik, zda si produkt/sluzbu koupi
a zaroven je tim urCovana konkurencni pozice. Soucasti cenové politiky jsou ceniky,

slevy, platebni lhiity (Kotler, 2007).
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Propagace

Jednou z Cinnosti propagace je prezentovani vlastnosti a piednosti produktu/sluzby

a presvédcovani klicovych zékazniki k ndkupu. Soucasti propagace je komunikacni mix,

ktery je podsystémem marketingového mixu. Komunika¢ni mix zahrnuje: osobni prode;,

reklamu, podporu prodeje, pfimy marketing, public relations [PR — vztahy s vefejnosti]

(Ptikrylova a Jahodova, 2010).

1.

Osobni prodej je prezentace produktu/sluzby v prubéhu osobni komunikace mezi
prodévajicim a kupujicim. Jde o pfimou formu oboustranné komunikace, jejim
cilem neni jen prodat, ale budovat dlouhodobé vztahy a posilovat image firmy
1 produktu.

Reklama je placend komunikace prostiednictvim riiznych medii. Cilem reklamy je
presveédcit potencidlni zdkazniky k ndkupu. Mezi dalsi reklamni nosice lze zaradit
inzeraty v novinach, billboardy, spoty v televizi a rozhlasu. Masovou reklamou je
pak mozné zasdhnout velké mnozstvi potencidlnich zdkaznikd.

Podpora prodeje je kratkodoby, neosobni stimul, ktery se zamétfuje na zvySeni
prodeje konkrétniho produktu prostiednictvim poskytnuté kratkodobé vyhody
zdkaznikovi. Zahrnuje cenova zvyhodnéni, ptedstaveni vyrobkti a dalsi
nepravidelné prodejni ¢innosti, ochutnavky, slevové kupony.

Piimy marketing zahrnuje vSechny trzni aktivity, které slouzi k pfimému,
neosobnimu kontaktu s cilovou skupinou. Efektivné lze zacilit na pozadovany
segment, prostfednictvim databaze a jinych kontaktt.

Public relations [PR] je komunikace a vytvareni vztahl uvniti firmy i s vefejnosti,
ktera zahrnuje zakazniky, dodavatele, akcionare, vlastni zaméstnance, obecnou
1 celou verejnost. DllezZitou ¢innosti je publicita, kterou 1ze definovat jako neosobni
stimulaci poptavky po produktu/sluzbé prostiednictvim prezentace v mediich.
Naklady na publicitu a PR jako celek jsou u mnoha firem podstatné nizsi

(Ptikrylova a Jahodova, 2010).

Distribuce

Jedna se o veskeré Cinnosti, které souvisi s dodanim produktu/sluzby zdkaznikim vcas,

v pozadovaném mnozstvi a kvalité. Soucasti distribuce jsou distribu¢ni kandly, dostupnost,

zasoby, umistnéni a doprava (Kotler, 2007).
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3.7.7 Obchodni strategie

Obchodni strategie vyjadiuje zakladni strategické cile a cesty vedouci k jejich dosazeni.
Obsahové by obchodni strategie méla specifikovat jednotlivé slozky rozsifeného
marketingového mixu [7P] Product [vyrobky], Price [cenova politika], Place [trhy],
Promotion [distribu¢ni kandly, People [pracovnici], Process [vyrobni proces], Planning

[planovani a fizeni] (Ketkovsky a Vykypél, 2006).

3.7.8 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan transformuje dil¢i ¢asti podnikatelského planu do ¢iselné podoby. Popisuje
velikost vstupnich investic, vSech penéznich tokti vedoucich k dosazeni cile (Nyvltova

a Marinic, 2010).

Pro zahajeni podnikatelské Cinnosti je nutné zpracovat rozpocet potiebnych finan¢nich
prostiedkt, plan nakladi, vynost a zisku. K tomu jsou vyuzity kritéria efektivnosti, jako je

naptiklad index ziskovosti a ukazatel rentability.
FINANCNI PROSTREDKY NA ZAHAJENI PODNIKATELSKE CINNOSTI

Finan¢ni prostfedky jsou nezbytné pro zahdjeni a fungovani podniku. Pokud nejsou
k dispozici vlastni financni zdroje je nutny najit zptisob financovani. Finan¢ni prostiedky
jsou potiebné na pokryti provoznich nakladiti, mzdovych nakladii, prondjem nebytovych

prostor, sluzby a proskoleni zaméstnanct (Veber a kolektiv, 2011).
PLAN NAKLADU A VYNOSU

Naklady ovliviiuji hospodarskou ¢innost ucetni jednotky od samého zacatku. Jsou jejimi
vstupy, v ramci ¢innosti se majetek [aktiva] sniZzuje jeho spotiebou ¢i opotfebenim. Tim
dochazi ke snizeni ekonomického prospéchu, kterému samoziejmé napomahd vznik
novych zavazki nebo zvySeni jiz existujicich zavazki. Vystupy [vynos] na rozdil od
vstupt[naklad] zvysuji ekonomicky prospéch (Novotny 2017).

V daném tucetnim obdobi vynosy zvysSuji hospodaisky vysledek a tim 1 zvySuji hodnotu
vlastniho kapitalu podniku. Vynosy jsou vysledky podnikani vyjadiené v penézich za
urcité obdobi naptiklad meésic, pololeti, rok. V podvojném ucetnictvi vSak neni patrné, zda

trzby byly skutecné uhrazeny nebo ne. Je tieba rozliSovat mezi vynosy a pfijmy. Piijmy
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jsou penézni Castky, které firma skutecné ziskala za prodany produkt/sluzbu (Srpova,

2011).
POMEROVY UKAZATEL — UKAZATEL RENTABILITY

Pomérové ukazatele pokryvaji vSechny slozky vykonnosti podniku. Uspotadani i vypocet
se lisi podle cile analyzy, s kterym spojeny okruh uzivatelli, pro néz je analyza zpracovana.

Mezi dalsi bloky ukazatell patii: likvidita, aktivita, zadluzenost.
Ukazatel rentabilitiy [Profitability Ratios]

Ukazatel rentability je Casto oznaCovan jako ukazatel ndvratnosti, vynosnosti, profitability
ratio. Je konstruovan jako pomér konecného efektu dosazeného podnikatelskou ¢innosti
[vystup] k n¢jaké srovnavaci zakladné [vstup], miize byt jak na strané aktiv, tak na strané
pasiv. Zobrazuje pozitivni nebo naopak negativni vliv financovani firmy, rentabilitu trzeb,
fizeni aktiv. Interpretace vSech uZzivatelli je obdobna, udavaji, kolik K¢ zisku pfipada na

1 K¢ jmenovatele (Kislingerova, 2010).

3.7.9 Hlavni predpoklady uspésnosti, rizika projektu

HLAVNI PREDPOKLADY USPESNOSTI

Hlavnim ptedpokladem pro vytvofeni ispéSného podniku je mit jasné stanové cile, které
jsou méftitelné pomoci analyzy. Na zaklad¢ analyzy muzeme identifikovat vnéjsi a vnitini
prostiedi. Analyza podavé informace jak o silnych a slabych strankach, tak 1 o moznych
prilezitostech a hrozbach. Cilem firmy by mélo byt omezit své slabé stranky, podporovat
silné stranky, vyuzivat pfilezitosti a snazit se predchazet ptipadnym hrozbam. Jediné tak

firma dosdhne konkurenc¢nich vyhod proti ostatnim (Kozel 2006).
SWOT analyza

V podnikatelském planu by méla byt spravné definovana SWOT analyza.
SWOT analyza je zkratka z anglického originalu:

- Strenghts [silné stranky] — jsou interni faktory, diky kterym mé podnik silnou
pozici na trhu.
- Weaknesses [slabé stranky] — jsou interni faktory, diky kterym oslabuje svou pozici

na trhu.
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- Opportunities [prilezitosti] — nutny prizkum moznych pftilezitosti, které by mohly
vést ke zlepSeni postaveni podniku na trhu.
- Threats —[hrozby] — moznost vzniku negativni situace, kterd mize mit dopad na

dalsi chod podniku (Srpova a kolektiv, 2011).

V tabulce 3 jsou popsany typické piiklady silnych a slabych stranek podniku a v tabulce

4 ptilezitosti a hrozeb piipadné rozsitit SWOT analyzu.

Tabulka 3: Piehled silnych a slabych stranek

Silné stranky Slabé stranky
= adekvatni finan¢ni zdroje, = nejasny strategicky zamer,
= dobré jméno u odbératelt, » nedostatek manazerského talentu

= kompetentnost v rozhodujicich a dovednosti,

oblastech, = nekompetentnost,
= {spory z rozsahu, =  vnitini problémy v operativni sféfe,
= nakladova vyhoda, * nevyuzité kapacity,
= vlastni technologie, = slabd pozice na trhu,
= uznavana viud¢i pozice na trhu, = zaostadvani ve vyzkumu a vyvoji,
= lepsi reklamni kampan, = podprimérné marketingové
schopnosti,

= schopni manazeti podniku.
= nedokonala distribu¢ni sit,

= neschopnost financovat potfebné
zmény ve strategii,

= vysoké naklady ve srovnani
s konkurenci.

Zdroj: vlastni zpracovani dle Vachala a Vochozky (2013)
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Tabulka 4: Piehled pftilezitosti a hrozeb

Prilezitosti Hrozby
= vstoupit na nové trhy nebo trzni = konkurence ze strany cizich vyrobcti
segmenty, s niz8imi naklady,
= rozS§ifit nabidku vyrobkul a uspokojit = pomaly rist trhu,

tak dalsi potreby zdkaznikil, = rostouci prodeje substitucnich

= obsluhovat dalsi skupiny zékaznikd, vyrobkii,

= vertikdlni integrace, * nepiiznivy vyvoj smeénnych kurst

« prekonani obchodnich bariér na alc?‘zchodnlch politik zahrani¢nich
vlad,

atraktivnich cizich trzich,
* nizké obranyschopnost vii¢i

= diverzifikace,
recesi a zivotnimu cyklu podniku

= rychlejsi rist trhu.
» nakladné regulacni pozadavky,

= rostouci sila odbératelid nebo
dodavatelu,

* meénici se potieby a vkus zédkazniki,

» nepiiznivé demografické zmény.

Zdroj: vlastni zpracovani dle Vachala a Vochozky (2013)

RIZIKA PODNIKU

Riziko v souvislosti s podnikatelskym planem je chapano jako negativni odchylka od
vysledného cile. Analyza rizik umoziiuje dva pohledy, urceni pravdépodobnosti, jestli
rizikova situace nastane a opatieni, které by bylo nutné aplikovat v ptipadé, Ze by situace
nastala. Analyza rizik je také zdrojem informaci pro tvorbu preventivnich opatteni, kterymi

je mozné snizit konkrétni rizika (Srpova a kolektiv, 2011).

3.7.10 Prilohy

Ptiloha k podnikatelskému planu je soubor dokumentii, ktery je vzdy individualni.
Dokumenty navazuji na obsah dotCenych ¢asti. Jsou to naptiklad detailni informace
a obrazky produkti/sluzeb, certifikaty, vypisy zobchodniho rejstiiku, zpravy, c¢lanky

z novin a ¢asopist, smlouvy (Korab, 2007).
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4 Vlastni prace

Prakticka c¢ast diplomové prace je zaméfena na tvorbu podnikatelského planu pro
spolecnost ALFA LTD, organiza¢ni slozka startupového typu déle jen “spolecnost
ALFA”.

V ¢asti vlastni prace je zpracovana charakteristika spolecnosti ALFA. Nasledné je popsan
podnikatelsky napad, na ktery navazuje podnikatelsky plan s cilem zaujmout investora
a ziskat finan¢ni prostfedky pro ¢innost podniku a rozvoj online interaktivni vzdélavaci

aplikace ALFA pro vyuku matematiky.

4.1 Charakteristika spole¢nosti ALFA

V roce 2012 vznikla soukromé obchodni spolecnost s rucenim omezenym na akcie vedena
v obchodnim rejstifku pro Anglii a Wales. V Ceské republice ji zastupuje spolednost
ALFA LTD, organizacni slozka se sidlem: Hiebenskd 1921, Praha 4, 143 00 dale jen
“spolecnost ALFA”. Britské obchodni pravo Companies Act 2006 umoziuje snadnou

spravu akcii. Vyse zakladniho kapitalu je ¢isté volbou zakladatelti spolec¢nosti.

V Ceské republice spole¢nost ALFA vznikla z podnétu neuspokojenych potieb v odvétvi
Skolstvi. Spole¢nost ALFA zalozili dva zakladatel¢, sourozenci Jan a Petr Novakovi. Oba
uz od détstvi méli velky zdjem o technologie. Behem svych studii na univerzité si
prohlubovali své znalosti v technickém odvétvi. Petr Novak v roce 2012 pokracoval
v doktorandském studiu na CVUT [Ceské vysoké uéeni technické], kde v ramci studia vedl
seminafe k technickym predmétim. Chtél zabavnou a nédzornou formou vysvétlit
studentiim problematiku probirané latky, tak k tomu vytvofil prvni vizualizace. Studenti
zacali projevovat v hodinach vétsi zajem a 1épe zacali chépat probiranou latku. Petr sdilel
vSechny své dojmy a zkuSenosti z vyuky se svym bratrem. Po nékolika diskuzich s nim,
vznikl ndpad, vytvofit vizualizace pro stiedni Skoly do hodin matematiky, kde si studenti
mohou prohloubit a zdokonalit zaklady matematiky. Vizualizace byly doplnény o text,
ktery napomaha studentiim pochopit principy matematiky na realnych ptikladech ze zivota.
Cely koncept se vyvijel 3 roky, a to v letech 2012—2015. Vystupem byla online
matematickd aplikace ALFA pro stfedni Skoly.

V roce 2015 zakladatelé projektu ziskali cenu od spole¢nosti Google a EDUin za piinos
pro vzdélavani. Déle zakladatelé vyvijeli pomucky pro univerzitu v mésté Standford, coz je

inspirovalo k n€kolika zménam, které vedly k dneSni podob¢.
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V roce 2016 tym vyhral prestizni mezinarodni soutéz startupti. Hlavni cenou byl postup na

celosvétové finale, které se bude konat v kvétnu roku 2017.

Béhem druhého Skolniho pololeti, tj. tinor — cerven 2016 tym zatadil aplikaci ALFA do
vyuky prvnich 50 Skol. Aplikace je vhodna pro vSechny typy Skol od gymnazii, pies

prumyslové Skoly, stavebni §koly, obchodni akademie az po gastronomicka uciliste.

4.2 Aplikace ALFA

Aplikace ALFA je inovativni, interaktivni vzdélavaci program pro vyuku matematiky,
ktery dopliiuje a navazuje na vyklad nové latky ucitele. Aplikace funguje formou domacich
ukolii, které se sklddaji z Gvodniho textu, otdzek a vizualizaci. Student pfemysli nad
slozitymi matematickymi jevy 10-15 min doma nebo kdekoliv jinde, kde mé ptipojeni na
internet. Studenti se uci zdbavnou formou principy matematiky na piikladech z realného
zivota, prostfednictvim ndzornych vizualizaci, které se nechovaji jako klasicky obrazek,
ale jako objekt. U objektu je mozné upravovat jeho vlastnosti a vzhled, nebo snim,

jakkoliv manipulovat.

Domaci ukoly studenti dostanou zadané od svého ucitele. Jakmile studenti dokonci své

ukoly, uciteli se automaticky propiSe studentiv vysledek do vyhodnoceni, ve kterém vidi:

» kdo odevzdal ukol od jeho posledniho piihlaseni,

* prumérny Cas straveny v domacim ukolu studentti i jednotlived,
* primérnou uspésnost studentl i jednotlived,

» kdo ze studentli odpovedél na otazky spravné,

» kdo neodpovédél nikdy na poprvé spravng,

» kdo zfejmé tipoval.

Ve vyhodnoceni ucitel jesté vidi doporuceni, ¢emu vénovat pifi vyuce pozornost.
Doporuceni je zaméfené na problematické casti tkolu, které studentim délali velky

problém. Nasledné je Zadouci problematiku v hodiné studentim objasnit a dovysvétlit.

4.3 Financni strategie spoleCnosti

Oba zakladatel¢ si byli védomi potieby finan¢nich prostfedkii na zahajeni Cinnosti
spolecnosti. Nasledné hledali zpiisoby, jak ziskat potiebné finan¢ni prosttedky. Z pocatku
zakladatelé a programator pracovali téméf bez nédkladli z prostiedi svého domova

prostiednictvim pocitaCe a mobilniho telefonu. Po vytvofeni online aplikace ALFA
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pristoupili k prezentacim a prvnim prodejum. Zacaly vznikat néklady, pro které bylo nutné
najit investora, coz nebylo jednoduché. Zamérem bylo najit investora, ktery nejen poskytne
finan¢ni prostiedky, ale bude mit i ambice tym vzdé¢lavat, mentorovat a rozvijet. Rozhodli
se pro formu rizikového kapitalu. Osloveni investorti probéhlo v rdmci osobni prezentace
na zaklad¢ networkingového propojeni tieti osobou. Z jednani zakladatelii spolecnosti
a investora, které se konalo v prosinci 2015, vyplynula podminka dokézat, Zze produkt je
prodejny a vygeneruje trzby ve vysi 600 000,00 K¢ k 30. 6. 2016. Vzhledem k tomu, ze se
podminka podafila splnit, byla vybudovéna silna divéra ve spole¢nost ALFA. Zakladatelé
spolecnosti zah4jili jednani s investory o konvertibilni pijcce.

Konvertibilni pujcka

Z podminek smlouvy vyplyva, Ze spole¢nost investorovi nesplaci dluh penézi, ale akciemi
spolecnosti v pfedem dohodnuté valuaci. Pokud vysledkii nedosahne, investor nemusi
piijmout akcie, ale pozadovat zaplaceni penézi s pfedem dohodnutym urokem. Je jasné, ze
takovy dluh v tuto chvili nedokaze spolecnost splatit, pokud ho nesplati jiny investor, coz
je krajné nepravdépodobné. Tudiz je v takovém piipadé spolecnost v nejhorsi mozné
vyjednavaci pozici a investor, kterému dluzi penize, mize pozadovat prakticky cokoliv,
propustit ptipadné zaméstnance, ziskat vétSinovy podil, ukoncit podnikani. Investor ma
kdykoliv pravo konvertovat svlij dluh do akcii v pfedem dohodnuté valuaci. Pro investora
je vyhodné mit u spolecnosti pohledavku, nikoliv akcie.

V Cervenci roku 2016 se uskuteCnilo dalsi jednéani s investorem. Pro toto jednani bylo
nezbytné predlozit na zakladé podnikatelského népadu podnikatelsky plan za Gcelem
ziskéani investice na pokryti nakladii spojenych s ¢innosti spole¢nosti pro néasledujici Skolni

rok 2016/2017. Investorovi budou reportovany kazdy mésic vysledky za predchozi mésic.

4.4 Podnikatelsky napad

Podnikatelsky napad je zpracovan na zadklad¢ deseti otdzek, které jsou soucasti
teoretickych vychodisek v kapitole 3.5 Podnikatelsky napad. Zodpovézeni otazek bylo
kli¢em ke zpracovani podnikatelského planu. Nasledujici otazky jsou zpracovany na

zaklad¢ odpovédi zakladatele spolecnosti ALFA - Jana Novéka.
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1. V ¢em je podnikatelsky napad unikatni?

Produkt [Aplikace ALFA] jako jediny na trhu tzce propojuje déni v hodinach, se
samostudiem zakua. Jejich vyhodnoceni je vstupem pro ptipravu ucitele na vyklad. Diky
tomu, Ze se vSe odehrava v jedné aplikaci je ziskavano velké mnozstvi strukturovanych
dat, které¢ se automatizované¢ vyhodnocuji. Ucitel se dozvi o svych studentech vice
informaci, nez kolik maji moznost nabidnout konkuren¢ni produkty soustiedici se pouze na

nekteré ¢asti vyukoveého procesu.
2. Je trh viibec vhodny pro danou sluzbu/produkt a jak je velky?

Co se tyka trhu — stfednich Skol, tak 25 % studenti, ktefi si dobrovolné vyberou statni
maturitu z matematiky, ji neslozi na prvni pokus. Ucitelé navic pii prizkumu trhu dali
jasné najevo, ze maji znacné potize s tim zaujmout matematikou své studenty. Vyhoda,
kterou aplikace uciteli nabizi oproti konkurenci, je vySe zminéné detailni vyhodnoceni
a automatickd doporuceni, ktera ucitelim Setfi ¢as a poskytuje data, ktera si sami nejsou
schopni zabezpecit bez neredlné¢ Casové investice do opravovani vypracovanych zadani
svymi studenty. Diky tomu dokazi snadno pfipravit poutavy a interaktivni vyklad na miru
kazdé tride.

Aplikace se distribuuje do stiednich $kol, v Ceské republice je evidovano 1334 stiednich
skoly a 380 000 stfedoskolskych studentti (CSU). Potencial trzeb se soucasnou
produktovou fadou pfi predpokladu vyuziti produktu kazdym studentem stfedni Skoly, tak
dosahuje vyse 95000 000,00 K¢ [pocet studentti * pramérna cena 250,00 K¢]. Ve

skutecnosti se ne vSichni u¢i matematiku ve vSech ro¢nicich.

V budoucnu je jednou z prilezitosti také rozsifeni obsahu pro 2. stupen zékladnich Skol

[1. stupeini zakladnich Skol vhodny neni, protoze vyzaduje zcela odlisny didakticky ptistup].

Tvorba obsahu na vysoké skoly by byla pfili§ ndkladna, proto se spole¢nost zatim orientuje

na stfedni skoly.
3. Jaky bude business model?

Odbeératel je stiedni Skola. Business model je tzv. ,,freemium®, kdy jsou odbérateli [1épe
feCeno uzivateli — uciteli] poskytovany urcité sluzby zdarma, zpoplatnény jsou prémiové
sluzby. Prémiova sluzba v aplikaci ALFA je automatické vyhodnoceni studentt.

Zpoplatnény je tedy pocet aktivnich studentskych ¢t propojenych s ucitelem.
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4. Je predstava podnikatele o cené redlna a spravna?

Cena je stanovena na zdklad¢ prizkumu trhu s dirazem na srovnani s konkuren¢nimi
produkty jako ucebnice, a ptfedevsim pracovni sesity, které jsou stejné jako aplikace ALFA

vyuzivany studenty vzdy po dobu jednoho roku.
5. Jak zamezim tomu, aby potencialni konkurence nekopirovala napad?

Chranit algoritmus nebo zdrojovy kod patentem je velmi obtizné az nemozné. Pravni
ochrana tedy neexistuje. Technologie je vSak natolik unikatni a narocna na vyvoj, ze
soukromi investofi se zkuSenostmi s rizikovym kapitalem zhodnotili okopirovani produktu

jako velmi nepravdépodobné.
6. Kdo je zakaznik?

Zékaznik je stiedni Skola. UZivatelé jsou ptfedevsim ucitelé a studenti. Penize se generuji
za kazdy pfistup studenta, za kterého Casto plati prave skola. Nékdy si ptistup plati studenti
sami, lépe feCeno plati ho rodi¢e na vyzvani Skoly. Rozhodnuti o vyuziti produktu je
obvykle provedeno ucitelem a vyjimecné feditelem Skoly. Klicovym uzivatelem
v prodejnim procesu je tedy ucitel. Ucitelé nelze charakterizovat podle demografie, nebo

podle vzhledu, véku, spolecenského statusu, ptijmu. Stézejni jsou ucitelé:

= Ktefi, si sami identifikuji, Ze maji urcitd tskali béhem vyuky matematiky a maji
zajem sva uskali fesit a chtéji vyzkouset feSeni, ktera jsou na trhu nabizena.

* Neni jim lhostejny zajem studentii o matematiku.

= Cht&i studentim matematiku zatraktivnit, tfeba i1 tim, ze ji budou feSit na
technologii, kterd jim je blizkd [mobil, tablet, notebook]. Coz souvisi také
s motivaci studentd.

= Chtgji studentim doplnit znalosti srozumitelnou formou a dat odpovéd’ na otazku:
,,K ¢emu mi to v zivoté bude? Kde se s tim v zivoté setkam?*

= Maji zajem zlepSit prostorovou piedstavivost a logické mysleni studenti.

= Ucitelé si sami chtéji zefektivnit svou praci, tim, ze nebudou muset opravovat

domaci ukoly.
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7. Je realné, aby podnikatel na zakladé produktu/sluzby generoval zisk?

Ano, je to redlné. Jiz ma spolecnost za sebou tii ziskové mésice. Bude tfeba se vyporadat
se sezonnosti trhu vdzanou na Skolni roky, diky které mize byt komplikované Cash Flow.
Vzhledem k nakladiim a potencidlnim vynosiim je tieba ziskat méné nez 10 % trhu k tomu,

aby byl projekt ziskovy.

8. Ma podnikatel dostatek finan¢niho kapitalu k rozvoji podniku v prvni fazi

podnikani?

Spole¢nost ALFA bude cerpat financni kapital hlavné z cizich zdroji — rizikovy kapital,
ktery do spolecnosti vlozili investoii na zakladé sepsané smlouvy formou konvertibilni
pujcky. Vyse kapitalu bude vytvotena na zaklad¢ predem vytvotrené kalkulace s popisem,

na co budou zdroje vyuzity.
9. Ma podnikatel potiebné schopnosti, zkuSenosti a pristup?

Nikdy neni dostatek schopnosti a zkuSenosti, clovek se stale uc¢i. Kazdy ze ¢lend tymu ma
urCité zkusenosti a velky predpoklad d€lat pravé tu praci, kterou v tymu déla. VSichni
¢lenové tymu jsou ztotoznéni s myslenkou, na které je projekt postaveny, maji obrovskou
energii a odhodlani budovat podnik a posouvat ho vpted. Kazdy ¢len tymu si za dobu
ptsobeni prohloubil své znalosti, rozsifil zkuSenosti a poucil se ze svych chyb a je kazdym

dnem fundovanéjsi v préci, kterou vykonava.
10. Je potencialni prostor pro rust a rozvoj?

Ano, v budoucnu bude mozné rozsitit produktovou fadu, rozsifit obsah o fyziku, zaméfit se
na dal$i stupné vzdélavani, pfedevSim na 2. stupeil zakladnich Skol a expandovat na

zahranicni trhy.

4.5 Podnikatelsky plan
Podnikatelsky plan je nezbytnym podkladem pro jednani clentt tymu spolecnosti
s investory za uCelem ziskani investic a dal$iho rozvoje online interaktivniho vzdélavaciho

programu pro vyuku matematiky v obdobi ¢ervenec 2016 - srpen 2017.
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PODNIKATELSKY PLAN
SPOLECNOSTI ALFA

(Urceny pro potencialniho investora)

Obrazek 2: Logo spolecnosti ALFA

X

Spolecnost ALFA

Zdroj: vlastni zpracovani

Zodpovédna osoba: Jan Novak

Kontakt: +420 123 456 789

E-mail: ALFA@ALFA.com

Webova stranka: www.ALFA.com

Nazev spole¢nosti ALFA LTD, organizacni slozka

Predmét podnikani: Vyvoj, tvorba a poskytovani software a webovych sluzeb
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4.5.1 Uvod a u¢el dokumentu spole¢nosti
Splnéni podminky vyplyvajici z jedndni v zéafi roku 2015 o prodejnosti produktu ve

Skolnim roce 2015/2016.

Tabulka 5 doklada fakt, Ze byly dosazené trzby za placené licence do aplikace ALFA ve
vysi 624 000,00 K¢ a tim byla splnéna podminka pro podpis smlouvy o konvertibilni
ptjcce.

Tabulka 5: Piehled skute¢ného stavu za skolni rok 2015/2016

Registrovanych skol 322 skol
Pocet skol, kde byl zadan ukol 128 skol
Uspé&nost zadanych tikoli 40 %
Pocet placenych licenci 98 skol
Uspé&nost prodanych licenci po zadani tikoli 77 %
Celkem utrzeno za placené licence * 624 000,00 K¢
Placenych studentskych piistupti 3 900 studentt
Priimérné cena jedné objednavky za skolu 6367K&

Pozn.: * cena 1 licence 160 Kc/student/rok

Zdroj: vlastni zpracovani dle ALFA (2016)
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4.5.2 Souhrn spole¢nosti

Ucelem podnikatelského planu je ziskani investice na ¢innost spole¢nosti a dalsi rozvoj
online interaktivniho vzdélavaciho programu pro vyuku matematiky [Aplikace ALFA]
v obdobi cervenec 2016 — srpen 2017. Cilem vzd€lavaciho programu je vysvétlit

studentiim slozité matematické jevy formou vizualizaci.

Ucitel vybere studenttim ukol, ktery zpracuji mimo hodinu matematiky. Poté, co studenti
odevzdaji tukol, se uciteli automaticky zobrazi vysledky studentli vcetné doporuceni
problematickych casti, na které je vhodné navazat v hodin¢. Student mize ménit vlastnosti
1 vzhled vizualizaci a uci se logickému a analytickému mysleni na redlnych ptikladech ze

Zivota.

Aplikace postupuje n€kolika kroky — pies registraci skoly, zadani ukolu az k vyhodnoceni

ukolu a ptipadnému néslednému doplnéni uciva do vyucujici hodiny.

V nasledujici tabulce 6 jsou predikovany klicové tidaje pro skolni rok véetné planovanych

trzeb, podrobnéji rozepsano v Casti obchodni strategie.

Tabulka 6: Predikce klicovych udajt pro skolni rok 2016/2017

Registrovanych skol 870 skol
Pocet skol, kde byl zadan ukol 394 skol
Uspé&nost zadanych tikoli 45 %
Pocet placenych licenci 244 skol
Uspé&nost prodanych licenci po zadani tikoli 62 %
Celkem utrzeno za placené licence * 2 530000,00 K¢
Placenych studentskych piistupti 10 120 studenta
Priimérné cena jedné objednavky za skolu 10 369,00 K¢

Pozn.: * cena 1 licence 250 Ké/student/rok

Zdroj: vlastni zpracovani
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4.5.3 Vize a cile spole¢nosti

Vizi podniku je rozsifit obsah pro fyziku a vstoupit s aplikaci ALFA na zahrani¢ni trhy,
zejména na nejvetsi trhy v Evropé, a to ve Skolnim roce 2017/2018. V nasledujicim
Skolnim roce 2016/2017 by mél byt dokoncen vyvoj aplikace tak, aby byl dostatecné
zajimavy pro zahrani¢ni odbératele, coz by vedlo k navazani kontakti s obchodnimi

zastupci, kteti poskytuji Skoldm vyukové pomtcky.

Hlavni cil spole€nosti je postupné seznamovat ucitele stfednich $kol s aplikaci za tc¢elem

prodeje. Dil¢i cile jsou:

= vylepsit aplikaci [rozsifit nabidku kol pro studenty 1. ro¢niku, ptfidat modul pro
statni maturitu] na zakladé poznatk uciteli proto, aby se jim s aplikaci 1épe
pracovalo;

* najit vhodny prostor pro kancelai v Praze, kde bude moct tym sdilet veskeré
informace;

= zvysit frekvenci spole¢ného setkédvani tymu.

4.5.4 Popis podniku a personalni zajiSténi spole¢nosti

POPIS PODNIKU

V roce 2012 vznikla soukromé obchodni spolecnost s rucenim omezenym na akcie vedena
v obchodnim rejstiiku pro Anglii a Wales. Zakladatel¢ od pocatku cili na investice od
soukromych c¢eskych a zahrani¢nich investorii s cilem vstoupit na zahrani¢ni trh. Podle
britského prava je predmét podnikani: Vyvoj a vyzkum pocitaCovych programi a databazi.
V Ceské republice ji zastupuje spoleénost ALFA LTD, organizaéni slozka se sidlem:
Hiebenska 1921, Praha 4, 143 00 déle jen “spolecnost ALFA”. Britské obchodni prévo
Companies Act 2006 umoziuje snadnou spravu akcii. Vyse zdkladniho kapitalu je Cisté

volbou zakladateli spolecnosti.

Spolecnost byla zalozena z divodi neuspokojené potieby v odvétvi Skolstvi. Jeden ze
zakladatelt vedl na CVUT [Ceské vysoké udeni technické] seminafe k technickym
predmétim. Chtél zabavnou a ndzornou formou vysvétlit studentim problematiku
probirané latky. K tomu vytvofil online aplikaci a v ni prvni vizualizace. Nasledn¢ byly
vizualizace doplnény o text, ktery napomaha studentiim pochopit principy matematiky na

redlnych ptikladech ze zivota. Cely koncept se vyvijel 3 roky, v letech 2012—2015.
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Vystupem byla online matematickd aplikace ALFA pro stfedni Skoly. V tymu spolecnosti
ALFA je 5 ¢lent.

Tabulka 7: Popis dosavadniho vyvoje spole¢nosti ALFA

Rok Vyvoj spolecnosti

L) B P RE Prvni sbirka vizualizaci testované v ramci doktorandského
studia

Népad s vytvotenim vizualizaci pro stiedni skoly

LI RIPATEE Ziskani ceny za ptinos pro vzdélavani od spolecnosti Google
a EDUin

Vyvoj pomicek pro standfordskou univerzitu, zrod nového
konceptu

OIOAN ATV mésicich 02-06/2016 byla aplikace zatazena do vyuky
prvnich 50 skol

Zdroj: vlastni zpracovani dle Alfa (2016)
PERSONALNI ZAJISTENI

Interni tym startupu se sklddd ze dvou zakladateli a tii externich pracovnikl, ktefi

vykonavaji praci na zédklad¢ smluvniho vztahu se spolecnosti ALFA a Zivnostenského listu.

Obrazek 3: Ridici kompetence

Tvlrce obsahu |¢——pf Vedouci tymu

l l

Programator Obchodni A

zastupkyné Administrativ.
pracovnice

Zdroj: vlastni zpracovani
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Zakladatele

Jan Novik je vedouci tymu, ktery na zakladé podnéti od zdkazniki a kolegh strategicky
urcuje dalsi kroky. Vede cely tym, zadava tkoly a je zodpovédny za podnikatelsky plén,
ktery bude sestaven na zaklad¢ individualni komunikace s kazdym clenem tymu kromé
administrativni pracovnice. Bude se vénovat obchodni ¢innosti spole¢né s obchodni
zastupkyni a hledani strategického partnerstvi vcetné prizkumu zahrani¢niho trhu, kde se

bude ptipravovat budouci expanze.

Petr Novak, tvirce obsahu hlavniho produktu je zodpovédny za skladbu
matematického obsahu v jednotlivych lekcich aplikace. Zamysli se nad tim, jak studentim
priblizit a vysvétlit slozité matematické jevy na redlnych piikladech z praxe. V planu je,

aby se ucitelé podileli na tvorbé obsahu a korekci.
Externi Clenové tymu

Programator je nejmladsi externi Clen tymu, ktery se vénuje programovani celé aplikace.
Uzce spolupracuje s tviircem obsahu a pokyny k praci pfijima od vedouciho tymu. Je
soucasti tymu od ledna roku 2013. Je i nadale zodpovédny za vyvoj produktu jeho inovaci
a technickou podporu. Své znalosti prohluboval béhem studia na vysoké Skole a zkuSenosti
postupné ziskéval béhem praxe ve spolecnosti. S programatorem je podepsana smlouva

o konkuren¢ni doloZce.

Obchodni zastupkyné je externi ¢lenkou tymu a je nadfizend administrativni pracovnici.
Je zodpovédna za marketingovou a obchodni Cinnost a zaroven dodrzeni obchodniho
planu. Naplni jeji prace je komunikace s uciteli formou osobniho prodeje na konferencich,
seminafich a schiizkach v ramci Ceské republiky, kam cestuje vlakem nebo autobusem.

Bude se vice vénovat propagaci spolecnosti ALFA.

Administrativni pracovnice je externi pracovnici, kterd se neucastni internich porad,
nepodili se na strategickém rozhodovani jako ostatni Clenové tymu. Jeji naplni prace je
kontaktovani ucitelii telefonicky a e-mailem. Je podiizena obchodni zastupkyni.

Cilem je rozSirit tym o jednoho nového programatora, aby se zrychlil vyvoj produktu

a jeho obsah.
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Kancelay

Pro ¢leny tymu je nezbytné vytvoiit dobré pracovni podminky, protoze budou sdilet jednu
spolecnou kancelat, kde se bude tym setkavat, spolupracovat a piedavat si informace. Je to
nezbytné pro zplsob prace jednotlivych ¢lenit tymu. V soucasné dobé tym pracuje
predevs§im home office [z domova] a to neni optimalni. Pravdépodobné to bude kancelai v

inkubatoru Prague Startup Centre, ktery spliiuje pozadované parametry:

= Jokalita — Jungmannovo ndmeésti, centrum Prahy,

= cena—9 000,00 K¢ - 21 000,00 K¢/mésic [dle velikosti kancelare] véetné poplatki
za energie a uklid,

= poskytované sluzby — internet, organizovana Skoleni pro startupy, neomezeny
vstup, moznost vyuZivat zasedaci mistnost, velikost 15-24 m® (Prague Startup

Centre, 2016).

4.5.5 Analyza konkurenéniho prostiredi podniku

Analyza konkuren¢niho prostiedi firmy je zpracovana na zdklad¢ analyzy interni
dokumentace, a analyzy vnéjSiho okoli, na zaklad¢, které byl sestaven PorterGv modelu
péti sil.

DODAVATELE

Dodavatelsky tok informacnich technologii pro aplikaci ALFA je zprostiedkovavany
externim pracovnikem — programatorem. Programdator programuje aplikaci na zakladé
domluvy s vedoucim tymu a tvlircem obsahu. Programuje nové funkce, udrzuje aplikaci
a poskytuje technickou podporu. Dil¢im dodavatelem je externi poskytoval serveru,

poskytovatel kancelarské aplikaci Google Apps, sady nastrojti pro programatory GitHub.
ODBERATELE

Zékazniky [odbératele] tvoti stfedni Skoly zastoupené fediteli. Zasadni vliv na rozhodnuti
vyuzit sluzbu poskytovanou spole¢nosti ALFA mayji také ucitelé sttedoSkolské matematiky.
Ucitelé nelze charakterizovat podle demografie, nebo podle vzhledu, véku, spolecenského

statusu, pfijmu.

Sté€Zejni jsou uditelé:
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= Ktefi, si sami identifikuji, Ze maji urcitd uskali béhem vyuky matematiky a maji
zajem sva uskali fesit a chtéji vyzkouset feseni, ktera jsou na trhu nabizena.
* Neni jim lhostejny zajem studentii o matematiku.
= Cht&i studentim matematiku zatraktivnit, tfeba i1 tim, ze ji budou feSit na
technologii, kterd jim je blizkd [mobil, tablet, notebook]. Coz souvisi také
s motivaci studentd.
= Chtgji studentim doplnit znalosti srozumitelnou formou a dat odpovéd’ na otazku:
,,K ¢emu mi to v zivoté bude? Kde se s tim v zivoté setkam?*
=  Maji zajem zlepSit prostorovou piedstavivost a logické mysleni studenti.
= Ucitel¢ si sami chtéji zefektivnit svou praci, tim, ze nebudou muset opravovat
domaci ukoly.
Uzivatel — ucitel ma zakladni sluzby, coz je pristup k vizualizacim, prezentace a proskoleni
s aplikaci zdarma. Zpoplatnény jsou prémiové sluzby. Prémiova sluzba v aplikaci ALFA je
automatické vyhodnoceni studentii. Zpoplatnény je tedy pocet aktivnich studentskych uctt
propojenych s ucitelem. Odbératel mé rizné moznosti financovani, které také souvisi s tim,
zda se jednd o soukromou nebo statni skolu. Obvykle je financovani z vlastniho rozpoctu

Skoly [u soukromych $kol] nebo z rozpoctu ob¢anskych sdruzeni ziizenych pfi skole.
KONKURENT V ODVETVI

Za konkurenty v odvétvi lze povazovat matematicky software GeoGebra [Matematicky
software], ktery se snazi propojit vSechny trovné vzdélavani. Spojuje algebru, geometrii,
grafy, tabulkovy procesor, analyzu a statistiku do jednoho bali¢ku pro ucitele a studenty po

celém svéte, je pro uzivatele zdarma (GeoGebra, 2014).

Obrazek 4: Logo spolecnosti GeoGebra
GeaGelbro

Zdroj: GeoGebra (2014)
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GeoGebra nabizi velké mnozstvi vizualizaci a také moznost vytvaiet své vlastni. Chybi
vSak uceleny obsah zaméfeny na teorii a testovani. Geogebru tak neni mozné pouzit jako
hlavni vyukovou pomucku a vzdy je tteba ji jest¢ doplnit napiiklad o tisténé vyukové
materidly. GeoGebra také nenabizi kompletni obsah stfedoSkolského uciva matematiky.
GeoGebra neni substitut, protoze aplikace ALFA nabizi vyrazné vétsi mnozstvi funkei

a moznosti, jak v roli uciteli, tak v roli studenta.

Tabulka 8: Srovnani s konkurenc¢ni spolecnosti GeoGebra

GeoGebra

ALFA

c¢ena pro

uzivatele

zdarma

zdarma

webové stranky

www.geogebra.org

www.alfa.com

srovnani

uzivatel ma moznost tvorit si
vlastni vizualizace

uzivatel nema moznost tvorit si
vlastni vizualizace

nema uceleny obsah zaméteny
na testovani

ma uceleny obsah zaméfeny na
testovani (250,00 K¢)

nema automatické vyhodnoceni
vcetné okamzité zpétné vazby

automatické vyhodnoceni vetné
okamzité zpétné vazby v kratkém
casovém limitu

neni mozné propojit aplikaci
piimo se studentem

je mozné propojit aplikaci piimo se
studentem

sila znacky

malé povédomi o znacce

Zdroj: GeoGebra (2014)

Z vyse uvedené tabulky 8 vyplyva, ze aplikace ALFA oproti své konkurenci ma uceleny
obsah zaméfeny na testovani uciva, ma vétSi mnozstvi funkci, miize se pouzivat
samostatné, bez tisténé¢ho vyukového materialu. Za nejvétsi vyhodu aplikace ALFA je
povazovano automatické vyhodnocovani vcetné okamzité zpétné vazby v kratkém

¢asovém limitu.
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SUBSTITUTY

Za substituty aplikace 1ze povazovat vyukova videa Khan Academy, kterd obsdhnou celou
sttedoskolskou latku. Khan Academy ma vSak tu nevyhodu, Ze nemé cely obsah v ¢esting.
Za dalsi substitut Ize povazovat moderni ucebnice s pracovnim seSitem od nakladatelstvi
Didaktis. Ucebnice a pracovni seSity maji staticky obsah a obrazky, které nemohou tak
dobie rozvijet piedstavivost studentli a neposkytuji ucitelim automatické vyhodnoceni

doméci prace student.
Khan academy

Khan Academy je vzdélavaci portal, ktery vznikd v USA od roku 2006 a je pro vSechny
uzivatele zdarma. V dalSich zemich jsou zastupci, kteii obsah postupné piekladaji. Ten
neni vytvofeny jen pro matematiku, ale i pro dalSich sedm pfedmétii jako napt. chemie,
fyzika, ekonomie. Zakladem celého projektu jsou vyukova videa, kterd na sebe promyslené
navazuji, tak aby tvofily souvislou vyuku od uplnych zakladi az po odborné komplexni

znalosti (KhanAcademy, 2017).

Obrazek 5: Logo spole¢nosti Khan Academy

\l/
| Y | |
B 1

KHANACADEMY

Zdroj: KhanAcademy (2017)

Z pohledu studenta dokédze Khan Academy aplikaci ALFA nahradit, jelikoz obsahuje
veSkery pottebny obsah v elektronické podobé. Ucitel vSak o praci studentii ziska

podstatné¢ méné informaci.
Moderni vyukové materialy — Didaktis

Moderni ucebnice s pracovnim seSitem od nakladatelstvi Didaktis, kterd vychazi
z tradicniho pojeti matematiky. Soustiedi se na provazani matematiky s dalSimi

vyuCovacimi predméty a s praxi (Didaktis, 2017).
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Obrazek 6: Logo spolecnosti Didaktis

&) O
didaktis
nakladatelstvi

Zdroj: Didaktis (2017)

Obsahuje vétsSi mnozstvi kvalitniho obsahu pro studenty nez aplikace ALFA. Je
bezpochyby mozné tyto ucebnice a pracovni sesity vyuzit jako jedinou vyukovou pomuicku
pii vyuce matematiky. Nakladatelstvi Didaktis se soustiedi na vyvoj riaznorodych
vyukovych pomticek pro rtizné trovné vzdélavani, a prave jejich produktova fada ucebnic
a pracovnich sesitii pro stfedosSkolskou matematiku je nejcastéji vyuzivanym substitutem.
Ucebnice apracovni seSity maji staticky obsah a obrazky, které nemohou tak dobie
rozvijet piedstavivost studentli a neposkytuji ucitelim automatické vyhodnoceni domaci

prace studenti, jako aplikace ALFA.
POTENCIALNE NOVE VSTUPUJICI FIRMY

Za potencialné nové vstupujici firmy lze povazovat nakladatelstvi ucebnic. V Ceské
republice 1 v zahrani¢i nakladatelstvi zacinaji vyvijet digitalni elektronické produkty do
vyuky. Zatim se vSak zd4, Ze samotna nakladatelstvi vidi hlavni pfedmét svého podnikani
v klasickych ucebnicich a jejich uvedeni na trh v dohledné dob¢ neni predpokladano.
Dosavadni pokusy, jako naptiklad sada ucebnice Flexibooks od ceského nakladatelstvi
Fraus, se ve vyuce neosvédcCily a jejich ekonomicky piinos pro konkurencni spolecnosti
ziejme nenaplnil o¢ekdvani. Nakladatelstvi maji z papirovych uc¢ebnic mnohem vétsi trzby,

coz je patrné z verejn¢ dostupnych ucetnich zavérek.

4.5.6 Marketingova strategie spole¢nosti

Soucéasti podnikatelského planu je vyvoj celého dosavadniho produktu a jeho rozsifeni, za
cilem zvySeni poctu odbératelii. VylepSeni produktu tizce souvisi s vyvojem ceny, ktera
tomu bude adekvatné ptizplisobena. S tim koreluje také zlepSeni propagace a predstaveni
aplikace v mediich a hledani dalSich distribu¢nich kanald.

Pro tvorbu marketingové strategie je diilezité popsat jednotlivé ¢asti marketingového mixu:

produkt, cenu, propagaci a distribuci.
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PRODUKT

Produktem je interaktivni webova aplikace ALFA, kterd slouzi jako nastroj pro podporu
vyuky matematiky. Aplikace ma pres 500 vizualizaci, které jsou soucasti vice nez 250
ukola, které studenti zpracovavaji formou domaci pfipravy béhem 5-15 minut. Na zéklad¢
vysledki, ucitel doplituje vyklad studenti a pokracuje ve vyuce. V aplikaci jsou ukoly,
které¢ vychéazi ze zdkona ¢. 561/2004 Sb. Ramcovych vzdé€lavacich programti. Domaci
ukoly jsou urc¢ené pro studenty 1. — 4. rocniku vSech typi stfednich Skol od ucilist, ptes
umeélecké a humanitné orientované Skoly, obchodni akademie, priimyslové a stavebni

Skoly, v€etné gymnazii. V minulém Skolnim roce zpracovavalo domaci ukoly 80 %

studenttl, z nichZ je 68 % splnilo a odevzdalo z mobilniho zatizeni, tabletu nebo pocitace.

Ve vvhodnoceni aplikace uéitel vidi:

» kdo odevzdal ukol od jeho posledniho piihlaseni,

* prumérny Cas straveny v domacim ukolu studentti i jednotlived,
* primérnou uspésnost studentl i jednotlived,

» kdo ze studentli odpovedél na otazky spravné,

» kdo neodpovédél nikdy na poprvé spravng,

» kdo zfejmé tipoval.
V tabulce 9 jsou definovany ptinosy pro jednotlivé uzivatele aplikace.

Tabulka 9: Pfinos aplikace z pohledu feditele, ucitele, studenta

Reditel Zvysi se atraktivita Skoly pro nové zéjemce, diky vyuzivani novych metod a modernich

pomiicek.

Uspora casu diky automatickému vyhodnoceni, automatickému doporuceni a moznosti

zaujmout vice studentli matematiky.

Studijni materialy jsou pohodlné vyuzitelné na mobilnim zafizeni (chytry telefon,
tablet), rychlejsi pochopeni problematickych matematickych jevi diky interaktivité.

Aplikace motivuje studenta ke zlepSeni diky prvkim tzv. gamifikace.

Zdroj: vlastni zpracovani

54



V ramci marketingové strategie je hlavni cil rozsifit modul domaécich ukoli na
procvicovani, predevsim pro prvni rocnik stiedni Skoly a doplnit modul pro statni maturity
z matematiky. Dilé€i cile jsou zjednodusit registraci ucitelti, zpiehlednit a doplnit statistiky
pro ucitele a studenty, zaznamenavat uciteli vysledky studenti po dobu jejich studia

a zlepsit funkce aplikace.

Vsechny vyse popsané cile jsou nezbytné pro planovany vstup na zahrani¢ni trhy v roce

2017/2018.
CENA

Pro ucitele je proskoleni a prace s vizualizacemi ve vyuce dozivotné zdarma. Zpoplatnéné
je propojeni studentl na uclitele. To znamena, Ze ucitel miize studentim zaddvat domaci

ukoly v¢etné automatického vyhodnoceni a doporuceni do vyuky.

Ucitel po seznameni se s aplikaci na seminafi, schiizce nebo na konferenci ziskava zdarma
1 mésic pfistupu do aplikace pro své studenty. Behem meésice si ucitel miize vyzkousSet
aplikaci se svymi studenty a nésledné se rozhodnout, zda ma zajem pracovat s aplikaci se

studenty, s tim souvisi placena verze.

Jak bylo popsano vyse s vylepSenim produktu souvisi i prava ceny. V cen¢ jsou zahrnuty
jak domaci tkoly, tak pfiklady na procvicovani. Studenti budou mit zaplaceny pfistup do

aplikace vzdy do srpna daného skolniho roku z ditvodu reparatt.
Cena bude 250,00 K¢/student/kalendaini rok.
PROPAGACE

Po zkuSenosti z minulého Skolniho roku 2015/2016 se osvédcila forma propagace ptimého
marketingu a osobniho prodeje. Marketingové strategie bude v néasledujicim Skolnim roce

pokracovat v osvédcenych formach.
Primy marketing

Za primy marketing je zodpovédna externi administrativni pracovnice, ktera kontaktuje
ucitele matematiky a feditele stfednich Skol. Kontakt je bud telefonicky, nebo
elektronicky, prostfednictvim personalizovanych e-maili s cilem stru¢né predstavit
aplikaci a pozvat ucitele na planovany seminaf. Seminafe organizuje a vede obchodni

zastupkyné¢.
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Vedouci tymu vlastni databazi vSech ucitelti, ktefi se zaregistruji do aplikace a tim ma
piehled o aktivité ucitelti. Vedouci tymu 1x mési¢né informuje ucitele o novinkach formou
piimého marketingu. Obsah informaci se 1i§i podle miry aktivity Skol na produktu

podrobnéji v kapitole obchodni strategie.
Osobni prodej

V osobnim prodeji hraje velkou roli obchodni zastupkyné, pro kterou je dulezité, Ze je
v ptimém kontaktu se zdkaznikem [face to face]. Diky tomu, mlZze vyuzivat i prvky
neverbalni komunikace, jako je napiiklad vyraz tvafe a ton hlasu. Nezbytné je mit
1 pozitivni piistup, sebevédomi, jasné cile a motivaci. Zminovana metoda ma i dalsi
vyhody, a to vtom, ze se kond v prostiedi, které si zdkaznik sam zvoli a kde se citi
pohodlné [ucebna Skoly]. Kromé tiSténych materidli o produktu, muze obchodni
zastupkyné zakaznikovi poskytnout n¢jaké dopliujici informace a snizit pravdépodobnost
nedorozuméni vcéetné okamzitého ziskani zpétné vazby, na kterou mize reagovat. Vytvari

si tak podminky pro budovani dlouhodobych vztaht se zékazniky.

V osobnim prodeji se v budoucnu obchodni zastupkyné zaméti 1 na dalsi Skoly s moZnosti
potenciondlni velké objednavky [gymnézia, primyslové a stavebni Skoly, ekonomicka

a technicka lycea].
DISTIBUCE

V soucasné dobé spolecnost vyuziva dvé distribucni cesty. V prvni fazi administrativni
pracovnice vroli zprosttedkovatele piedstavi aplikaci telefonicky nebo e-mailem.
Vystupem je pozvat ulitele na seminai ¢i konferenci nebo s nim domluvit schizku

s obchodni zastupkyni [osobni, online].

Dale jsou dvé moznosti, bud’ se ucitel dostavi na seminai/konferenci, kterou v prubéhu
Skolniho roku organizuji razné subjekty nejcastéji Spolecnost ucitelli matematiky Jednota
Seskych matematikii a fyziki [SUMA JCMF]. Na seminafi/konferenci je hodinova
prezentace o aplikaci v¢etné praktické ukazky, kde se mohou z4jemci nasledné dostavit do
stanku spolec¢nosti a ziskat informacni letak s bliz§imi informace o celé aplikaci. Nebo si
ucitel rovnou domluvi predstaveni a proskoleni od obchodni zastupkyné spolecnosti
ALFA, ktera probihd také formou prezentace na interaktivnich tabulich nebo

dataprojektorech v pocitatovych uéebnach jednotlivych kol v ramci Ceské republiky.
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Moznost piedstaveni a proSkoleni je také prostfednictvim online komunikace, kde se

nejcastéji vyuziva aplikace Google apod.

4.5.7 Obchodni strategie spole¢nosti

Soucésti obchodni strategie bude budovani si dobrého jména a rozsifovani povédomi
o znaCce. Za prodejni proces bude zodpovédnd obchodni zastupkyné a vedouci tymu,

jejichz cilem bude:

= uspordadat a vést 2 semindfe/mésic, minimalné¢ 1x ro¢né usporadat seminar
v kazdém kraji CR s pramérnou uéasti 15 u¢itelti/seminaf-.

= absolvovat 15 schiizek/meésic s uciteli a fediteli,

= absolvovat 15 online schiizek/mésic s uciteli, kterym nevyhovuje osobni setkéni, at’
uz formou seminaie nebo schiizky,

= prezentovat na 5 konferencich, které¢ primérné navstivi 30-50 ucitelti a fediteld.
Organizatory konferenci je Spolecnost ucitell jednoty ¢eskych matematikti a fyzik

[SUMA JCMF].
V nasledujici tabulce je popsan prufezovy harmonogram a ndzev konferenci.

Tabulka 10: Misto a ndzev konani péti konferenci

Mésic Mésto a nazev konference

Zari Pardubice — Celostatni setkani uéiteltt matematiky SS

Listopad | Srni — Setkani ucitel matematiky vSech typu skol

Leden Ostrava — Seminaf o vyuce matematiky pro stiedoskolské profesory
a ucitele zakladnich Skol

Unor Praha — Dva dny s didaktikou matematiky

Duben Nové mésto na Moraveé — Pocitace ve Skole

Zdroj: SUMA JCMF (2016)

Cely prodejni proces bude stidle zaznamenavan do databaze zékazniki CRM [Customer
relationship management], kde se po absolvovani planovaného poctu schiizek, konferenci
a registraci Skol, zaznamenavaji jednotlivé miry aktivity Skoly. Bude se jednat o uroven
informaci, zda studenti jsou piihlaSeni do aplikace a zpracovavaji tikoly [2. Groveii] nebo
jsou piihlaSeni do aplikace a nezpracovavaji tikoly [3. troveii] ¢i ucitel ani studenti nejsou
aktivni [4. Grovenl]. Zamérem bude piejit z téchto vSech jednotlivych urovni [2. - 4.

uroven] do jedné placené trovné —> placeny piistup pro studenty [1. uroven]. Je tedy
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zadouci — ¢im vice osloveni na seminarich, schiizkach, konferencich, tim vice zdkaznikd —

reditelt, ucitelt — a tim vice tkoll a pristupt do aplikaci, které¢ budou generovat trzby.

Aktivity Skoly v Girovni 1-4:

1. placeny piistup pro studenty,

2 studenti jsou ptihlaseni do aplikace a zpracovavaji ukoly,

3. studenti jsou ptihlaSeni v aplikaci a nezpracovavaji ukol,

4 ucitel neni aktivni — nema zaregistrované studenty, nezadava ukoly.

Predpokladana uspésnost konverzi u jednotlivych prodejnich aktivit je popsand v tabulce

11.

Tabulka 11: Konverze prodejnich aktivit

AKkce Konverze

1 schiizka 90 %
1 online schiizka 50 %
1 seminar 30 %
1 konference 10 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysoké procento konverze na schtizkach bude dano osobnim pfistupem k ucitelam, kteti se
schlizek ucastni, zpravidla to byvaji 1-3 ucitelé. Nizs§i procenta konverzi u konferenci
budou zapti¢inéné mensim osobnim piistupem. Tyto relativni ukazatelé mluvi jednoznacné
ve prospéch osobnich schizek, ale v absolutnim vyjadfeni dochazi k vétSimu poctu
uzavienych objednavek na seminarich i pfes nizsi procento uzavieni.

V kapitole 4.5.10 ptilohy podnikatelského planu je uveden meési¢ni ptehled jednotlivych

prodejnich aktivit véetné prodejniho procesu ve skolnim roce 2016/2017.

PLANOVANY PRODEJNI PROCES
Prvni krok — osloveni

Ukolem administrativni pracovnice bude na zikladé databaze oslovovat potencialni
odbératele, feditele a ucitele Skol. Nasledné obchodni zastupkyné elektronicky potvrdi

termin setkani.

V grafu 1 je zpracovan pocet osloveni za jednotlivé mésice ve Skolnim roce 2016/2017.
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Graf 1: Pocet oslovenych ucitelt
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Z grafu 1 je patrné, Ze nejvétsi pocet oslovenych bude na seminatich, pak na schizkach
a nejméné na konferencich. Je ale potieba vzit v ivahu, ze pii konferencich a seminaftich se
oslovi vétsi pocet ucitelt nebo feditelti, nez na osobnich a online schiizkach. Proto nelze

zadnou z prodejnich aktivit vynechat nebo nerealizovat.

Druhy krok — registrace ucitele

Obchodni zéastupkyné bude prezentovat ucitelim produkt na osobnich, vétSinou
hromadnych setkanich v konferencnich salech ¢i pocitacovych ucebnach, na zéakladé
potvrzené registrace. V grafu 2 je patrné, Ze po seminafich a schiizkach je téméf stale
stejnd uspesnost. Po konferencich vSak uspéSnost registrovanych uciteli kolisa, a to
z divodu, Ze se konference nebudou konat pravidelné kazdy mésic. Ucitelé se pro aplikaci
mohou rozhodnout az pozdéji a prihlasit se tedy az v mésici, kdy se zadna konference

konat nebude.
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Graf 2: Prehled registrovanych uciteli
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Tieti krok — pocet registrovanych ucitelu, kteri zadaji uikol

Ucitelé po své registraci, zaregistruji své studenty a zadaji jim vytvorené domaci ukoly.
V ramci mésiéniho testovani maji ucitelé moznost aplikaci se studenty vyzkousSet

a nasledné¢ se rozhodnout, zda si ptistup do aplikace zakoupi ¢i nikoli.

Graf 3: Prehled registrovanych ucitelt, ktefi zadaji ukol

30
25
20
15
10
5
0
9.16 10.16 11.16 12.16 1.17 2.17 3.17 4.17 5.17  ¢&vn.l7
Seminaie Schizky Konference

Zdroj: vlastni zpracovani
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Srovnani piehledu registrovanych ucitela, kteti ukol zadaji ve srovnani s piehledem
registrovanych ucitelli, naptiklad v fijnu 2016, je patrné, ze pocet registrovanych ucitelti
bude 60, ale kol jich skutecné zada jen 26. Diivodem muze byt napiiklad pasivita zbylych
ucitel, kterd je zapti¢inéna nedostatkem zdjmu o technické pomuicky ve vyuce. Pfesna

data jsou uvedena v kapitole 4.5.10 ptilohy podnikatelského planu.

Ctvrty krok — pitehled piedpoklidanych p¥ijatych plateb

V piipadé, ze se ucitelé rozhodnou aplikaci zakoupit, bude vystavena faktura na zéklade,
které ziizovatel $koly aplikaci uhradi. Uhrada probiha bud’ z prostiedkin $koly, nebo
z prostfedkil sdruZeni rodiét a piatel $koly [SRPS] anebo z vlastnich zdroji studentt.

Graf 4: Prehled predpokladanych piijatych plateb
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Z grafu 4 vyplyva, ze nejvétsi pocet predpokladanych piijatych plateb bude pravé ze
seminaii, a naopak nejmenSi bude ze schlzek. Je dulezité setkdvat se s uciteli na

seminarich, kde je vice ucitelli z rtiznych Skol, nez na schiizkach.
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Tabulka 12: Prehled klicovych udaji pro skolni rok 2016/2017

Registrovanych ucitelti 870 ucitela
Pocet uciteld, kteti zadali tikol 394 ucitelu
Uspé&nost zadanych tikoli 45 %
Pocet placenych licenci 244 skol
Uspé&nost prodanych licenci po zadani tikoli 62 %

Celkem utrzeno za placené licence *

2530 000,00 K¢

Placenych studentskych piistupti

10 120 studentu

Priimérné cena jedné objednavky za skolu

10 369,00 K¢

Pozn.: * cena 1 licence 250 Kc/student/rok
Zdroj: vlastni zpracovani

S obchodnim planem tuzce souvisi plan financni.

4.5.8 Finan¢ni plan spole¢nosti

Finan¢ni plan je dle potieb spolecnosti sestaven pouze na jeden Skolni rok 2016/2017.

V Ceské republice spole¢nost ALFA nema pravni subjektivitu, ale odvadi dané.

Pro optimalni fungovani firmy na ¢eském trhu, je potfebna velikost investice v hodnot¢

50 000,00 liber, coz odpovida vzhledem k proménlivosti kurzu ptiblizn€ 1 500 000,00 K¢.

V nasledujici tabulce predstavuje planovany vykaz ziskli a ztrat pro rok 2016/2017.
Uvedeny jsou planované trzby a naklady. Provozni vysledek hospodaieni predstavuje
rozdil mezi trzbami a naklady. Nasledné je vypocitana z provozniho vysledku hospodateni

dan z pfijmu za béznou ¢innost a odectenim dan¢ od provozniho vysledku hospodateni

vyjde Cisty zisk po zdanéni.
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Tabulka 13: Planovany vykaz ziskl a ztrat 2016/2017

. Provozni Daii Z\Rﬁj mi 2
ovani | T | iy | Wi | | voleds
hospodareni (5%)

9/16 154 000,00 | 264 000,00 -110 000,00
10/16 330 000,00 | 264 000,00 66 000,00
11/16 286 000,00 | 264 000,00 22 000,00
12/16 308 000,00 | 264 000,00 44 000,00
1/17 242 000,00 | 264 000,00 -22 000,00
2/17 242 000,00 | *289 000,00 -47 000,00
3/17 286 000,00 | 264 000,00 22 000,00
4/17 242 000,00 | 264 000,00 -22 000,00
5/17 242 000,00 | 264 000,00 -22 000,00
6/17 198 000,00 | 264 000,00 -66 000,00
7/17 0,00 | 264 000,00| -264 000,00
8/17 0,00 264 000,00 -264 000,00

Celkem |2 530 000,00| 3193 000,00] -663 000,00 -99450| -563 550,00

Pozn.: * planované vyssi vydaje o 25 000 K¢ na podklady pro ucetnictvi

NAKLADY

Zdroj: vlastni zpracovani

V tabulce ¢ 14 je popsana planovana vyse nakladi v jednotlivych mésicich a celkova vyse
nakladi, ktera ¢ini 3 193 000,00K ¢/8kolni rok. Spole¢nost ALFA planuje naklady mzdové,
provozni, obchodni a technické. Vyse meési¢nich nakladlt [tabulka 14] je stejna, pouze

v meésici unor jsou ndklady vyssi o 25 000 K¢ na planované ucetni vydaje.

Tabulka 14: Pfehled jednotlivych mési¢nich nakladt

Jednotlivé mési¢ni naklady Castka
Mzdy 231 500,00 K¢
Provozni néklady 20 000,00 K¢
Obchodni ¢innost 7 000,00 K¢
Technické podpora 5 500,00 K¢
Celkem 264 000,00 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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Celkové mésicni naklady ¢ini 264 000,00 K¢ v nasledujicim grafu je prehled jednotlivych

mésicnich nakladt v procentech.

Graf 5: Graficky piehled jednotlivych mési¢nich naklada
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Zdroj: vlastni zpracovani

Z nasledujiciho grafu je patrné, Ze nejvetsSi jsou mzdové ndklady, které tvoii 88 %

z celkovych mésicnich nakladii a jsou ve vysi 231 940,00 K¢.
MZDOVE NAKLADY

Spolecnost ALFA ma planované mzdové mzdy na pét ¢lenti tymu vcéetné pldnovaného
nového programdatora. Piehled mzdovych nédkladi je v nésledujicim grafu 6. Celkové
mésicni naklady vcéetné povinného odvodu za zakladatele spolenosti [socidlni pojiSténi
25 % a zdravotni pojiSténi 9 %], viz tabulka 15. Programdtor, obchodni zastupkyné
a administrativni pracovnice pracuji na zaklad¢é zivnostenského opravnéni a povinné
odvody si hradi sami. Mzdové néklady na obchodni zastupkyni se skladaji z fixni Castky

a provize.
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Graf 6: Rozdéleni mzdovy naklada

= Vedouci tymu = Tvirce obsahu

= Obchodni zastupkyné = Programatori

= Administrativni pracovnice

Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 15: Néklady na mzdy zakladatela

Zakladatel | Zakladatel
Hruba mési¢ni mzda 33 000,00 33 000,00
Pojistné zaméstnavatele 11 220,00 11 220,00
Socialni pojisténi 8 250,00 8 250,00
Zdravotni pojisténi 2 970,00 2 970,00
Mzdové naklady celkem 44 220,00 44 220,00
Roc¢ni mzdové naklady 530 640,00 530 640,00

Zdroj: vlastni zpracovani
OBCHODNI CINNOST
V nasledujici tabulce jsou popsané naklady na obchodni Cinnost, které budou zahrnovat
propagacni materialy a vydaje na organizaci seminafi a konferenci. Seminaft se bude konat
v pronajaté pocitacové ucebné Skoly. S organizaci seminafe souvisi ndklady na drobné
obcerstveni.

Tabulka 16: Néklady na obchodni ¢innost

Obchodni ¢innost Castka [K¢]
Propagacni

materidly/mésic 1 000,00
Organizace seminait

a konferenci/mésic 6 000,00
Celkem/mésic 7 000,00
Celkem/rok 84 000,00

Zdroj: vlastni zpracovani
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NAKLADY NA VYVOJ APLIKACE A PROVOZ

Naklady na provozni ¢innost budou zahrnovat prondjem kancelare, ndstroje souvisejici
s ¢innosti programatora GitHub a kancelaiské aplikace Google Apps. Soucasti provoznich
nakladi budou mési¢ni vydaje na jizdné vlakem a autobusem, faktura¢ni program
a administrativu.

Tabulka 17: Provozni naklady

Provozni naklady Castka [K¢]
Kancelar/mésic 10 000,00
Server/meésic 4 300,00
Nastroje a aplikace/mésic 1 200,00
Provozni nédklady/mésic 10 000,00
Celkem/meésic 25 500,00
Celkem/rok 306 000,00

Zdroj: vlastni zpracovani

Planované trzby vychazeji zptedpokladanych pftijatych plateb, které jsou uvedené
v obchodnim planu. Planované trzby jsou za krat$i obdobi nez nédklady. Jelikoz v dobé
letnich prazdnin je ptedpoklad, Ze nikdo z ucitelii neud€ld objednavku, ale naopak tym
bude béhem letnich mésicii aktivné pracovat a pfipravovat si svou praci na nasledujici

Skolni rok.
TRZBY

Spole¢nost ALFA generuje pouze trzby za piistup do aplikace ALFA. Na nasledujicim
grafu je znazornén vyvoj trzeb v jednotlivych mésicich. Primérna trzba jedné objednavky

je 10 369,00 K¢. Celkové trzby ve Skolnim roce 2016/2017 budou ¢init 2 530 000,00 K¢.
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QGraf 7: Predikce trzeb na rok 2016/2017
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Na nasledujicim grafu 8 je znazornéna predikce trzeb ve Skolnim roce 2016/2017-
2020/2021. Predikovana vyse trzeb jiz zahrnuje planovany obsah pro fyziku od Skolniho
roku 2017/2018.

Graf 8: Predikce trzeb v Ceské republice ve §kolnim roce 2016/2017—-2020/2021
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Zdroj: vlastni zpracovani
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Vize spoleCnosti ALFA, jak jiz bylo feCeno, je expanze na zahranicni trhy. Na
nasledujicich dvou grafech je znazornéna progndza trzeb na némeckém trhu od roku
2017/2018-2020/2021. Trzby zahrnuji obsah matematiky vcetné planované fyziky.
Zémérem bude soustiedit se na dva nejvétsi trhy v Evropé, s ¢imZ bude souviset nutnost
prelozit aplikaci do némciny a anglictiny. Nasledn€ bude mozné vstoupit na trh némecky,

britsky, irsky, skandindvsky a nizozemsky.
Graf 9: Predikce trzeb za némecky trh ve skolnim roce 2016/2017-2020/2021
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Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 10: Predikce trzeb za zahrani¢ni trhy ve Skolnim roce 2016/2017-2020/2021
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Zdroj: vlastni zpracovani
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4.5.9 Predpoklady uspéSnosti projektu a rizika projektu

PREDPOKLADY USPESNOSTI PROJEKTU

Predpoklady uspé$nosti podniku jsou zpracované na zédkladé SWOT analyzy. Je nutné

zamg¢ftit se na vlivy, které na spolecnost budou plisobit z vnitiniho 1 vnéjSiho prostiedi. Je

podlozené, ze mohou mit velmi vyrazny podil na vyvoj spolecnosti. Vnitini vlivy lze

rozdé¢lit na silné a slabé stranky. Vnéjsi vlivy na pfilezitosti a hrozby.

Silné stranky

Vlastni pokrocila technologie a algoritmy pro vyhodnocovani studentt.

Velké mnozstvi jiz existujiciho obsahu, jehoz vyvoj je technologicky naro¢ny.
Replikovani by bylo finan¢né 1 ¢asove nakladné — vysoké bariéry vstupu na trh.
Nizké naklady ve srovnani s konkurenci.

Spolehlivi odbératelé ve vztahu k proplaceni faktur — prakticky bez pohledavek po

splatnosti.

Slabé stranky

Malé povédomi o znacce.

Z4dna formalni zaruka didaktické kvality [Ministerstvo Skolstvi, univerzita,
profesor].

Nedokonald distribuc¢ni sit’.

Technologie v Evrop¢€ neni patentovatelna.

PrileZitosti

Vstup na nové zahraniéni trhy [viechny zemé, kde se u¢i matematika na SSJ.
Ptekonani obchodnich bariér na atraktivnich zahrani¢nich trzich.

Strategické partnerstvi.

Rozsifit nabidku vyrobkl a uspokojit tak dal§i potieby zakaznikii — obsah pro
fyziku.

Obsluhovat dalsi skupiny zakaznikti — zékladni skoly.

Povinna zkouska z matematiky dana zménou legislativy.

o wvrw

Aktivni komunita uciteli Sitici povédomi o produktu a novych metodach vyuky.
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Ptilezitosti jsou dale zaznamenany a ohodnoceny v tabulce 18 z hlediska vyznamnosti, kde
byla odhadnuta doba trvani jednotlivych jevl. Jelikoz se jednad o rychle rostouci

dynamicky startup, tabulka 18 neni uvedena v letech, ale v mésicich.

Tabulka 18: Hodnoceni pftilezitosti

Prilezitosti Vyznam Doba trvani
v mésicich
Velky | Stiedni | Maly

Nové trhy X 14
Prekonani bariér X 14
Strategické partnerstvi X 18-20
Diferenciace produktu X 18-20

Obsah pro ZS X 18-24
Povinna maturita X 60
Komunita u¢iteli X 14

Zdroj: vlastni zpracovani
Hrozby

=  Komplikovany trh — ten kdo rozhoduje o nakupu produktu [ucitel, feditel] nemusi
byt ten, kdo za néj plati [student, rodic¢], jejich nazory se nemusi shodovat.

* Omezeny zdjem ucitelll o inovativni zptsoby vyuky.

= Vzhledem k externimu financovani rozvoje spolecnosti rizikovym kapitalem
[vyzadujicim rychly rast spoleCnosti] hrozi bankrot i pfi [nedostate¢ném] ristu
trzeb 1 poctu uzivateld.

= Neschopnost ziskat dostatek kvalitnich zaméstnanct pro budouci rozvoj.

= Vstup nového substitutu od zavedenych vyrobcii tradicnich vyukovych pomiicek.

Hrozby jsou dale zaznamenany a ohodnoceny v tabulce 19 z hlediska vyznamnosti, kde
byla odhadnuta doba trvani jednotlivych jevl. Jelikoz se jednd o rychle rostouci

dynamicky startup, tabulka 19 neni uvedena v letech, ale v mésicich.
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Tabulka 19: Hodnoceni hrozeb

Hrozby Vyznam Doba trvani
v mésicich

Velky | Stfedni | Maly

Komplikovany trh X 1-12

Omezeny zajem X 1-14

Hrozba bankrotu X 12-20
Nekvalitni zaméstnanci X 12
Nova konkurence X 12-14

Zdroj: vlastni zpracovani

RIZIKA PROJEKTU

Prodejni proces muze byt piili§ dlouhy a nakladny. V obdobi prazdnin [92 dni, kdy nelze
realizovat prodejni aktivity] a v obdobi vytizenosti uciteld, jako je naptiklad maturita, je
proces Casto pierusovany a pozdrzeny. To muze vést k vyraznému zvysSeni pramérnych
nakladi na dokonceni prodeje, nez je zapocitdno v planu. Dalsi velké riziko spolecnosti

ALFA je, ze nedokaze dostatecné rychle Skalovat obsah aplikaci.
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4.5.10 Piilohy podnikatelského planu

Soucasti ptriloh jsou prehledy seminafi, schizek, a konferenci vcetné jednotlivych
prodejnich kroki — osloveni, registrace, skoly, platby.

Tabulka 20: Pfehled seminatii véetné prodejniho procesu

Zar.16 400 44 16 2
rij.16 400 60 26 12
lis.16 400 60 28 18
pro.16 200 38 20 18
led.17 400 52 22 14
uno.17 400 60 26 14
bre.17 400 60 28 18
dub.17 400 60 28 18
kvé.17 400 60 28 18
évn.17 400 38 20 16
Celkem 3800 532 242 148

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 21: Harmonogram schtizek véetné prodejniho procesu

Zar.16 120 8 0 0
rij.16 120 16 6 2
lis.16 120 16 8 4
pro.16 60 12 4 4
led.17 120 12 4 2
uno.17 120 16 6 4
bre.17 120 16 8 4
dub.17 120 16 8 6
kvé.17 X 0 6 4
évn.17 X 0 0 2
Celkem 900 112 50 32

Pozn.:  *— pocet oslovenych ucitelii ** — pocet registrovanych uditelii v aplikaci
**% _ pocet ucitelil, kteri ukol zadaji **** — pocet prijatych plateb

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 22: Harmonogram konferenci véetné prodejniho procesu

Zar.16 100 46 18 2
ij.16 X 16 10 10
lis.16 120 54 20 8
pro.16 X 18 12 12
led.17 60 28 12 8
uno.17 40 28 12 8
bre.17 X 6 4 6
dub.17 50 22 8 4
kvé.17 X 8 6 4
évn.17 X 0 0 2
Celkem 370 226 102 64

Pozn.:  *— pocet oslovenych ucitelii ** — pocet registrovanych uditelii v aplikaci
**% _ pocet ucitelii, kteri ukol zadaji **** — pocet prijatych plateb
X—v daném mésici neni Zadna konference organizovana externim subjektem

Zdroj: vlastni zpracovani
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5 Zhodnoceni a navrh doporuceni

Cilem kapitoly je komparace predkladaného podnikatelského planu s realnym vyvojem za
obdobi zafi 2016 — unor 2017. DalSim cilem je identifikovat a charakterizovat pozitiva
anegativa planu. Na identifikované nedostatky jsou zpracovany navrhy feSeni, které
mohou tymu pomoct pii rozhodovani a planovani obchodni strategie na nasledujici mésice
do konce skolniho roku 2016/2017.

Identifikované a charakterizované piednosti a nedostatky mohou byt cennym zdrojem
informaci pro zhodnoceni nastavené strategie a jeji piipadnou zménou v nasledujicich
mésicich [bfezen-Cerven 2017]. Jsou zhodnoceny dil¢i ¢asti podnikatelského planu: cile
podniku, personalni zajisSténi, analyza konkuren¢niho prostiedi podniku, marketingova

strategie, obchodni strategie, finan¢ni plan a predpoklad tspésnosti projektu a jeho rizika.

CILE SPOLECNOSTI

= Vylepsit aplikaci [rozSifit nabidku ukola pro studenty 1. ro¢niku, pfidat modul pro
statni maturitu] na zakladé poznatk uciteli proto, aby se jim s aplikaci 1épe
pracovalo — splnéno.

» Najit vhodny prostor pro kancelar v Praze, kde bude moct tym sdilet veskeré
informace — splnéno.

= Zvysit frekvenci spole¢ného setkdvani tymu — nesplnéno.

Kancelai pro tym byla pronajata v listopadu 2016, do této doby vSichni ¢lenové pracovali
zdomova. Komunikace tymu probihala prostfednictvim e-mailové korespondence
a telefonickych hovort. Tym se setkdval v kavarnach a jinych vefejnych prostorech.
Nevyhodou bylo, Ze nebyly vytvofeny optimélni podminky pro efektivni komunikaci mezi
¢leny tymu. Dochazelo tim k informacnim Sumam, které méli za nasledek nepruzné Sifeni

informaci uvniti firmy a k obtiznému sjednavani schtizek.

Na zéklad¢ nesplnéného predpokladu zvyseni frekvence setkavani tymu bude doporuceno
vytvorit mési¢ni harmonogram, kde budou stanovené dva pfesné terminy pro setkavani
vSech Clent tymu. Pravidelné setkavani by mélo zvysit efektivitu prace a bezproblémovy

chod spolecnosti. Na schuzkach by méli byt pravidelné prezentovany reporty prodeju.
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POPIS PODNIKU A PERSONALNI ZAJISTENI
= Posilit tym o dal§iho programatora — nesplnéno.

Vzhledem k ndrocnosti prace na pozici programatora, ktera vyzaduje velké znalosti

v oblasti IT a programovani, se nepodafilo najit vhodné¢ho kandidata.

ANALYZA KONKURECNIHO PROSTREDI PODNIKU
» Dodavatelé — beze zmény
= Konkurence — beze zmény
= Potencialné nove vstupujici firmy — beze zmény
= (Qdbératelé — bez zmény
= Substitut Didaktis — zvySeni hrozby
= Substitus Khan Academy — beze zmény

Na zéklad¢ vnitini databaze CRM, v které je zaznamenavan prodejni proces, 20 %
zakaznikti dalo prfednost pracovnim seSitiim a ucebnicim Didaktis. Z divodu toho, Ze dani

ucitelé stale zastavaji tradi¢ni zpiisob vyuky, ktery pouziva tisténé materialy.

MARKETINGOVA STRATEGIE
* PRODUKT - splnéno

V ramci marketingové strategie bylo hlavnim cilem rozsifit modul doméacich ukolti na
procvicovani, predevsim pro prvni rocnik stiedni Skoly a doplnit modul pro statni maturity
z matematiky, ktery byl splnén.
Dil¢i cile byly — zjednodusit registraci ucitelli, zpiehlednit a doplnit statistiky pro ucitele
a studenty, zaznamendvat uciteli vysledky studentii po dobu jejich studia a zlepsit funkce
aplikace, které¢ byly také splnény.

= CENA - nesplnéno

Navrhovana cena 250,00 K¢ za jeden piistup do aplikace nebyla splnéna vzhledem k tlaku

zakaznikt, kteti nebyli ochotni akceptovat nabizenou cenu. Cena bude v druhém pololeti

cwwvr

pololeti jsou nésledujici:
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= 180,00 Kc¢/student/kalendaini rok, pokud bude objednavka pro vyssi pocet, nez
bude polovina studentti Skoly.

= 150,00 K¢/student/kalendaini rok, pokud bude objednavka pro vyssi pocet, nez
bude polovina studentti Skoly a objednavka se vytvoii do jednoho mésice od konce

testovani.

PROPAGACE - splnéno

Vzhledem k pottebé zvysit trzby spolecnosti ALFA, tak soucasna propagace aplikace neni
dostate¢na. Propagaci je potieba rozsitit o dalsi marketingové nastroje, jako je online

komunikace, reklama a public relations.
a) Online marketing

Vzhledem k tomu, ze se v soucasné dob¢ ¢im dal vice vyuziva online komunikace, tak by
se spole¢nost ALFA méla rozhodnout pro jeji budouci realizaci. Diky online marketingu
muze spolecnosti posilovat image, zvySovat povédomi o znacce a komunikovat
s klicovymi skupinami. Cilem by bylo ziskat uzivatele bez pfimého osloveni a osobniho
kontaktu prostfednictvim socidlnich siti a emailového zpravodaje. Na obou kanalech se
zakaznici dozveédi veskeré potfebné informace o produktu vcetné aktualnich novinek,
anavic muze socidlni sit’ fungovat jako diskuzni forum s moznosti napsat recenzi

a doporuceni.
b) Reklama a Public relations

Spolecnosti ALFA by se méla zamétit na komunikaci s novinafi a reportéry, ktefi piSou
nejen do odbornych ¢asopist, ale i naptiklad do deniku METRO. Denik METRO cte témeér
kazdy ranni cestujici v méstské hromadné dopravé [vmetru] a je zde vysoka
pravdépodobnost, ze si ¢lanek prectou prave ucitelé matematiky nebo rodice studenti.

Déale by spolecnost mohla vytvofit propagacni video o aplikaci, kde by byla aplikace
predstavena a podrobné vysvétlena. Video by bylo umisténé jak na webovych strankach,
tak na socialnich sitich.

Vzhledem k finan¢ni a ¢asové narocnosti by spolecnost musela provést analyzu, do kterého
navrhovaného nastroje nejdiive zainvestovat. Za nizkonakladovy nastroj se zatim nejvice

jevi zaloZeni facebookové stranky.
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= DISTRIBUCE — splnéno

Uvedené distribucni kanaly spole¢nost vyuzivala, viz kapitola 4.5.3. Marketingova
strategie. SpoleCnost by se méla zaméfit na hledani dalSich distribu¢nich cest, jak
predstavit aplikaci co nejvétSimu poctu zédkaznikd. Zamérem spolecnosti by v budoucnu

mélo byt budovani vlastni distribucni sité.
OBCHODNI STRATEGIE

Plan selhal v oekavanych trzbach za jednotlivé piistupy pro studenty v pozadované cené
[250,00 K¢/studenta], protoze nékteii zakaznici nebyli ochotni cenu akceptovat. Spole¢nost
ALFA tedy generovala nizsi trzby na jednu Skolu, nez byl planovany primér. Ucitelé totiz
vnimali aplikaci hlavné jako procvicovaci modul pro statni maturitu — objednané piistupy

do aplikace byly tedy pouze pro maturanty.

Pocet prijatych objednavek byl 142 a ve skutecnosti bylo realizovanych pouze 68. Data
byla ¢erpana z databaze CRM spolecnosti ALFA ze dne 28. 2. 2017.

Prvni krok — osloveni

= Seminafe — plan 2200 / skutecnost 1447
= Schiizky — plan 660 / skutec¢nost 578

= Konference — plan 320 / skutecnost 154
=  Celkem — plan 3180 / skute¢nost 2179

Z 68 % se spole€nosti podatilo naplnit planovany pocet osloveni.

Druhy krok — registrace ucitele

= Seminafe — plan 314 / skutecnost 186

= Schiizky — plan 80 / skute¢nost 43

=  Konference — plan 190 / skutecnost 100
=  Celkem — plan 584 / skute¢nost 329

56 % ucitelil se skute¢né zaregistrovalo.
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Tieti krok — registrovani ucitelé, kteii ukol zadali

=  Seminafe — plan 138 / skutecnost 88

=  Schizky — plan 28 / skute¢nost 20

= Konference — plan 84 / skute¢nost 30
= Celkem — plan 3180 / skute¢nost 138

Celkem zadalo domaci tkoly 55 % uditeli.

Ctvrty krok — p¥ijaté platby
= Seminafe — plan 78 / skuteCnost 44
=  Schizky — plan 16 / skute¢nost 13
=  Konference — plan 48 / skuteCnost 11
=  Celkem plan 142 / skute¢nost 68
Celkem si aplikaci zaplatilo 47 % skol.

FINANCNI PLAN

Finanéni plan obsahuje:

e piehled nakladd [ro¢ni, @ mésiéni],
e porovnani planovanych pololetnich ndklada a skutecnych pololetnich néklada,

e porovnano planovanych pololetnich trzeb a skute¢nych pololetnich trzeb,

vykaz ziski a ztrat,

cash flow,
e dalsi finanéni ukazatele.

Tabulka 23 obsahuje pololetni a primérny mési¢ni prehled jednotlivych polozek nakladu.
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Tabulka 23: Prehled jednotlivych nakladi

Polozka Pololetni @ Mési¢ni
Mzdy 1412 322,00 235 387,00
Prodej a marketing 56 206,00 9 368,00
Kancelaf a provozni
naklady 102 000,00 | 17 000,00
Server a nastroje 33 000,00 5 500,00
Celkem 1603 528,00 | 67 255,00

Zdroj: vlastni zpracovani dle ucetnictvi ALFA (2017)

Tabulka 24: Porovnani mési¢nich nakladu

Néklady Plz’u} Skuteélvlost Rozq’ﬂ
[v K¢] [v K¢] [v K¢]
9/16 | 264 000,00 290 346,00| 26 346,00
10/16 | 264 000,00 259 357,00 -4 643,00
11/16 | 264 000,00 | 259 446,00 -4 554,00
12/16 | 264 000,00 252394,00| -11 606,00
1/17| 264 000,00 | 245254,00| -18 746,00
2/17| 289 000,00 296 731,00 7 731,00
Celkem | 1 609 000,00 | 1 603 528,00 -5 472,00

Zdroj: vlastni zpracovani dle ucetnictvi ALFA (2017)

Tabulka 25: Porovnani trzeb

I ptes vysoké nedodrzeni planu trzeb se spole¢nosti podafilo presahnout plan naklada
pouze o 5472,00 K¢. Z nésledujici tabulky vyplyva, Ze spolecnosti ALFA se podaftilo utrzit

pouze polovinu planovanych trzeb, tim padem je i pocet studentti mensi.

. Plan Skute¢nost Rozdil
Trzby . . .
[v K¢] [v K¢] [v K¢]
9/16| 154 000,00 149 120,00 -4 880,00
10/16( 330 000,00 157 840,00| -172 160,00
11/16( 286 000,00 247 640,00| -38 360,00
12/16 308 000,00| 128 440,00| -179 560,00
1/17| 242 000,00 11 200,00 -230 800,00
2/17| 242 000,00 143 600,00| -98 400,00
Celkem |1 56 2000,00 ( 837 840,00 | -724 160,00
Student%‘i: 6008 3351

Zdroj: vlastni zpracovani dle ucetnictvi ALFA (2017)
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Nasledujici tabulka ptedstavuje vykaz ziskii a ztrat za pololeti 2016/2017. Uvedeny jsou
skutecné trzby a néklady. Provozni vysledek hospodafeni ptedstavuje rozdil mezi trzbami
a naklady. Nasledné je vypocitana z provozniho vysledku hospodatfeni dan z pfijmu za

béznou ¢innost a ode¢tenim dan¢ od provozniho vysledku hospodateni vyjde Cisty zisk po

zdanéni.
Tabulka 26: Vykaz ziskl a ztrat za pololeti 2016/2017

Vysledovka 1. D 3. 4. 5 6. Celkem
Trzby z prodeje 149 120,00] 157 840,00 247 640,00] 128 440,00] 11 200,00} 143 600,00] 837 840,00
Néklady 290 346,00] 259 357,00] 259 446,00] 252 394,00] 245 254,00] 296 731,00] 1 603 528,00
Provozni vysledek hospodareni -765 688,00
Daii z piijmu za béZnou

-114 853,20

¢innost (15%) ’
Vysledek hospodaieni -650 834,80

Zdroj: vlastni zpracovani dle ucetnictvi ALFA (2017)

Cash flow neboli vykaz toku hotovosti pfedstavuje rozdil mezi pfijmy a vydaji penéznich
prostiedkti za pololeti 2016/2017. Pfijmy ptedstavuji trzby z prodeje a vydaje obsahuji

celkové naklady.

Tabulka 27: Cash flow za pololeti 2016/2017

Cash flow 1. Do 3. 4. 5. 6. Celkem
Piijmy 149 120,00 157 840,00] 247 640,00] 128 440,00] 11 200,00 143 600,00 837 840,00
Vydaje 290 346,00] 259 357,00] 259 446,00] 252 394,00] 245 254,001 296 731,00] 1603 528,00
Celkem -765 688,00

Zdroj: vlastni zpracovani dle ucetnictvi ALFA (2017)

Dalsi finanéni ukazatele

Tabulka 28: Finan¢ni ukazatele ROC, ROS a jednotkové naklady

ROC [%] -47,75
ROS [%] -91,39
Jednotkové naklady [K¢] 4 454,24

Zdroj: vlastni zpracovani
Rentabilita nakladt (ROC) — rentabilita nakladt vyjadiuje, kolik K¢ nakladt musi firma
vynalozit, aby dosahla 1 K¢ zisku. Vzorec je [Zisk/Celkové naklady] *100, t;.

[-765 688,00/1 603 528,00] *100.
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Rentabilita trzeb (ROS) — rentabilita trzeb méti podil Cistého zisku, ktery piipada na 1 K¢
trzeb. Tento ukazatel se pocita jako [Zisk/ Trzby] *100.

Tj. [-765 688,00 / 837 840,00] *100.

Jednotkové naklady — udévaji ndklady na jeden den. Vypocitame je jako naklady
celkem/360, tj. 1 603 528,00/360.

PREDPOKLADY USPESNOSTI PROJEKTU A RIZIKA PROJEKTU

PrileZitosti

=  Vstup na nové zahraniéni trhy [vSechny zemé, kde se u¢i matematika na SS] —
splnéno.

= Ptfekonani obchodnich bariér na atraktivni zahrani¢ni trhy — v procesu.

= Strategické partnerstvi — zatim nesplnéno.

=  Rozsifit nabidku vyrobkl a uspokojit tak dalsi potieby zakaznikli, obsah pro fyziku —
planovano za 13 -16 mésicu.

= Obsluhovat dalsi skupiny zdkaznikt, zakladni Skoly — zatim nesplnéno.

» Povinna maturitni zkouSka z matematiky dand zmeénou legislativy — zatim nebyla
legislativa schvalena.

=  Aktivni komunita ucitell Sifici povédomi o produktu a novych metodach vyuky —

planovéno za 14 mésict.

Vzhledem k tspéSnosti rozsifeni aplikace se podafilo spole¢nosti pfedcasné vstoupit na
slovensky trh, coz bylo ¢astecné 1 vizi spoleCnosti. Déle se spolecnosti dafi postupné
piekonavat obchodni bariéry vstupu na Spanélsky a italsky trh. V uplynulém Skolnim
pololeti se spoleCnosti zatim nepodafilo uskutecnit spolupraci se strategickym partnerem.
Vzhledem k Casové naroCnosti rozsifeni aplikace o modul fyziky se programatorovi zatim
nepodafilo vyvinout pozadovany modul, tudiz se spolecnost bude drzet planu rozsitit
modulu fyziky az ve Skolnim roce 2017/2018. Obsluha zakladnich Skol zatim nebyla

realizovana, protoze se stale drzi pfedepsan¢ho planu.
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Hrozby

Komplikovany trh — ten kdo rozhoduje o nakupu produktu [ucitel, feditel] nemusi byt
ten, kdo za n¢j plati [student, rodi¢], nazory se nemusi shodovat — zatim nenastal.
Omezeny zajem ucitelli o inovativni zpusoby vyuky — zatim nenastal.

Vzhledem k externimu financovdni rozvoje spole¢nosti rizikovym kapitalem
[vyzadujicim rychly rlst spole¢nosti] hrozi bankrot i pfi [nedostate¢ném] riistu trzeb
1 poCtu uzivatel — zatim nenastala.

Neschopnost ptitahnout dostatek kvalitnich zaméstnancii pro budouci rozvoj — stéle je
problém najit dalSiho kvalitniho programatora.

Vstup nového substitutu od zavedenych vyrobcl tradi¢nich vyukovych pomucek —

zatim nenastala.

Za nejvetsi hrozbu spolecnost ALFA povazuje neshodu nazoru o potiebnosti aplikace mezi

ucitelem/feditelem a studentem/rodiCem. Vzhledem k ndroc¢nosti prace na pozici

programatora, ktera vyzaduje velké znalosti v oblasti IT a programovani, se nepodafilo

najit vhodného kandidata.

RIZIKA PROJEKTU

Nejveétsi rozdil skutecnosti a planu byl v meésici leden. Véanocni prazdniny spolecné

s koncem pololeti, obdobi maturitnich plesi a naplanovanych dnli otevienych dvefi

vyznamné naru$ily prodejni proces. UCcitelé nebyli ochotni setkdvat se, komunikovat

a cokoliv fesit.
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6 Zavér
Cilem diplomové¢ prace bylo vytvoieni podnikatelského planu pro spole¢nost ALFA LTD,

organiza¢ni slozka startupového typu.

V prvni, teoretické casti byly zpracovany jednotlivé formy podnikani s ddrazem na
podnikani startupového typu, jednotlivé faze vyvoje startupu, podnikatelsky napad,

podnikatelsky plan.

V druhé casti diplomové prace byla zpracovana charakteristika spole¢nosti ALFA LTD,
organiza¢ni slozka startupového typu, kterd zareagovala na podnéty z odvétvi Skolstvi.
Studenti neprokazovali dostate¢ny zdjem o vyuku matematiky, coz dokladaly neuspésné
vysledky u maturitnich zkouSek. V 21. stoleti v dobé internetové rozmachu bylo nutné
zareagovat na tradi¢ni, ale pro studenty nezdbavnou a nezajimavou formu vyuky
prostiednictvim ucebnic a pracovnich seSiti. Online inovativni aplikace ALFA nabizi
feSeni zajimavou doplitkovou formu vyuku matematiky prostiednictvim vizualizaci. Tato
okolnost byla podnétem pro podnikatelsky napad, ktery byl podkladem pro zpracovani
podnikatelského planu. Struktura podnikatelského planu vychazela ze SWOT analyzy,
silnych a slabych stranek, pileZitosti a hrozeb, analyzy konkurenénich sil apod. Ugelem
podnikatelského planu bylo zaujmout investora a ziskat financni prostiedky pro ¢innost
podniku a rozvoj online interaktivni vzdélavaci aplikace ALFA. Nebylo jednoduché najit
investora, ktery nejen poskytne financni prostfedky, ale bude mit 1 ambice tym vzdélavat,
mentorovat a rozvijet. Zpracovany podnikatelsky plan pomohl piesvédCit jednoho
z oslovenych investori a ob¢ strany pfistoupily k podpisu o konvertibilni pujcce.
Vzhledem k rostoucimu zdjmu spolecnosti o rozvoj vzdélavani studentli je vysoky
piedpoklad uspé€sného budouciho rozvoje spolecnosti ALFA, pti dobfe nastavené obchodni

strategii.
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