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Abstrakt

Tato diplomova prace se zabyva tvorbou podnikatelského planu pro zaloZeni
doucovaci agentury, ktera ma za cil poskytovat individualizované doucovani
studentlim na riznych uUrovnich vzdélavani. Prace se sklada z nékolika ¢asti. V prvni
Casti jsou vypracovana teoreticka vychodiska tykajici se podnikani v oblasti vzdélavani
a doucovani, kde jsou zkoumany klicové pojmy a koncepty relevantni pro podnikani
v této oblasti. Druha Cast prace se zaméiuje na zpracovani podnikatelského planu,
jehoZ soucasti je navrZeni strategie pro marketing a propagaci sluZeb agentury s cilem
oslovit a ziskat zakazniky. Posledni ¢ast prace se vénuje sestaveni financniho planu,
ktery zahrnuje odhadované prijmy a vydaje. Cilem prace je zpracovat podnikatelsky
zamér zaloZeni doucCovaci agentury a na zakladé vysledki vyhodnotit, zda by podnikani

v tomto odvétvi bylo uspésné.

Klicova slova: Podnikani, Podnikatel, Podnikatelsky plan, Doulovaci agentura,

Doucovani

Abstract

Title: Business plan for establishing a tutoring agency

This diploma thesis deals with the creation of a business plan for the establishment of
a tutoring agency, which aims to provide individualized tutoring to students at various
levels of education. The work consists of several parts. In the first part, the theoretical
starting points related to entrepreneurship in the field of education and tutoring are
developed, where key terms and concepts relevant to entrepreneurship in this area are
examined. The second part of the work focuses on the preparation of a business plan,
which includes designing a strategy for marketing and promoting the agency's services
with the aim of reaching and acquiring customers. The last part of the work is devoted
to drawing up a financial plan, which includes estimated income and expenses. The goal
of the thesis is to prepare a business plan for the establishment of a tutoring agency
and, based on the results, to evaluate whether the business in this industry would be

successful.

Key words: Business, Entrepreneur, Business Plan, Tutoring Agency, Tutoring
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1 Uvod

V moderni spolecnosti, kde konkurence na trhu prace neustdle roste a naroky
na vzdélani jsou stale vyssi, hraje doucovani klicovou roli ve zvySovani akademické
uspésSnosti a osobniho rozvoje jednotliveli. Doucovani poskytuje studentiim
individualni podporu a pomoc pfi zvladani uciva, at uz se jedna o pripravu na zkousky,
zdokonalovani dovednosti v konkrétnich oblastech nebo vyrovnavani se s u¢ebnimi
obtiZemi. V této souvislosti je zakladani doucovacich agentur stale ¢astéjsi volbou pro
podnikatele, ktefi chtéji podnikat v oblasti vzdélavani a zaroven poskytovat uZzitecné
sluzby spolecnosti.

Tato diplomova prace se zabyva podnikatelskym zameérem =zaloZeni doucovaci
agentury s cilem poskytovat kvalitni doucovani a vzdélavaci podporu studentlim na
riznych urovnich vzdélani.

Doucovaci agentura, ktera bude predmétem této diplomové prace, bude zamérena na
poskytovani individualniho doucovani studentiim od zakladnich $kol az po studenty
Skoly stredni. Bude se jednat o komplexni sluzbu, ktera bude prizptsobena potiebam
kazdého jednotlivého studenta a bude zahrnovat podporu v riznych akademickych
oborech, od jazykii po matematiku.

Prvni Cast této diplomové prace se zaméri na teoreticky ramec a definovani zakladnich
pojm1 tykajicich se podnikani v oblasti vzdélavani a doucovani. Zde budou zkoumany
klicové pojmy a koncepty, které jsou relevantni pro podnikani v této oblasti, jako jsou
napriklad segmentace trhu, marketingovy mix, strategicky management a financ¢ni
planovani.

Druha cast prace bude vénovana praktické Casti, a predevsSim sestaveni detailniho
podnikatelského planu. Také tato cast bude zahrnovat sbér dat a informaci
o soucasném stavu trhu v oblasti doucovani, identifikaci hlavnich konkurentt, analyzu
jejich silnych a slabych stranek a zhodnoceni prileZitosti a hrozeb v prostiedi
podnikani.

Posledni ¢ast prace se zaméii na sestaveni finan¢niho planu, ktery bude obsahovat
odhadované prijmy a vydaje.

Cilem prace je zpracovat podnikatelsky zamér zaloZeni doucovaci agentury a na

zakladé vysledkd vyhodnotit, zda by podnikani v tomto odvétvi bylo uspésné.



2 Teoreticka vychodiska

2.1 Informaéni management

LInformaéni management (IM) je oblast managementu, kterd se zabyvd sbérem,
zpracovdnim, fizenim a distribuci informaci k jednomu nebo vice uZivateliim. V rdmci
podniku se jednd o vyuZivdni informaci pracovniky jednotlivych oddéleni. To zahrnuje
plnéni poZadavkii na informace s ohledem na prdva pristupu k informacim.
Managementem se proto rozumi organizace a kontrola nad pldnovdnim organizace,
Fizeni, zpracovdni a vyhodnocovdni informacnich aktivit za ucelem splnénf cilii klienta.
Strucné receno, informacni management s sebou nese organizovdni, vyhleddvdni,
ziskdvdni, zajisténi a udrZeni informaci. Uzce souvisi s fizenim podniku a se sprdvou dat.

Informacni management je védomy proces, pri némz jsou shromazdovdna data, kterd
jsou vyuzivdna pro podporu rozhodovdni a ridicich procesti na vSech urovnich rizeni

podniku.” — Matthew Hinton, 2006 (Doucek a kol., 2013)

2.2 Podnikani

Samotna historie podnikani se piSe uz od 18. stoleti, kdy pojem ,enterpreneur”
(zprostredkovatel) pouZil irsko-francouzsky ekonom Richard Cantillon. (Srpova
a Rehot, 2010)

Podnikani je definovano v ceské legislativé zakonem c¢islo 513/1991 Sb. obchodni
zakonik v platném znéni jako ,soustavnd cinnost, kterd je uskutecriovdna samostatné
podnikatelem vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost a za ticelem dosaZeni zisku.“

Dle Synka a Kislingerové (2015) je hlavnim cilem podnikani riist hodnoty kapitalu
a zhodnoceni vloZenych prostfedkl do podniku. Toho je mozné dosdhnout predevsim
spokojenosti zakazniki.

Cinnost podnikani je mozné provozovat dvéma zptisoby - bud’ jako fyzicka osoba, nebo
osoba pravnicka (Biezinova a Stohl, 2020).

Mezi hlavni prinosy podnikani (Lukes a Jakl, 2012) radime predevSim podporovani
hospodarského riistu statu. Dalsi vyhodou je vytvoreni pracovnich pozic, coz vede ke
snizovani nezameéstnanosti. Pro podnikani je dilezity také vznik konkurenc¢niho
prostredi pro firmy - coz zabranuje vzniku monopolu.

Deakins a Freel (2003) v 80. letech 20. stoleti rozdélil vyzkum podnikani na zakladé ti{

pristupti:



1. Psychologicky pristup - zamétuje se na zakladni vlastnosti, které definuji spésného
podnikatele

2. Socialné - ekonomicky piistup - sledovani prostiedi na vliv podnikani

3. Ekonomicky pristup - zkoum3, jaky vliv ma podnikatel na ekonomicky rozvoj

2.3 Formy podnikani

Vybér vhodné formy podnikanti je jedno z prvotnich a klicovych rozhodnuti, které musi
zactinajici podnikatel udélat. Toto rozhodnuti ovliviiuji riizné faktory - napiiklad kde
chceme podnikatelskou ¢innost vykonavat nebo napriklad na koho je podnikatelska
¢innost zamérena. Kazda forma podnikanti je specifickd né¢im jinym (Ondrej, 2019).

Synek (2011) definuje tyto pravni formy podnikani:

e Zivnostnik neboli osoba samostatné vydéle¢né ¢inna (0SVC)

e Osobni obchodni spolecnosti (verejna obchodni spolefnost a komanditni
spolecnost)

e Kapitalové obchodni spolecnosti (spolecnost s ru¢enim omezenym a akciova
spolec¢nost)

e Statni podniky

e Druzstva

e Evropska druzstevni spolecnost

e Evropské hospodarské zajmové sdruzeni

e Evropska spole¢nost
Samuelson (2010) rozdéluje pravni formy na jiné skupiny a to konkrétné:

e Statni podniky

e DruZstva

e Spolecnosti

e Podniky ve vlastnictvi spolecenstvi

e Podniky jednotlivce

2.3.1 Zivnostenské podnikani

Zivnostensky zakon rozdéluje Zivnosti na koncesované (statni povoleni k provozovani

zivnosti) a ohlasovaci. Ohlasovaci Zivnost znamen4, Ze podnikatel musi svlij zdmér



podnikani ohlasit na Zivnostensky trad pomoci formulare, za ktery uhradi jednorazovy
poplatek ve vysi 1000 K¢.
Ohlasovaci zivnosti mlizeme dale délit do tii skupin (zdkon ¢. 455/1991 Sb.,,

Zivnostensky zakon):

1. Volné Zivnosti - neni potieba odborna zptlisobilost. Mezi tento typ Zivnosti fadime
napiiklad podnikani zabyvajici se obchodem.

2. Vazané Zzivnosti - odborna zpiisobilost je urcena individualné pro kazdy obor

podnikani - napiiklad provozovani autoskoly nebo ¢innost icetnich poradct.

3. Remeslné Zivnosti - je potieba doloZit list o vyuceni. Mezi femeslné Zivnosti fadime

napriklad mlékarenstvi, cukrarstvi ¢i pekarstvi.

Schwartzhoffova (2018) uvadi podminky pro provozovani Zivnosti. Mezi tyto
podminky fradime: vSeobecné podminky, bezihonnost, svépravnost, zvlastni
podminky a doklad o ziskani zptisobilosti.

Veber a Srpova ve své knize (2005) definuji tyto prava a povinnosti osoby samostatné

vydélecné ¢inné:

e OSVC ruéi celym svym majetkem,

e podnika pod svym jménem,

e nemusi byt evidovana v obchodnim rejstriku,

e do urc¢itého obratu maze uctovat v soustavé danové evidence,

e do urcitého obratu nemusi prokazovat naklady (mtze vyuZzit pausalni danové
naklady),

e do urcitého obratu nemusi byt platcem DPH.

Mezi specifické vlastnosti Zivnostenského podnikani fadime (Srpova a Rehot, 2010)

idealni volba podnikani pro zacinajici podnikatele,

e nejlepsi moZnost podnikdni pro osoby, které maji ¢innost podnikani jako
vedlejsi,

e podnikani je mozné zaloZit okamZité, neni to sloZité,

e podnikatel ruci za své zavazky celym svym majetkem, a v pripadé umrti

podnikatele neni moZné prevzit podnik dédickym pravem.



2.3.2 Spolecnost s ru¢enim omezenym

Spolecnost s ru¢enim omezenym (s.r.0.) se zafazuje mezi kapitalové spolecnosti. Tento
typ podnikani je nejvyuzivanéjsi a nejoblibenéjsi v Ceské republice, co se tyée pravnich
forem podnikani. V poslednich letech forma podnikani s.r.o. pritahuje zejména diky
sniZeni minimalniho kapitalu na pouhou 1 K¢, coz plati v pripadé zaloZeni spolecnosti
jedingm zakladatelem. Pokud byste vSak chtéli zaloZit spole¢nost s jednim
zakladatelem za zakladni kapital 1 K¢, kazdy by prispél jen nékolika haléri, coZ je
prakticky nemozné. DalSim velkym lakadlem pro zvoleni podnikani jako spolecnost
s ruenim omezenym je moznost ruceni do vySe nesplaceného vkladu a relativné nizké
finanéni naroc¢nosti. Upravou zakona doslo k rapidnimu poklesu nakladi na zaloZeni
a vznik spolecnosti, a to i diky moznosti elektronického zapisu, ktery mize vykonat
libovolny notai vramci Ceské republiky. S.r.o. vznikd okamZikem, kdy zakladatelé
uzaviou spolecenskou smlouvu v pripadé vice spole¢nikii nebo zakladatelskou listinu

v pripadé jediného zakladatele. (Béhounek, 2016)

2.3.3 Verejna obchodni spolecnost

Jedna se o typ podnikani, kde minimalné dva lidé podnikaji pod spolecnym jménem.
AKkcionari ruci celym svym majetkem - akcionarem mize byt jak pravnicka, tak fyzicka
osoba. (Srpova a Veber, 2012) Pfi zaloZeni spoleCnosti nejsou stanoveny Zadné

konkrétni ¢astky kapitalu ani zavazky za vklady. (Synek a Kislingerova, 2015)

2.4 Podnikatel

Tichy (2014) rika, Ze pojem podnikatel se vyuZiva pro vSechny osoby provozujici
podnikanti, i kdyZ nemaji Zadny obchod a ani nejsou zapsani v obchodnim rejstiiku.
Mezi zadkladni predpoklady uUspéSného podnikatele fadi Dvoracek a kol. (2012)
kreativitu a produktivnost. Kreativita je velmi dtilezita pri zahajeni podnikatelské
¢innosti. Podnikatel vymysli, jakym zptisobem dostane informace o svém podniku mezi
potencialni zdkazniky a vymysli naptriklad marketingovou strategii.

Existuje shoda v presvédceni, Zze nékteii lidé maji diilezité vlastnosti k podnikani. Tento
pohled je ovSem problematicky, protoZe schopnost stat se podnikatelem zavisi na
schopnosti jednotlivce ucit se a jeho nadSeni pro danou oblast. K tomu, aby se nékdo
stal podnikatelem, je klicovy konkrétni postoj jednotlivce, ackoliv podnikani lze
skutecné naucit, pokud je dana osoba ochotna se ucit. Je vSak dileZzité zdiraznit, Ze

postoj neni néco, co lze primo naucit, nebot odrazi nazory, zkuSenosti a dovednosti,
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které nakonec formuji podobu podnikatelského mysleni. To, co vSak lze skutecné
naucit, jsou konkrétni podnikatelské procesy, jako je zakladani firmy, analyza trhu,

finan¢ni planovani a fizeni. (Kozubikova, 2017)

2.5 Podnikatelské riziko

S podnikanim jsou spojena velké mnozstvi rizik, ktera podnikajici osobé hrozi. Témto
rizikim by se mél podnikajici subjekt idealné vyhybat, pripadné mit dostatecné
spolehlivy krizovy management, aby v pripadé vzniku rizika se ho podnik co nejrychleji
a idealné bez dopadu na podnik zbavil. Mulacova a Mulac (2013) déli podnikatelské

riziko do mnoha skupin.

1. Rizika dle prijatelnosti

a, nezbytna - rizika vyskytujici se v ramci vSech oblasti podnikani

b, inosna - rizika, ktera podnikatel podstupuje dobrovolné - disponuje informacemi
o téchto rizicich a zna zplisoby, jak tato rizika resit

¢, neunosnad - rizika, ktera podnikatel nepodstupuje, protoZe by mohly vést v nejhorsim

pripadé az ke konci podnikani

2. Rizika dle pravdépodobnosti vzniku

a, rizika s vysokou pravdépodobnosti - tomuto riziku se snaZi podnik vyhybat

b, rizika se stiedni pravdépodobnosti - tato rizika jsou spravovana podnikem pomoci

odpovidajicich metod v ramci strategie tizeni rizik.

¢, rizika s nizkou pravdépodobnosti - spole¢nost rizika pouze monitoruje a zabyva se

jimi aZ v pripadé, Ze pravdépodobnost jejich vyskytu stoupa.

3. Rizika dle nahodilosti

a, rizika s relevantni pravdépodobnosti - rizika, které se urcité objevuji, ale neni mozné

rict, kdy se objevi (naptiklad riziko vzniku konkurence)

b, rizika s plnou nahodilosti - rizika, které se nemusi nikdy objevit (naptiklad zaplavy)

4. Rizika dle povahy
a, negativni riziko - situace, kdy vznika pouze negativni vysledek, naptiklad ztrata

v dusledku kradeze

b, spekulativni riziko - situace, kdy existuje potencial pro ziskani i ztratu
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5. Rizika dle zobrazeni dopadu rizika

a, finan¢ni rizika - rizika spojena subytkem finan¢nich prostiedkd (napriklad
nedostatek prodaného zbozi)

b, nefinan¢ni rizika - prvni dopad je vjinych podobach neZ ve financnich, finan¢ni

Upadek je az jako dalsi krok

6. Rizika dle vztahu k subjektu

a, vnitini - rizika vznikajici uvnitf podniku

b, vnéjsi - rizika vznikajici ve vnéjSim okoli podniku (tzv. makroekonomicka rizika

podnikani)

7. Rizika dle zavislosti na povaze
a, dynamicka rizika - objevuji se vlivem externich nebo internich faktord, jako jsou
napriklad hospodarska krize, finan¢ni problémy nebo vale¢né konflikty

b, staticka rizika - nemaji spojitost s ekonomickymi zménami, ale pravidelné se

vyskytuji, jako napriklad kradeze zbozi

8. Rizika dle zavislosti na moZném dopadu
a, bézné riziko - je mozné je nahradit obvyklymi zplisoby generovani hlavnich ptijm

b, dileZzité riziko - situace, kdy podnik rozprodava spolecnost, aby meél dostatek

financ¢nich prostiedki

¢, kritické riziko - existenc¢ni rizika podniku

Riziko dle Smejkala a Raise (2013) miizeme definovat také jako moznost vzniku nebo

ztraty, hrozba Spatného rozhodnuti ¢i stredni hodnota ztratové funkce.

2.6 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan neboli anglicky ,Business plan“ je nedilnou soucasti zahajeni
podnikatelské c¢innosti. (Korab a kol. 2007) Priprava a vytvoreni podnikatelského
planu se radi mezi klicové kroky nezbytné pro zakladani nového podniku. (Parmovj,

2004)



2.6.1 Hlavni cile a vyhody podnikatelského planu

Sestavovani podnikatelského planu vyZaduje usili, existuje mnoho vyhod, jak uvadi
Finch (2020). Pomaha ziskat finan¢ni prostredky, protoze vétSina investorli poZaduje
predloZeni podnikatelského planu pred investici do firmy. Investori chtéji vidét, Ze jsou
promysleny mozné vyzvy a Ze existuje redlna Sance na uspéch. V knize je také
zdlraznovano, Ze podnikatelsky plan mtize pomoci rozhodnout, zda je napad hodnotny
a zdali stoji za to jej realizovat. Plan odhali silné a slabé stranky konceptu a usnadni
rozhodovani.

Abrams (2019) rika, Ze kazdy, kdo ma zajem vstoupit do svéta podnikani, by mél
vytvorit funkéni a prehledny podnikatelsky plan. Cilem tohoto planu je dosahnout
uspésnych vysledkii podnikani. Klicové je identifikovat cilovou skupinu a specifikovat,
co od ni oCekavame. Ptame se sami sebe, zda hledame spolupracovniky pro rizeni
podniku, investory do nasi firmy nebo potencidlni kupce. Pii psani planu je dtlezité
zdliraznit vSechny relevantni informace, jako jsou vynosy a ziskovost, které jsou
dtlezité pti ziskavani potencidlniho investora naseho projektu. Podnikatelsky plan je
vhodny jako navigalni nastroj pro tizeni spolecnosti. Bez planu neni jasné, kam
spole¢nost sméruje. Je to dokument, ktery ukazuje, jak spolecnost planuje dosahnout
svych cild, a miize se tykat nové spolecnosti nebo nového produktu ve stavajicim
podnikani. Zahrnuje aspekty jako poslani spolecnosti, trh, plany, tym, finance, cile
a dalsi aspekty.

Podnikatelsky plan rovnéz zvySuje Sance na uspésné podnikani. Mnoho novych malych
podnikil se dostava na trh bez planu, coZz miiZe zpusobit jejich kratkodobou existenci.
S podnikatelskym pldnem mame moZnost zkoumat skutecna cisla a udaje, které
podporuji nasi Sanci na uspéch. TaktéZ ndm poskytuje jasny smér, jak postupovat

v budoucnosti a usnadniuje rozhodovani. (McKeever, 2010)

2.6.2 Pozadavky na podnikatelsky plan

Fotr a Soucek (2005) ve své knize zminuji zakladni pozadavky na podnikatelsky plan.

Mezi tyto pozadavky radime:

e predstaveni vyhod podnikani
e plan by mél byt orientovany do budoucna
e strucnost a jednoduchost podnikatelského planu

e znazornéni silnych a slabych stranek planu
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e vérohodnost
e redlnost

e urceni financovani podniku

2.6.3 Model prilezitosti

Model piilezitosti je diileZity pro spravné nastaveni podnikatelského planu. Kontext

prilezitosti definoval Morris (2005) takto:

a, Problém -zakladnim prvkem prileZitosti je situace, kterd zahrnuje problém, vyzvu,
nespokojenost, piekdzku nebo hrozbu. Problém vznikd v rozdilu mezi aktualnim
stavem a preferovanym stavem, ktery vychazi z urcité volby. V pripadé organizace se

tento problém tyka strategického planu.

b, Vybér - Pro feSeni daného problému je tieba vybrat mezi rliznymi alternativami.

Tyto alternativy musi predstavovat efektivni reSeni problému.

¢, Hodnota - Cilem feSeni problému je zlepSit situaci a identifikovat vyhody, coZ

predstavuje hodnotu prileZitosti.

d, Casové omezeni - Rozhodnuti o volbé alternativy je podminéno ¢asovym omezenim,

protoZe prilezitost neni nekonec¢nd. KdyZ se prileZitost objevi, existuje omezeny casovy
ramec, béhem néhoz je nezbytné ucinit rozhodnuti. To miiZe zahrnovat bud’ diileZitost

rychlého rozhodnuti nebo omezeni rizik spojenych s rozhodnutim.

e, Obét - Pri vybéru moznosti je nezbytné odrici se néceho jiného, coZ miize zahrnovat
usili, zdroje nebo opomenuti jinych cili. Obvykle mame ocekavani, Ze za to, co se
vzdame, obdrZime vice. BéZnymi pojmy pro vyjadieni obéti jsou obétované naklady

prileZitosti a mezni uZitek.

f, Riziko - Jedna se o pravdépodobnost, Ze akce a planované udalosti v rdmci fesSeni
problému nebudou uspésné. Hodnoceni ui€innosti feSeni problému zahrnuje posouzeni
rizika. Zmirnéni béZného rizika spojeného s mozZnosti ¢asto predstavuje prileZzitost.

Cim vétsi je potencidlni prilezitost, tim diilezitéjsi je zhodnocent rizika.



g, Katalyzator - Je to faktor, ktery ovliviiuje, jak posuzujeme prileZitost, ale neni to néco,
co mame pod kontrolou. Jedna se o vnéjsi udalost, kterd méni podminky prileZitosti.
Tyto udalosti nas vyzyvaji k tomu, abychom rozpoznali nové pftilezitosti, znovu

zhodnotili aktuadlné zvazované moznosti nebo znovu zvazili diive vyrazené moznosti.

h, Promarnénd Sance - Neschopnost identifikovat prileZitost nebo nereagovat na ni
miiZe zplsobit nasledné vycitani si promarnéné prilezitosti. Existuje mnoho prikladi
v oblasti marketingu, kde firmy zmeskaly prileZitosti nebo provedly urcité kroky, které

vedly k nedspésSnému podnikani.

2.6.4 Struktura podnikatelského planu

Podnikatelsky plan je sloZeny celkem z deseti Casti, z nichz kazd4 ma svoji dilezitost

a nemizeme ji opomenout: (Korab a kol., 2007)

1. Titulni stranka

V titulni strance se nachazeji zakladni informace o firmé (nazev a popis spole¢nosti,
zakladatel, popis podniku, predmét podnikani, pravni forma podnikani a zakladni
kapital). Mikulaskova (2015) doporucuje do titulni strany uvést také organizacni

usporadani podniku.

2. Exekutivni souhrn

Pro exekutivni souhrn je specifické, Ze se vypracovava po vyhotoveni celého
podnikatelského planu. Poskytuje celkovy prehled planu. Hlavnimi znaky souhrnu je
strucnost, srozumitelnost a musi zaujmout pripadné investory, ktefi se rozhoduji, zda

naSemu podniku poskytnou finance ¢i nikoliv.

3. Analyza odvétvi (vnitini prosti‘edi a okoli podniku)

Vtéto casti je zapotrebi analyzovat konkurencni prostfedi (hodnoceni slabych
a silnych stranek konkurencnich firem). Analyza odvétvi by méla obsahovat i vyvojové
trendy, jako politicka situace nebo prirodni vlivy. V neposledni fadé firma musi provést
analyzu zakaznikd pomoci segmentace trhu.

Okoli podniku se déli na mikrookoli a makrookoli. Makrookoli zahrnuje tyto Casti:

ekonomika, politika, ekologie, demografie, zdroje, pravo a ostatni sféry. (Soucek, 2015)
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Analyzu prostfedi podniku je mozZné provést na zakladé mnoha ukazatelli. Prvnim
ukazatelem vnéjsiho okoli podniku je analyza PEST (Grasseova a kol., 2012). Jedna se
o analyzu, ktera zkouma prostredi politické (existujici + potencialni politické vlivy),
ekonomické (vliv mistni, narodni a svétové ekonomiky), technologické (stavajici, nové
a vyspélé technologie) a socidlni (lokalni, narodni a svétové vlivy). V nékterych
pripadech se udava tzv. analyza PESTLE, ktera je doplnéna jeSté navic o legislativni
(vliv narodni, evropské a mezindrodni legislativy) a ekologické vlivy (problematika
zivotniho prostredi) na podnik. Hlavnim tkolem PEST analyzy je zodpovédét, které
faktory maji vliv na podnik, jak mohou tyto faktory pisobit na podnik a které faktory

jsou pro podnik nejdilezitéjsi.

POLITICKE

- legislativa

- pracovni pravo

- politicka stabilita

- danova politika

- ochrana zivotniho prostiedi

N
TECHNOLOGICKE EKONOMICKE
- vySe vydaji na vyzkum - trend HDP
- podpora vlady v oblasti pa PEST oy [ © urokova mira
vyzkumu analyza - mnozstvi penéz v obéhu
- nové technologické aktivity - inflace
- nové objevy a vynalezy - nezaméstnanost
- rychlost technologického - vyska investic
¥
SOCIALNI

- Zivotni styl

- mobilita, rozdéleni prijmu
- uroven vzdelani

- zivotni hodnoty

Obrazek 1 - PEST analyza
Zdroj: Sulét a kol. (2006)

Na obrazku 1 miizeme vidét detailnéjsi rozclenéni PEST analyzy a také, co je soucasti
jednotlivych ¢asti této analyzy. Faktory makrookoli se casem méni a tim se méni i jejich
vliv na podnik, proto je dobré analyzu PEST provadét priibézné.

Dalsim typem analyzy vnéjsiho prostiedi je Porteriiv model péti sil. Tento model
popisuje Magretta (2012) jako klicovy a vyznamny ndastroj pro posouzeni
konkurenc¢niho prostiedi firmy a fizeni jeji strategie. Model se sklada z téchto péti

casti:
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1. Stavajici konkurence v odvétvi - identifikace aktudlnich konkurentd. Pristup ke

konkuren¢nimu boji 1ze rozdélit do dvou zakladnich forem: vzdjemného respektu
a dohod nebo primého souboje. David (2011) tika, Ze internet ma vyznamny vliv na
konkurenc¢ni boj. Konkurenc¢ni firmy a zakaznici si mohou navzajem konkurovat
pomoci diskusi, for a rlznych socidlnich siti. Diky tomu maji potencidlni zdkaznici

okamzity pristup k hodnoceni firem ¢i porovnavaji ceny.

2. Vliv dodavatelli - ovliviiuji ceny vyrobkti/sluzby a nabizené mnoZzstvi potiebnych

vstup.

3. Vliv zadkaznika - taktéz ovliviiuji ceny vyrobkt/sluzby a poptavané mnozstvi

4. Substituty - cena a mnozstvi nabizenych produktt, které mohou nahradit produkty,

které nabizime

5. Potencidlni vstupujici - novi konkurenti, ktefi na trh ptichazeji. Pro podnik

piredstavuji hrozbu.

Hlavni vyhody modelu popisuje ve svém ¢lanku Grundy (2006):

a, Redukuje mikroekonomickou teorii na pouhych pét klicovych faktori.

b, Demonstruje, Ze konkurencni rivalita vyznamné zavisi na ostatnich ¢tyrech silach.
¢, Poméaha predpovidat dlouhodobou miru navratnosti v konkrétnim odvétvi.

d, Pri hodnoceni prekracuje jednoduché zaméteni na relativni rtst trhu a zkouma
atraktivitu odvétvi.

e, Pomaha kombinovat analyzu vstupi a vystupt konkrétniho odvétvi s hranicemi
odvétvi prostiednictvim

vstupni bariéry a ndhrazky.

f, Klade diiraz na to, jak je dilezité vyhledavat nedokonalé trhy, které poskytuji
rozsirené moznosti pro vyssi vynosy na narodni drovni.

g, Podtrhuje vyznam vyjednavaci sily a dohod vyjednavani pri stanovovani relativni

atraktivity trhu.
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Potenciilni
vstupujici

Hrozba vstupu novych konkurentii

r

Konkurenti
v odvétvi

Vyjednavaci sila Vyjednavaci sila
dodavateli zakazniki
Dodavatelé o + Zikaznici

Rivalita mezi

podniky

Hrozba substituti

Substituty

Obrazek 2 - Porteriiv model péti sil
Zdroj: Porter (1998)

Portertiv model je vSak ale také Kkritizovan z diivodu neustalého vyvoje ekonomiky
a technologii. Tyll (2014) tvrdi, Ze hlavnim problémem je staticita modelu a dale
navrhuje pridani Sesté sily (komplementarni produkty = naptriklad lyZe/ptreskace).
KdyzZ se sniZi zdjem o nakup jednoho produktu, tak se automaticky snizi poptavka pro

produktu komplementarnim.

Vnitini okoli podniku miizeme analyzovat napiiklad pomoci McKinseyho modelu 7S.
McKinsey 7S slouzi jako analytickd metoda pro posouzeni Kklicovych prvki, které
predstavuji nezbytné predpoklady pro tspéch jakékoli organizace pii implementaci
své podnikové strategie. Tento model, poprvé pouZzity v osmdesatych letech minulého
stoleti, naznacuje, Ze kazdou firmu je treba chapat jako soubor sedmi zakladnich
faktort, které maji vzajemny vliv. (Kerkovsky, 2002) 7 zakladnich bodi muiZeme
rozdélit na tzv. mékké a tvrdé S. (Mallya, 2007). Mezi mékké S radime Sdilené hodnoty,
Styl, Skupina (Spolupracovnici) a Schopnosti. Tyto faktory jsou pro ziskani informaci
tézké, jelikoZ nejsou v obchodnich dokumentech spolecnosti (na rozdil od tvrdych

S, které v obchodnich dokumentech nalézt miizeme = Struktura, Systémy a Strategie).

13



.' STRUKTURA :

SYSTEMY

| STRATEGIE

SDILENE
HODNOTY

: SCHOPNOSTI |

\\//

.' SKUPINA

STYL

Obrazek 3 - McKinseyho model 7S
Zdroj: Mallya (2007)

Jednotlivé ¢asti McKinseyho modelu popisuje ve své knize Cimbalnikova (2012).

1. Sdilené hodnoty (Shared values) = Poslani, cile a hodnoty predstavuji zakladni

kamen kazdé organizace a maji vyznamny vliv na harmonizaci vSech klicovych prvkd,

které jsou nezbytné pro udrZeni efektivniho organiza¢niho designu.

2. Struktura (Structure) = Organizacni struktura predstavuje zptisob, jak je firma
usporadana, zahrnujici retézec vztahli vedeni a odpovédnosti, které definuji jeji
organizacni usporadani.

Smejkal a Rais (2013) definuji celkem 5 organizacnich struktur:

a, Liniova - jeden odpovédny vedouci

b, Funkcionalni - jeden Gtvar ma vice nadrizenych utvari

¢, Liniové Stabni - kombinace funkcionalni a liniové organizacni struktury

d, Divizni - rozdélovani do divizi (napriklad dle vyroby nebo umisténim)

e, Maticova - kombinace funkcionalni a divizni organizacni struktury

14



3. Systémy (Systems) = Systémy zahrnuji obchodni a technickou infrastrukturu firmy,

ktera utvari pracovni postupy a retézec rozhodovani.

4. Styl vedeni (Style) = Postoj vedoucich pracovnikii ve firmé, vyjadieny
prostrednictvim jejich zplsobt interakce a symbolickych rozhodnuti, vytvari eticky

kodex, ktery formuje styl rizeni jejich vedeni.

Cejthamr (2010) déli tri typy vedent:

a, Autokraticky - manazer si plné€ uvédomuje svoje postaveni a ma plnou kontrolu nad
celym podnikem

b, Demokraticky - podnikové rozhodovani je i v rukou zaméstnancti, mohou ptinaset
napady na vylepSeni

c. Laissez-faire - manazer zde neuplatiiuje svoji funkci, nechava zaméstnancim volnou

ruk

5. Skupina zaméstnanci (Staff) = Zaméstnanci zahrnuji spravu talentii a vS§echny lidské

zdroje spojené s firemnimi rozhodnutimi, v¢éetné oblasti jako Skoleni, ndbor a systémy

odmeénovani.

6. Schopnosti (Skills) = Dovednosti tvori schopnosti a kompetence spolecnosti, které

umoziuji jejim zaméstnancim dosahovat jejich cilt.

7. Strategie (Strategy) = Strategie spociva v kvalitné pripraveném obchodnim planu,
ktery umozinuje firmé vytvorit akéni plan k dosaZeni trvale udrzitelné konkurencni

vyhody, ptricemz je podporovan poslanim firmy a hodnotami.

Posledni analyzou, ktera kombinuje vnitini a vnéjsi okoli podniki, je SWOT analyza
(Dvoracek a Sluncik, 2012). Hlavnim ucelem SWOT analyzy neni pouze vytvorit
seznam moznych prilezitosti, hrozeb, silnych a slabych stranek, ale predevsSim jde
o koncept hloubkové strukturované analyzy, ktera poskytuje uZitecné poznatky.

(Sedlagkova, 2006)

15



POZITIVNI VLIV NEGATIVN( VLIV

v

N

' Silné stranky

-

& (Strengths)

N

[

Vv

N d v .

g Prilezitosti Hrozby
J (Opportunities) (Threats)
35

i

Obrazek 4 - SWOT analyza
Zdroj: Controlling solutions (2023)

Jak miZeme vidét na obrazku 4, SWOT analyza se sklddad celkem ze ctyr casti
(Grasseova a kol., 2012):

Silné stranky (Strengths) - cilem firmy je mit co nejvice silnych stranek, mezi silné

stranky mizeme zaradit naptiklad: unikatni vyrobek, dobte fungujici informacni
systém, silna financni pozice a zdravi spole¢nosti, stabilni vztahy se zakazniky nebo
dobré technické vybaveni.

Slabé stranky (Weaknesses) - sniZuji hodnotu firmy, cilem firmy je minimalizace

slabych stranek, napriklad vysoké naklady na vyrobu

Prilezitosti (Opportunities) - prileZitosti pro rozvoj podnikani a posileni pozice na

trhu, napriklad rozsifovani na zahranic¢ni trhy, identifikace novych trznich segment,
vyuzivani dotaci pro technologicky rozvoj nebo spoluprace s partnery pri vyvoji

novych produkt.

Hrozby (Threats) - jelikoZ hrozby prichazeji z vnéjSiho prostredi, tak jim firma musi
Celit a vyporadavat se s nimi. Pfikladem hrozby mohou byt novi konkurenti, ztrata

dodavatele ¢i odbératele.

4. Popis podniku

Obsahuje fakta ohledné zaloZeni podniku, podnikové strategie a také stanovenych cilt.

Hlavnimi prvky popisu podniku je organiza¢ni struktura, lokalizace kancelari,
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vybaveni. NaSe konkuren¢ni vyhody a jedinecnost nasich produktii nebo sluZeb musi
byt snadno ovéritelné. Je diilezité byt upifimny a vyhybat se obvyklym frazim. Méli
bychom prezentovat jasny a atraktivni popis nasi myslenky, aniz bychom vsak odhalili
klicova tajemstvi, ktera cini naSe produkty nebo sluzby jedine¢nymi. Je vhodné
zdliraznit, jak budujeme vnimani kvality naSich produktd (znacky) ve védomi
spotrebitelli. Je nezbytné provadét podrobné srovnani s konkurenc¢nimi produkty

a sluzbami. (Barrow a kol., 2012)

5. Vyrobni nebo Obchodni plan

Tyka se podniki, které jsou zamérené na vyrobu. V pripadé, Ze vyrobu celou si provadi
sam podnikatel, je vhodné uvést pouZivané stroje, material, zarizeni a dodavatele.
Pokud firma neni zamétena na vyrobu, nahradi vyrobni plan planem obchodnim, ktery

zahrnuje informace o nakupu sluzeb a o skladovani.

6. Marketingovy plan

Marketingovy plan je dilezity pro kazdy obor podnikani. Firma si zvoli informacni
kanal, pres ktery bude propagovat sviij produkt/sluzbu (internet, televize, radio). Dalsi
moznosti je propagace pomoci letackidl ¢i billboardl (zalezi na typu podnikani).
Marketingovy plan je také mozné vyuzit pii zavadéni nového produktu na trh.
(Westwood, 2020)

Williams (2023) uvadi, Ze pro vytvoreni dobrého marketingového planu je zapotrebi

splnéni téchto bodii:

e Konkurence - cilem marketingového planu je definovani konkurence na trhu
a stanovent si klicovych bodt, ve kterych budeme konkurenci prevysSovat

e Prlizkum trhu, ve kterém se firma nachazi - dilezity pro nastaveni spravné
marketingové strategie

e Rozpocet marketingového planu - stanoveni si finan¢nich prostredkii, které je
firma ochotna a schopna do marketingového planu vlozit

e Strategie marketingového planu - formulace marketingovych a propagacnich
strategii, které budou spolecnosti uplatnény (reklama, ucast na veletrzich,
webové stranky...)

e Marketingové cile - konkrétné definovat cile, kterych chceme dosahnout
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e Marketingovy mix - kombinace 4P (Produkt, Cena, Distribu¢ni cesty
a Propagace)
e Sledovani vysledkli - analyzovani marketingového planu - firma musi

vyhodnotit, ktera strategie je ucinna a ktera uc¢inna neni

Podle Banga (2001) ma marketingovy plan za kol formulovat strategii a udrzet si
zakaznickou zakladnu. K dosaZeni tohoto cile slouzi nasledujici otazky jako privodce
pri vytvareni marketingového planu:

1. Pri zkoumani prohlaSeni o poslani si uvédomme, jaké postaveni zaujima podnikani
na trhu a proc je unikatni. Klicovym faktorem pro pochopeni propagacnich kampani je
chapat, co déla podnikani vyjimecnym a jaky bude vysledek této vyjimecnosti.

2. Zamysleme se nad tim, kdo je cilovym trhem. Vzhledem k tomu, Ze Zadny podnik
nemiuzZe oslovit celou populaci jako svou zdkaznickou zakladnu, je klicové identifikovat
cilové publikum pro reklamy a pritdhnout jej k produktiim a sluzbam firmy. Proto je
dilezité odpovédét na otazku, kdo presné tvori cilovou skupinu.

3. Snaha pochopit, jaké vyhody vnimaji zdkaznici pti vyuzivani produktt a sluzeb, které

firma nabizi.

7.0rganizacni plan

Jedna hlavnich sekci obchodniho planu, kterd se zaméruje na organizacni detaily
podnikani. Zac¢ina popisem podniku a jeho nabizenych produkti nebo sluzeb. Ostatni
Casti organizac¢niho planu se pak vénuji nastaveni administrativy, coZ zahrnuje
organizaci a strukturu podniku tak, aby fungoval efektivné a s nizkymi naklady.
Organizac¢ni plan by mél obsahovat tyto informace:

Shrnuti podnikani (zahrnujici obchodni model, strategii a strategické vztahy)

Produkty nebo Sluzby

Administrativni plan (zahrnujici umisténi, pravni strukturu, management a personal,

Ucetnictvi a pravo, pojisténi, bezpecnost)

8. Hodnoceni rizik

Kazdy podnik v konkuren¢nim prostiedi celi nevyhnutelnym potencialnim riziktm.
Z tohoto divodu je nutné, aby podnikatel provadél hodnoceni rizik. Prvnim krokem je
identifikace potencialnich nebezpeci pro novy podnik, ndsledné predpovéd moznych

disledki v pripadé, Ze tato rizika nastanou. V zavéru musi podnikatel rozhodnout, jaké
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strategie a opatireni by mély byt uplatnény k prevenci nebo minimalizaci rizik, ktera by
mohla nastat. Casto se jedna o velka rizika, zejména v reakci na konkurenci. Slabiny
mohou nastat zejména v oblasti marketingu, vyroby nebo v tymu managementu.
Konkuren¢ni firmy mohou vyuzivat novéjsi technologie, coZ by mohlo vést k tomu, Ze
nase produkty budou zastaralé (Finch, 2020). Tato rizika jsou detailnéji popsana v této

Casti podnikatelského planu.

9. Financ¢ni plan

vvvvvv

Z finan¢niho planu mizZeme zjistit, zda je viibec redlné podnik zaloZit. Finan¢ni plan se
sklada z planovaného vykazu zisku a ztrat, planované rozvahy a planu penézniho toku
(cash-flow). Nasledné jsou zde uvedeny informace ohledné zplisobu financovani
podniku, kdy podnik financujeme bud’ z vlastnich zdroji (vklady vlastnikii, odpisy),
nebo financovani ze zdrojt cizich (Uvéry, leasing atd.).

Finan¢ni dokumenty slouzi k zaznamenavani a prezentaci minulych, soucasnych
a planovanych finan¢nich informaci. Tyto dokumenty zahrnuji predpokladané

a skutecné financni vykazy, a doporucuje se pro usnadnéni prace postupovat

v nasledujicim poradi (Pinson, 2008):

1. Souhrn finan¢nich potieb - zde podnikatel specifikuje, kolik finan¢nich prostiedki
je zapottebi pro zahajeni podnikdni a popise planované vyuZziti téchto financnich
prostiredki

2. Vykaz uvért - tuto Cast podnikatel zpracovava v pripadé, kdyZ podnik nebude
financovat Cisté ze svych zdrojt

3. Vykaz penéznich toki (cash-flow) - zkouma pohyb penéz do a z podniku. Tento vykaz

dokumentuje nejen aktualni operativni vysledky, ale také souvisejici zmény v bilanci.
Jako nastroj pro analyzu poskytuje vykaz penéznich tokd uzitecné informace pro
posouzeni kratkodobé financ¢ni stability spolecnosti, zejména schopnosti hradit své
zavazky.

4. Analyza bodu zvratu - klicovy aspekt finan¢niho planu. Je to okamzik, kdy trzby

dosahuji vysSe provoznich nakladl. Bod zlomu definuje mnozZstvi jednotek produktu
nebo sluzby, které musi byt prodany k dosazeni finan¢ni rovnovahy, coz umoznuje
pokryti ndkladli na vyrobu a prinasi zisk pro nasledujici jednotky. Koncept bodu zvratu

stanovuje okamZik, kdy spole¢nost za¢ina generovat zisk.
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5. Rozvaha - prezentuje aktiva, zavazky a vlastni kapital podniku, coZ zahrnuje Cisté
jméni. Spolu s vykazem ziski a ztrat a vykazem penéZnich toki tvoii rozvaha zakladni
pilit UCetni zavérky kaZdé spolecnosti. Rozvaha je strukturovdna do dvou casti,
konkrétné aktiva a pasiva, které se musi rovnat.

6. Vykaz ziski a ztrat - Mladek (2002) definuje vykaz ziski a ztrat jako listinu, ktera

prezentuje hospodarské vysledky tcetni jednotky za dané obdobi, zahrnujici srovnani

s predchozim obdobim.

10. Prilohy

Posledni c¢asti podnikatelského planu jsou prilohy (napriklad vypis z obchodniho
rejstiiku nebo dulezité smlouvy). Jelikoz délka priloh neni dang, kazdy podnikatelsky
plan disponuje riizné dlouhymi prilohami (nékteré mohou mit az 50 stranek — podniky

si zde napriklad uchovavaji Zivotopisy).

Pohled na strukturu podnikatelského planu uvadi také Mellor (2009), ktery déli

podnikatelsky plan celkem na 16 ¢asti:

e Exekutivni shrnuti - pravni forma podniku (spole¢nost s ru¢enim omezenym,
akciova spolecnost, podnikani na Zivnost...)

e Podnikatelsky napad - zdlGvodnéni, pro¢ jsme se rozhodli podnikat praveé
v dané oblasti

e Pozadi podniku

e Vlastnicka struktura spolec¢nosti - seznam vlastniki

e Predstaveni pracovniho tymu - naptiklad vedouci nebo tucetni

e Produkt/Sluzba - predstaveni produktu nebo sluzby, kterou budeme nabizet
nebo prodavat

e Patenty

e Marketingovy plan - na jaky segment trhu se zamérime, jaké distribu¢ni cesty
pro prenos informaci budou zvoleny

e Prodej a distribuce - jakou formou budeme prodavat produkty, jestli pres
zprostiedkovatele, nebo primou cestou

e Konkurence - zhodnoceni konkurenéniho prostredi a hledani odliSnosti nas

a konkurence, snaha o nabidnuti néceho jedinecného oproti konkurenci
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e Zakaznici - poloZeni otazky, kdo budou nasi zakaznici, pro koho je nas produkt
Ci sluzba urceny

e Smluvni dohody
o sumé finan¢nich prostredkd, které do podniku vloZime

e [nvestice

e Rizika - znazornéni hlavnich rizik podnikani, a to jak vnitinich, tak vnéjsich

e Zisk - predpokladany zisk z podnikani, je potreba pracovat s tfemi variantami

- pesimistickd, realna a optimisticka varianta

2.7 Cile firmy

Stanovovani cild slouzi k jasnému stanoveni, ceho chceme v budoucnu dosahnout. Ke
stanovovani cil firmy slouzi metoda SMART a opakem k metodé SMART - metoda

DUMB (Lojza, 2011).

2.7.1 Metoda SMART

Analyza SMART nam umozni posoudit, zda jsme dosahli stanoveného cile, a také ndm
poskytne prileZitost zhodnotit, kolik ¢asu a tusili jsme investovali do jeho dosaZeni. Je
sloZena z téchto péti casti:

1. Specific (S) - cile firmy by mély byt detailni. Cile je dilezité presné specifikovat, aby
bylo ziejmé, jakym zplisobem by mélo byt dosazeno kazdého cile. Zaroven by mély byt
srozumitelné, aby v nich nebyl zmatek.

2. Measurable (M) - kazdy z cilti by mél byt méritelny, aby bylo mozné vyhodnotit, zda
byl dosaZen, a pokud ano, do jaké miry.

3. Agreed (A) - vSechny strany by mély vyjadrit souhlas se stanovenymi cili. Pokud si
jako majitel firmy stanovite cil, bude obtiZné ho dosahnout, pokud se o to budete
pokouset sami. Je vhodné, aby byly cile schvaleny vSemi zainteresovanymi stranami.
4. Realistic (R) - cile by mély byt realistické, odpovidajici nebo relevantni. Je dobré se
vyhybat cillim, které neni realné splnit.

5. Timed (T) - bez urceni ¢asového radmce neni mozné dosdhnout stanovenych cilt. Je
zapotiebi si urcit konkrétni termin, do kterého chceme cile dosdhnout, a zaroven
zvazit, zda je tato ¢asova osa redlna. Ke kazdému ukolu je dobré si priradit datum

splnéni.
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2.7.2 Metoda DUMB

Narozdil od metody SMART znazortiuje, Cemu je dobré se pri stanovovani cilti vyhnout.
1. Defective (D) - cile, které jsou nedokonalé

2. Unrealistic (U) - nerealistické, nenaplnitelné

3. Misdirected (M) - nespravné zaméiené

4. Bureaucratic (B) - byrokratické

2.8 Cilovy trh

Dle Kotlera (2012) cilovy trh predstavuje skupinu zakaznikl projevujici nejvétsi zajem
o nabizeny produkt. Tito zakaznici jsou prioritou pro zaméreni marketingovych aktivit.
Pro identifikaci optimalni segmentace cilového trhu nezbytna provedena analyza.
Segmentace spociva v rozdéleni trhu do rtznych skupin kupujicich s odliSnymi
potfebami, vlastnostmi nebo chovanim, coz mtize vyzadovat individudlni produkty
nebo marketingové strategie. Kotler predklada kritéria pro segmentaci, ktera lze délit
takto:

- Geografické charakteristiky

- Demografické charakteristiky

- Psychografické charakteristiky

- Charakteristiky chovani

Po provedeni segmentace je nezbytné vybrat segmenty, které jsou pro konkrétni firmu
nejvhodnéjsi a prinesou nejvyssi zisk. Podle Kotlera je klicové brat v vahu jistotu pri
rozhodovani, na ktery segment se zamérit. Tyto ukazatele 1ze popsat nasledovné:

- Velikost segmentu

- Potencial budouciho riistu

- Atraktivita daného segmentu

- Posouzeni, zda segment prispéje k dosazeni cilli spoleCnosti

- Zohlednéni dostupnych zdroji spolec¢nosti

Dib (2020) zdtraziuje, Ze rozhodnuti o cilovém trhu predstavuje klicovy pocatec¢ni
krok v marketingovém procesu. Timto zpiisobem zajistime, Ze marketingové sdéleni
bude lépe zaméreno, coz vyrazné zvysuje efektivitu marketingu. Spravnym zamérenim
na cilovy trh dosahneme lepsi navratnosti investovaného ¢asu, penéz a usili.
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Segmentace trhu zacina identifikaci potreb cilového zdkaznika, pro které je produkt
vytvoren. K dosaZeni prehledného rozdéleni jsou pouZivana kritéria segmentace

(Safrova Drasilova, 2019):

e Socioekonomicka - rodinny prijem, zaméstnani, iroven vzdélani

e Demograficka - vék, pohlavi, velikost rodiny, rodinny stav

e Behaviordlni - postoje k vyrobku, vérnost znacce, mira uZivani, frekvence
nakupu, uzivatelsky status

e Etnografickd - ndboZenstvi, rasa, narodnost

e Geograficka - svétova oblast, stat, velikost oblasti

e Fyziograficka - kvantitativni a kvalitativni charakteristiky

e Psychograficka - socialni trida, Zivotni styl

2.9 Lean Canvas

Lean Canvas piedstavuje nastroj pro obchodni model navrZeny s cilem usnadnit
formulaci pocate¢ni mysSlenky prostrednictvim klicovych hypotéz a identifikace
nejrizikovéjsich predpokladii. Jednd se o takticky plan, ktery ma usmeériiovat
podnikatele od pocatecniho napadu k vytvoreni ispéSného start-upu. Tato metodika
predstavuje zjednoduSenou verzi tradicniho obchodniho planu soustredici se na
klicové aspekty podnikani, konkrétné na problémy, které resi, na cilovou skupinu
zakaznikli, na hodnotu, kterou poskytuje, a na mechanismy generovani piijma.

(Alvarez, 2014)

Osterwalderovo Lean Canvas (2012) je sloZeno celkem z deviti oblasti: segmenty
zakaznikl, nabidky hodnot, distribu¢ni kanaly, vztahy se zdkazniky, prijmové toky,
klicové zdroje, klicové aktivity, partnerstvi a struktura nakladd. Tyto oblasti jsou blize

specifikovany niZze.

Infrastuktura

Klicové aktivity: hlavni cinnosti nezbytné pro poskytovani hodnotové nabidky
spolec¢nosti

Klicové zdroje: zdroje nezbytné pro vytvareni hodnoty pro zakaznika, povazované za

aktiva podniku nezbytna pro udrzeni a podporu jeho ¢innosti
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Nabidka

Nabidka je tvofena souborem vyrobki a sluzeb, které firma poskytuje s cilem uspokojit
potieby svych zdkaznikl. Podle Osterwaldera je hodnotovd nabidka spolecnosti
klicovym prvkem, ktery ji odliSuje od konkurence. Tato nabidka poskytuje hodnotu
prostiednictvim rlznych prvki, jako jsou inovace, vykon, prizplisobeni, design,
znacka/status, cena, sniZeni nakladli, sniZeni rizik, dostupnost nebo pohodli pri
nakupovani. Hodnotové nabidky délime na kvantitativni (zamérené na cenu

a efektivitu) a kvalitativni (zamérené na celkovy zazitek zakaznika a vysledky).

Zakaznici

Pro efektivni utvareni obchodniho modelu je nezbytné, aby firma identifikovala, na
které zakazniky by se firma méla zamérit. Rizné skupiny zakaznikli mohou byt
rozdéleny na zakladé jejich odliSnych potreb a vlastnosti, coZ umoznuje adekvatni
implementaci podnikové strategie odpovidajici charakteristikdm vybranych segmentt
klientd.

Co se tyce prodejnich kanalli, tak podnik miZe prodavat zbozi svym zakaznikiim
prostiednictvim vlastnich distribu¢nich kanali nebo ptes zprostiedkovatele.

Dobra vztahy se zdkazniky jsou klicovym prvkem pro preZiti a uspéch kazdého
podnikdni. Firmy musi peclivé definovat typ vztahu, ktery chtéji mit se svymi
zakazniky. Tento aspekt zahrnuje tfi zdsadni kroky v oblasti vztahti se zakazniky: jak
ziskat nové zakazniky, jak udrzet stavajici zdkazniky pti ndkupu ¢i vyuzivani sluzeb
a jak zvysit prijmy od stavajicich zakazniki.

Existuje nékolik forem vztaht se zakazniky:

e Piimad interakce se zakaznikem - firma komunikuje se zakazniky naptimo, a to
jak béhem prodeje zboZi/sluzby, tak i po ném

e Samoobsluha - typ vztahu, ktery vychazi z neprimé interakce mezi spoleCnosti
a Kklienty. Firma poskytuje nastroje umoznujici zakaznikim pohodlnou
a efektivni obsluhu.

e Automatizované sluzby - systém podobny samoobsluze, avsSak vice
personalizovany, schopny identifikovat jednotlivé zakazniky a jejich

preference.
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e Komunity - vytvoreni komunity umoZiiuje pifimou interakci mezi riznymi
klienty a spolecnosti. Platforma komunity vytvari prostor pro sdileni znalosti

a reSeni problémi mezi uzivateli.

Finance

Struktura ndkladl se zabyva klicovymi finan¢nimi dopady pti operovani v ramci
riiznych obchodnich modelt. Existuji dvé hlavni tfidy obchodnich struktur:

1. Nakladové orientovana: Tento obchodni model klade dliraz na minimalizaci vSech
nakladi.

2. Hodnotové orientovana: Tento obchodni model se méné zaméruje na naklady a spisSe

se soustredi na vytvareni hodnoty pro produkty a sluzby.

Charakteristiky nakladovych struktur zahrnuji:
1. Fixni naklady: Naklady, které zlistavaji neménné
2. Variabilni naklady: Naklady, které se méni podle mnoZstvi vyrobeného zbozi nebo

poskytovanych sluzeb

Toky prijmi popisuji, jak spole¢nost ziskava prijmy z kazdého zakaznického segmentu,
a zahrnuji nékolik metod:

vivzs

Prodej majetku: nejcastéjsi formou je prodej vlastnickych prav k fyzickému zboZi

Poplatek za pouziti: generovani prijmi prostrednictvim pouzivani konkrétni sluzby

Poplatky za piedplatné: ziskani piijma z prodeje pristupu k nepretrzité sluzbé
Pljcka/leasing/prondjem: poskytnuti vyhradnich prav k aktivu na urcité cCasové
obdobi, napriklad leasing automobilu

Licencovani: prijmy generované zpoplatnénim wuZivani chranéného duSevniho

vlastnictvi

Zprostredkovatelské poplatky: ziskani prijmi prostiednictvim zprostredkovatelskych
sluZeb mezi dvéma stranami, napriklad provize pro zprostredkovatele prodeje
nemovitosti.

Reklama: prijmy z uctovani poplatki za inzerci produkt.
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Obrazek 5 - Lean Canvas
Zdroj: Novakova (2020)

Pohled na Lean Canvas prinasi i Novakova (2020), ktera déli tento model na 9 ¢asti,
strukturu modelu miZeme vidét na obrazku 5.

1. Zakaznici: Vtéto Casti premyslime o skupiné uzivatell, ktefi budou skutecné
vyuzivat nas produkt. Identifikujeme si prvni skupiny zakazniki a prvni vlastovky.

2. Problém: Dotazovani se zakazniki na to, s jakymi problémy se potykaji, a zaméreni
se na identifikaci nej¢astéjSich odpovédi. Je vhodné detailné popsat, jak tyto problémy
resi a nasledné vymyslet feSeni vlastni.

3. Jedinecnost reSeni: Cilem zdiraznit, v ¢em je naSe reSeni jedinecné a jak bychom
ho méli co nejzajimavéji identifikovat pro zakazniky.

4, Re$eni: Ujasnéni, jaké budou klicové problémy zvlast feSeny, detailnéji pracujeme
s problémy identifikovanymi v predchozim kroku analyzy.

5. Distribuc¢ni kanaly: Nasledné je diilezité zvazit, jakymi zptsoby priblizime produkt
k zadkazniklim. MiiZe to byt prostiednictvim emailové komunikace, socidlnich siti, siti
pro profesionalni kontakty, médii, ucasti na konferencich nebo oslovovani znamych.
6. Zdroje prijmii: V této Casti si ur¢ime, odkud budeme ziskavat prijmy a v jaké vysi
tyto prijmy budou.

7. Struktura nakladi: Detailni rozebrani ndkladt naseho podnikatelského zaméru. Je
potieba uvést naklady vSechny a v co nejpresnéjsi vysi.

8. Méreni uspéchu - Zvoleni metrik, dle kterych budeme mérit tispésnost naseho

podnikatelského zaméru.
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9. Nefér vyhoda - Aspekt, ktery ma nas produkt a neni dostupny nikomu jinému nebo
neni snadno kopirovatelny. Toto miZe zahrnovat odborné znalosti, stavajici zdkazniky,

interni informace nebo jedine¢ny tym pracovnikd.

Business Model Canvas je nastroj pro strategické rizeni, ktery slouzi k vytvareni novych
obchodnich modelli a dokumentaci modelti stavajicich. Tato Sablona poskytuje vizualni
graf obsahujici prvky popisujici hodnotovou nabidku firmy nebo produktu,
infrastrukturu, zakazniky a finantni aspekty. Jejim cilem je pomoci firmam
harmonizovat své aktivity tim, Ze ilustruje potencialni kompromisy a umoznuje lepsi

porozuméni a planovani strategie. (Osterwalder a kol., 2012)
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3 Metodika zpracovani

Diplomova prace je zameéfena na zpracovani podnikatelského planu zaloZeni
doucovaci agentury Eduspot plisobici v Hradci Kralové. Pro analyzu trhu byl vytvoten
dotaznik, na zakladé kterého byl stanoven podnikatelsky plan a budouci rozvoj

doucovaci agentury.

3.1 Vyzkumné otazky

Doucovaci spole¢nost bude na po¢atku podnikani tvorena pouze jednim douCovatelem
- moji osobou. Prvnim ukazatelem po sestaveni poc¢atecnich piijmi a vydaji je zjisténi
skutecCnosti, zda je realné podnikatelsky plan financovat pouze z vlastnich zdroji, proto
byla poloZena vyzkumna otazka VOI1: Podnikatelsky zdmér je mozZné financovat
z vlastnich zdrojii. Dalsim cilem, kterého by chtélo byt dosaZeno, je vysSe primérného
hrubého prijmu za rok po dvou letech podnikani v pripadé, kdy doucovani budu
provozovat sdm. Tento piijem by mél dosahovat primérného mési¢niho vydélku
v Ceské republice za mésic (k 4. ¢tvrtleti 2023, Cesky statisticky trad) - V02: Roéni
hruby prijem po 2 letech podnikdni bude dosahovat vyse priimérné hrubé mzdy 46 013
K¢/mésic, to znamend 36 334 K¢ cisté mzdy za mésic. (vypocet Cisté mzdy za mésic na
zakladé kalkulacky na strance penize.cz, uplatnéna zakladni sleva na poplatnika ve vysi
30 840 Kc¢/rok) JelikoZ je mozné, Ze jeden lektor nedosahne stanoveného finan¢niho
cile, je potieba zjistit, kolik lektorii by bylo v agentuie potieba, aby bylo cile dosazeno.
Proto byla stanovena VO03: Kolik je potreba najmout lektort, aby bylo dosaZeno

poZadovaného cistého zisku 36 334 K¢ za mésic?

3.2 Vyzkumny vzorek a vyzkumna metoda

Vyzkumny vzorek v provedeném dotaznikovém Setieni je tvoren celkem 145 lidmi
(zaky, studenty a rodici studentl). Byl vyuzit kvantitativni vyzkum na zakladé
dotaznikového Setfeni. Dotaznik, ktery je tvoren celkem 14 otazkami, byl vytvoren
v internetovém bezplatném systému Survio a nasledné byl rozeslan lidem pres socialni
sité Facebook a Instagram a také do emailu. Respondenti byli vybirani na zakladé
znamosti (studenti, které uz jsem predtim doucoval, byvali a sou€asni spoluzaci...). Tito
respondenti nasledné rozeslali dotazniky svym dalsim zndmym. Setfeni bylo

provadéno po prvnim pololeti Skoly - od patku 12.2.2024 do patku 6.3.2024.
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3.3 Zpracovani vysledku

Vysledky dotaznikového Setfeni provedené v systému Survio byly nasledné upraveny

do grafické podoby v nastroji MS Excel.

4 Prakticka cast — Business Plan

Prakticka cast diplomové prace je zamérena na detailni rozpracovani podnikatelského
planu pro zaloZeni doucovaci agentury. Dale je zde vyhodnocen vysledek
dotaznikového Setfeni na téma Doucovani, ktery slouZzi pro analyzu trhu.

Doucovani bude vedeno zpocatku jednim doucovatelem - moji osobou. S postupem
narustu klientely budou najimani dalsi lektofi. S dou¢ovanim mam zkusenosti - pires 6
let doucuji matematiku a ¢esky jazyk zaki zakladnich a stiednich kol a také pripravuji
zaky na prijimacky na stredni Skoly a zaky stiednich skol na zkousky maturitni. Na
zakladé dotaznikového Setreni, které je rozebrano v diplomové praci dale bude urceno,
zda je potfeba zaméstnat dalStho doucovatele na jiné predméty. Agentura bude ze
zacatku cilit pouze na prezenc¢ni doucovani v Hradci Kralové s alternativnim online
doucovanim (naptiklad, kdyZ bude student nemocny, ¢i nebude moci znéjakého

diivodu se ucastnit prezencni vyuky, bude mu nabidnuta moznost vyuky online.

4.1 Model prileZitosti

Pred vypracovanim podnikatelského planu je zapottebi zpracovat model prileZitosti,

sloZeny z téchto Casti:

1. Problém

a, Nedostatecna Skolni vyuka: Mnoho studentti se potyka s nedostatecnou individualni
pozornosti ve $kolni vyuce kviili velkému poctu zaki ve tridé.

b, Nedostate¢na priprava na zkousSky: Neékteii studenti mohou mit problémy

s porozuménim uciva nebo se citit nedostate¢né pripraveni na zkousky.

2. Vybér
a, Personalizované doucovani: Poskytnuti individualniho nebo skupinového doucovani

umoziuje studentiim ziskat potfebnou pozornost a pomoc p¥i pochopeni uciva.
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b, Kvalifikovani ucitelé: Nabidnuti kvalifikovanych a zkuSenych ucitelli, ktefi maji

schopnost ptizplisobit se individualnim potiebam studenti.

3. Hodnota

a, Zlepseni vysledkli: Poskytnuti doucovani mize pomoci studentiim zlepsSit své
vysledky ve Skole a dosahnout lepsich znamek.

b, ZvySena sebedtivéra: Uspésné doucovani miiZze posilit sebedivéru studenti

a motivaci k uceni.

4. Casové omezeni

a, Flexibilni rozvrh: Nabidka doucovani v riiznych ¢asech umoziuje studentlim vybrat
si terminy, které vyhovuji jejich rozvrhu a zavazkim.
b, Kratkodobé intenzivni programy: Nabidka kratkodobych intenzivnich programd,

které se zaméruji na pripravu na zkousky nebo na konkrétni problémové oblasti.

5. Obét
a, Financ¢ni investice: Studenti a jejich rodice musi investovat financni prostredky do
doucovacich sluzeb.

b, Casova investice: Studenti musi vénovat ¢as na doucovani mimo Skolni hodiny.

6. Riziko

a, Nedostatecna kvalita uciteld: Existuje riziko, Ze néktefi ucitelé nemaji potiebné
kvalifikace nebo dovednosti pro efektivni douc¢ovani.

b, NedostateCny pokrok student: Pokud nedojde ke zlepSeni vysledkii nebo

sebediivéry studentti, mize to vést k nespokojenosti a ztraté klientd.

7. Katalvzator

a, ZvysSena konkurence ve Skolach: Riist soutéze ve Skolnim prostiedi mize studenty
motivovat k hledani dopliikového doucovani.
b, Zmény ve Skolnich osnovach nebo zkousSkovych standardech: Zmény ve vzdélavacim

systému mohou zpiisobit potiebu dodatecné pripravy na nové pozadavky.
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8. Promarnéna Sance

a, Nedostatecné vyuZiti technologii: Nedostate¢né vyuziti modernich technologii pro
poskytovani doucovani miiZe vést k ztraté konkurencni vyhody.

b, Neprizptlisobeni se potifebam klientli: Nedostatecné porozuméni potiebam

a preferenci klientli mtiZe vést k ztraté klientl a trzniho podilu.

4.2 Titulni stranka

Eduspot

Obrazek 6 - Logo spolecnosti
Zdroj: Vlastni zpracovani

Nazev spolecnosti: Doucovaci agentura Eduspot

Pravni forma spoleénosti: Zivnostenské podnikan{

Sidlo spolecnosti: Pod Zameckem 1367, Hradec Kralové, 500 12

Jméno podnikatele a zakladatele spolecnosti: Ondiej Dorner

Telefonni ¢islo: +420 773 627 460

Kontaktni emailova adresa: eduspot@gmail.com

Popis spolecnosti: Doucovaci agentura nabizi doucovani zakl zakladnich a strednich
Skol. Dale dokazeme pomoci v pripravé na prijimaci zkousky na stredni Skoly zaku
patych, sedmych a devatych tiid a v piipravé zaki strednich $kol na maturitni zkousku.

Zpusob financovani: Financovani z vlastnich zdrojt
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4.3 Pravni forma podnikani

JelikoZ je agentura vedena a spravovana pouze jednim lektorem, tak byla zvolena
zivnostenska forma podnikani. ZaloZeni Zivnostenského podnikani stoji jednorazové

1000 K¢.

4.4 Exekutivni souhrn

Doucovaci agentura, ktera ma byt zaloZena, se zaméruje na poskytovani individualniho
doucovani a vzdélavaci podpory studentiim na rznych drovnich vzdélani. Tento
exekutivni souhrn predstavuje klicové body podnikatelského planu pro zaloZeni

a provoz doucovaci agentury.
1. Zdmér podnikani: Cilem je zalozZit a provozovat doucovaci agenturu, ktera poskytne
kvalitni doucovani v riznych akademickych oborech pro studenty od zakladnich skol

po studenty stiredoskolské urovné v Hradci Kralové.

2. Analyza trhu: Soucasny trh v oblasti doucovani bude podroben analyze s cilem

identifikovat potencialni poptavku, konkurenci a prilezitosti pro rozvoj podnikani.

3. Cilovi zakaznici: Doucovaci agentura bude cilit na Siroké spektrum zakaznikl -
studenty zakladnich a stfednich Skol, stejné jako jednotlivcli piripravujicich se na
prijimaci zkousky ¢i na zkousky maturitni. Cilovou skupinou jsou i rodice, ktei'i détem

doucovani financuji.

4. Marketingovy plan: Planovana je kombinace online a offline marketingovych
strategii pro oslovovani zdkaznikii - online marketing bude veden ptes socidlni sité
(Facebook, Instagram) nebo webovou stranku a offline marketing jako naptiklad

roznos reklamnich letacki do kol a do studijnich védeckych knihoven.

5. Financni plan: Bude sestaven detailni finan¢éni plan obsahujici odhady prijmut

avydaji a plan financovani zahajeni podnikani. Finan¢ni plan bude sestaven na

prvnich pét let podnikani.

6.Personalni zdroje: Na pocatku bude agentura sloZena pouze z jednoho doucovatele

Ondreje Dornera, ale pocita se s moZnosti postupného rozsireni tymu podle potieby

32



doucovanych predméti i vétSi poptavky, kterou nebude moci jeden doucovatel

uspokaojit.

7. Technologické aspekty: Planuje se vyuziti modernich technologii pro efektivni

organizaci a spravu doucovani, véetné vzdélavacich platforem a online komunikace.
Jako vzdélavaci platformu budeme vyuzivat také bezplatné online procvi¢ovaci
programy (jako napriklad umimematematiku.cz), které budou pouZzivany skrz

notebook, ktery bude soucasti vyuky.

4.5 Analyza odvétvi

4.5.1 Cilova skupina, nabizené sluzby a cena produktu

Pro spravnou cenotvorbu, analyzu cilové skupiny a sluzeb, které bude doucovaci
agentura Eduspot nabizet, byl vytvoreny dotaznik o 14 otazkach. Dotaznik byl
zpracovan v internetovém portalu pro tvorbu dotaznika Survio (Pfiloha 1) a nasledné
byl rozeslan lidem pies email a pres socidlni sité. Celkem se vratilo 145 vyplnénych
dotaznikd, které byly nasledné zpracovany v MS Excel (vystupy z tohoto zpracovani

nize).
JelikoZ doucovaci agentura Eduspot cili na zakazniky bydlici ¢i studujici v Hradci

Kralové, tak prvni otdzka méla za cil rozradit lidi, ktef{ zde bydli, nebo zde oni sami, ¢i

jejich déti navstévuji Skolu v Hradci Kralové.
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Bydlisté ¢i navstéva Skoly v Hradci Kralové
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Graf 1 - Bydlisté ¢i navstéva Skoly v Hradci Kralové
Zdroj: Vlastni zpracovani

Z celkem 145 lidi 10 uvedlo, Ze v Hradci Kralové nebydli a ani zde $kolu nenavstévuji,
tim paddem snimi dale vanalyze nebude pocitano, jelikoZ dle instrukci dotaznik
ukoncili jiZ po této otdzce. Ze zbylych 135 dotdzanych 95 lidi bydli pfimo v Hradci
Kralové a 40 lidi zde nebydli, ale néjaky typ Skoly v tomto mésté navstévuji.

Druha rozirazovaci otazka se tykala oblasti studovani - zda je dotazovany piimo

studentem, ¢i je to rodic¢ studujiciho ditéte.

Pocet studentll a studujicich déti

= Studuji = Mam studujici dité = Nestuduji a nemam studujici dité

Graf 2 - Pocet studentii a studujicich déti
Zdroj: Vlastni zpracovani
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Ze 135 lidi je celkem 92 studujicich a 41 rodict, které maji studujici dité. 2 lidé uvedli,
ze nestuduji a studujici dité ani nemaji, ti byli z dotaznikli vylouceni, jelikoZz by
odpovédi od téchto lidi dale nemély smysl. JelikoZ vice neZ 30 procent dotazovanych
jsou rodice studentd, je dileZité smérovat marketingovou kampar nejen na studenty,
ale také na rodice studentdi.

Dalsi otazka cislo 3 se tykala typu Skoly, kterou studenti navstévuji. Na vybér méli
celkem ze ¢ty moznosti - zakladni Skola, stiedni §kola, vysoka Skola a pak skoly jiné,

jako napriklad lycea nebo vyssi odborné skoly.

Typ Skoly
0 64
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52
50
40

30

10

Zakladni skola Stredni skola Vysoka Skola Jind

Graf 3 - Typ Skoly
Zdroj: Vlastni zpracovani

Ve vyzkumném vzorku, ktery zahrnuje 133 respondentii ma nejvyssi zastoupeni
navstévovani Skoly zakladni - celkem 64 studentt. 52 studenti chodi do stiedni Skoly
a 17 studentli na vysokou Skolu. JelikoZ se agentura nezaméruje na doucovani na
vysokych Skolach, tito respondenti jsou pro nas zajimavi pouze ohledné dotazu, zda
v minulosti dou¢ovacich sluzeb né&kdy vyuzili. Zddny respondent nenavitévuje jinou
Skolu (jako naptiklad lyceum ¢i vy$si odbornou skolu).

V navaznosti na typ Skoly byla vytvorena otdzka ¢islo 4, zda student nékdy vyuzil

doucovani nebo alespoin o doucovacich sluzbach uvazuje.
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Vyuzivani doucovacich sluzeb
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Graf 4 - Vyuzivani doucovacich sluzeb
Zdroj: Vlastni zpracovani

Ze zjisténych dat vyplyva, Ze celkem 73 respondentii v minulosti vyuZilo doucovaci
sluzby. Zaroven 31 respondentii uvaZuje o vyuZziti doucovani, coZ naznacuje moznost
dalsiho nartstu poptavky po téchto sluzbach v budoucnosti. Naopak 29 respondentl
nikdy doucovaci sluzby nevyuzilo a ani o nich neuvazuje. Dale nas zajimala otazka ¢islo
5, zda si student ¢i rodi¢ studenta hledal douCovaci agenturu nebo si hledal ucitele,
ktery doucuje sdm na sebe bez zastity agentury. Tato otazka je dtilezita z toho diivodu,
abychom zjistili, jestli lidé davaji prednost jménu doucovaci agentury, nebo jestli lidé
davaji prednost studentiim, ktei'i pod Zadnou doucovaci agenturu nespadaji a doucuji
pouze sami na sebe. U téchto studentii je cena za hodinu doucovani zpravidla nizsi nez

u agentur, které se na doucovani specializuji.
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Zajisténi doucovani

m Doucovaci agentura m Osoba bez zastity agentury

Graf 5 - Zajisténi doucovani
Zdroj: Vlastni zpracovani

Z grafu je ziejmé, Ze 69 lidi dava prednost doucovaci agentuie - celkem 66,35 procent
dotazanych, Zbylych 33,65 procent respondentii uvedlo, Ze jim vice vyhovuji vyucujici,
kteri nejsou zprostiedkovavany agenturou.

Nasledujici otazka c¢islo 6 méla za cil zjistit, kde doucovani uptednostiiuji vyuku, zda
u sebe doma, u vyucujiciho doma, u doucujictho doma, doucovani pfimo v doucovaci
agenture, douCovani ve verejnych prostorach, nebo jestli jim misto vyuky je jedno
anezalezi na ném. Také zde byla moZnost uvedeni odpovédi ,jiné“, kde mohli
respondenti uvést misto, kde jim to vyhovuje nejvice, pokud nebylo zminéno ve vybéru

odpovédi.
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Misto doucovani
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Graf 6 - Misto doucovani
Zdroj: Vlastni zpracovani

Jako nejcastéjSim mistem pro doucovani studentiim vyhovuje dou¢ovani u nich doma,
kdy za nimi vyucujici dorazi, tuto odpovéd’ zvolilo 32 respondentii ze 104. Nasleduje
vyuCovani ve verejnych prostorach jako napiiklad knihovna, kavarna a jiné, tato
odpovéd se zalibila 27 respondentiim. Na tretim misté se umistila s 21 hlasy odpovéd,
Ze misto doucovani neresi. Pokud nepocitame odpovéd ,jiné“, tak nejméné hlast
obdrZela moZnost u doucujiciho doma.

Dal$im dilezitym aspektem vyzkumu je, jak se zadjemci o doucovani dozvédéli. V sedmé
otazce méli respondenti na vybér celkem 4 komunikacni kanaly - webova stranka,
socialni sité, propagacni materialy jako napftiklad letacky atd. a poté doucovani na
zakladé doporuceni. Pokud lidé vyuZili jiny prostiedek k dozvédéni se o doucovani,

méli moZnost tuto skute¢nost zaznamenat v kategorii jiné.

38



Dozvédéni se o doucovani
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Graf 7 - Dozvédéni se o doucovani
Zdroj: Vlastni zpracovani

Zvysledkl je ziejmé, Ze s prehledem nejvice lidi si doucovani zatidilo na zakladé
doporuceni (48). Nea druhém misté skoncily propagacni materidly (23 respondentti),
19 lidi se o doucovani dozvédéli pomoci webové stranky a pouze 11 lidi se o doucovaci
agentuie dozvédeélo pres socidlni sité. Tti lidé uvedli odpovéd' ,Jiné“, z toho dva dale
tuto odpovéd’ nerozvedli a jeden respondent uvedl, Ze se o douc¢ovani dozvédél pres
svoji ucitelku, kterd ho nasledné na lektora presmérovala - tato odpovéd’ by se mohla
také brat do kategorie ,Doporuceni”.

Otazka cislo 8 se tykala predméti, na které si doty¢ni doucovani zaridili, ¢i si planuji
zaridit (do této otdzky se nezapocitavaji douCované predméty na maturitu a na
prijimaci zkousky). Na vybér byly tyto nejvice doucované predméty na zakladnich
astiednich $kolach: Matematika, Cesky jazyk, Anglicky jazyk, Némecky jazyk,
Francouzsky jazyk, Chemie, Fyzika a kategorie jiné. Zde byla moZnost volby vice

odpovédi.
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Graf 8 - Cetnost dou¢ovanych predméti
Zdroj: Vlastni zpracovani

Dle Grafu 8 mliZeme vidét, Ze nejvice doucovanym piredmétem na zakladni a stiedni
Skole je anglicky jazyk o ktery mélo zajem 53 respondentii. Nasleduje matematika se
44 hlasy, fyzika s 27 hlasy, chemie s 22 hlasy a dale jazyky - ¢esky (17), némecky (13)
a francouzsky (6). Celkem pét odpovédi se vyskytlo v kategorii jiné - zde lidé uvadéli
hru na kytaru, biologii a Spanélsky jazyk. Dva lidé uvedli moZnost jiné, ale Zadny
predmét zde nezapsali. Dva dotazniky na tuto otazku ztlistaly bez odpovédi.

Devata otazka se tykala oblasti doucovani v ramci pripravy na prijimaci zkousky na

stredni Skoly z paté, sedmé a devaté tridy Skol zakladnich.

Doucovani pro pfipravu na pfijimaci zkousky
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Graf 9 - Doucovani pro pripravu na prijimaci zkousky
Zdroj: Vlastni zpracovani
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Celkem 87 studentt bud’ vyuZilo, nebo planuje vyhledat doucovani, kde se zaméti na
prijimaci zkousky na stiedni Skoly. 17 lidi tuto moZnost nevyuZilo a ani neplanuje
vyuzit.

V navaznosti na otazku cislo 9 byla poloZena otdzka c¢islo 10 zahrnujici predméty, které
si zajemci o stfedni Skolu nechaly doucit ¢i planuji doucit. Na vybér byly poskytnuty

Cesky jazyk, Matematika a také moZnost ,jiné“.

Doucované predmeéty v ramci pripravy na stfredni
Skoly
4

= Matematika = Cesky jazyk = Jiné

Graf 10 - Doucované piredméty v ramci pripravy na stiredni Skoly
Zdroj: Vlastni zpracovani

Z 87 studenti, kteri vyuzili pripravu na prijimaci zkousky, mélo 84 zajem o doucovani
matematiky, 68 o doucovani CeStiny a 4 studenti vyuZily doucovani na anglicky jazyk.
Nasledujici otazka c¢islo 11 se tykala pripravé na maturitni zkousky, kdy bylo
zjiStovano, zda studenti pfipravu na maturitni zkousku vyuZzilo, planuje vyuzit ¢i o
doucovani na maturitni zkouSku neni zdjem. Vyzkumny vzorek cital celkem 98

odpovédi ze 104 tazanych, 6 lidi na tuto otazku neodpovédélo.
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Doucovani pro pripravu na maturitni zkousky
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Graf 11 - Doucovani pro pripravu na maturitni zkousky
Zdroj: Vlastni zpracovani

Z 98 lidi, kteri tuto otazku zodpoveédéli, celkem 42 vyuZilo doucovani pro pripravu na
maturitni zkousky, 35 ji planuje vyuzit a 15 ji nevyuZilo a ani neplanuje vyuZit.
6 dotazovanych uvedlo, Ze nevi (vSech 6 Zakil bylo ze zakladnich Skol).

Navazujici otdzka Cislo 12 se tykala predmétid, na které bylo zarizené doucovani
v ramci pripravy na maturitni zkousku. Na vybér byly predméty matematika, ¢esky
jazyk, anglicky jazyk, némecky jazyk, francouzsky jazyk, chemie, fyzika a také mozZnost

jiné - moznost vice odpovédi. Na tuto otazku zodpovédélo celkem 77 respondentti.

Doucované predmeéty pri pripravé na maturitni
zkousku

50 44

Graf 12 - Doucované piredméty pri pripravé na maturitni zkousku
Zdroj: Vlastni zpracovani
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Na prvnich ¢tyfech mistech se umistily predméty, ze kterych se na maturitni zkousce
piSe didakticky test. NejcastéjSim doucovacim predmeétem pii pripravé na maturitni
zkousky je bezesporu matematika - na tento predmét vyuzilo doucovacich sluzeb 44
studentd. Na druhém misté anglicky jazyk (19), na tfetim jazyk cesky (15) pak
nasleduje némecky jazyk, fyzika, chemie, francouzsky jazyk a dva lidé oznacily moZnost
,jiné“ - jednou se zde objevil rusky jazyk a jednou biologie.

Posledni dvé otazky 13 a 14 mély za cil zjistit, kolik za 60 minut doucovani studenti
zaplatili, ¢i pripadné kolik korun by byly ochotni zaplatit, kdyZ o doucovani uvaZzuji.
Nasledné ve vysledcich vyzkumu bude detailné rozebrano a rozdéleno na zakladé
predeslych odpovédi, kolik korun si za hodinu vyuky fikaji doucovaci agentury a kolik
korun si tikaji studenti, ktefi nejsou pod zastitou agentury. Poté ve shrnuti vysledki
bude stanovena cenova strategie na zacatku podnikani dle druhu doucovaciho
predmétu a pak nastaveni ceny po vice letech podnikani, kdy uz bude agentura na trhu
vice znama. Otazka byla poloZena formou textovou a nasledné zpracovana do grafu,
ktery byl rozdélen na 6 cenovych skal - cena do 200 K¢, 201-240 K¢, 241-290 K¢, 291-
350 K¢, 351-400 K¢ a cena vyssi nez 400 K.

Platba za 60 minut doucovani (v K¢)
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201-240 | 14
méné nez201 [ 6
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Graf 13 - Platba za 60 minut doucovani
Zdroj: Vlastni zpracovani

Otazky se zucastnilo celkem 73 respondentti, coz odpovida otazce Cislo 4, kde 73 lidi
uvedlo, Ze doucovaci sluzbu vyuzilo. Nékteri respondenti uvedli vice cen z diivodu vice
doucovanych predméti Z grafu 12 miiZeme vidét, Ze nejvice lidé plati od 241 K¢ do 290

K¢ - nejvétsi Cetnost méla cena 250 K¢ (celkem 26 lidi ze 37 uvedli tuto cenu).
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Nasleduje cena od 291 K¢ do 350 K¢, kdy celkem 17 lidi z 19 uvedlo cenu 300 K¢. Na
tretim misté lidé plati za doucovani 201 K¢ az 240 K¢, konkrétné 10 lidi uvedlo cenu
220 K¢, 2 lidi cenu 230 K¢ a 2 respondenti cenu 240 K¢. 5 respondentt plati/platilo za
doucovaci sluzby od 351-400 K¢, 6 respondenti mélo cenu mensi nez 201 K¢ a to
konkrétné -3 lidé po 200 K¢, 180 K¢, a 2 respondenti cenu po 150 K¢. Pouze jeden
student dava za vyuku vice nez 400 K¢, konkrétné 500 K¢. Detailnéjsi rozpracovani
plateb pro predméty, na které by se agentura chtéla zamérit, miizeme vidét v tabulce
1. Vzhledem k tomu, Ze se doucovaci agentura Eduspot zaméruje na studenty a zaky
bydlicich ¢i studujicich v Hradci Kralové, tak pro nas nejsou podstatné platby za hodinu
vyuky vjinych méstech (Praha, Brno atd.). Pokud by agentura cilila na studenty
studujici ¢i bydlici mimo Hradec Kralové, bylo by nutné zjistit platby za hodinu vyuky

v téchto méstech.

Tabulka 1 - Platba za 60 minut doucovani

Predmét 200 K¢ 220 K¢ 250 K¢ | 300Ke | 350K¢ | 400Kce
Matematika 0x 3x 15x 13x 1x 1x
Cesky jazyk 2X 6X 13x 1x 0x 0x

Anglicky jazyk 4x 5x 8x 2x 0x 0x
(potencionalni)

Zdroj: Vlastni zpracovani

Nasledujici graf znazornuje potencionalni cenu za 60 minut vyuky. Intervaly cen jsou

stejné, jako v grafu 13.
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Potenciondlni maximalni platba za 60 minut
doucovani
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Graf 14 - Potencionalni maximalni platba za 60 minut doucovani
Zdroj: Vlastni zpracovani

Nékteré odpovédi zahrnovaly vice cen pro rizné predméty. Z 31 respondent, kteri
o doucovani uvazuji, je jich 18 ochotnych za doucovani zaplatit maximalné 291K¢ az
350 K¢. Ddle nasleduje cena 241-290 K¢ (8), poté 201 K¢ - 240 K¢ (5), 4 lidi uvedli
maximalni ¢astku za doucovaci hodinu 200 K¢ a 3 lidé 400 K& Zadny respondent
neuvedl ¢astku vysSsi nez 400 K. Detailnéji jsou ceny pro stejné predméty jako

v tabulce 1, rozpracovany do tabulky ¢islo 2.

Tabulka 2 - Potencionalni platba za 60 minut doucovani

Predmét 200 K¢ 220 K¢ 250 K¢ | 300Ke | 350Ke
Matematika 1x 2x 2X 14x 3x
Cesky jazyk 2x 1x 5x 2x 0x

Anglicky jazyk 1x 2x 1x 1x 0x
(potencionalni)

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.5.1.1 Shrnuti vysledkii dotaznikového Setreni

Hlavnim cilem dotaznikového Setifeni bylo zjisténi procentudlniho odhadu zakul
astudentd v Hradci Kralové nebo studujicich pochazejicich zjiného meésta, ale
studujicich v tomto méste, jez vyuzilo doucovacich sluzeb ¢i chce tuto sluzbu vyuzit.

V této Casti budou odpovédi vyhodnoceny a nasledné bude urcen strategicky plan
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vyucovanych predmétli a nastaveni cen za doucované predméty. Prvni strategii, kterou
musime urcit je stanoventi si, zda ma cenu vyhledavat prostory a platit za pronajem. Dle
dotazniku nejvice lidi upiednostiiovalo doucovani u nich doma a poté ve verejnych
prostorech. Pouze 12,5 % lidi upfednostnuje doucovani pfimo v doucovaci agenture.
TudiZ v prvnich letech podnikdni bude agentura cilit na doucovani u studenti doma.
Zpocatku by to byl pro firmu vysoky vydaj a sniZzovalo by to ziskovou stranku. Vlastni
prostory agentura zaloZi v pripadé, kdyZ bude mit velkou klientelu a hodné doucujicich
po par letech podnikani, v aktualni situaci by to smysl nemélo, jelikoz 88,5 % zajemcii
o doucovani uprednostnuje jiné prostory pro doucovani neZ doucovani v agenture.
DalSim zajimavym aspektem je, jak se zadjemci o douCovani dozvédéli. Zde 46,15 % lidi
uvedlo, Ze si doucovani zajistuji na zakladé doporuceni od jinych. Tim padem je velmi
dilezité se soustredit na kvalitu doucovani a na prizplisobovani se studentovym
potirebam. Pokud budou s doucovanim spokojeni, tak klientela bude nartistat bez toho,
anizZ bychom museli investovat do marketingovych akci. JelikoZ dalsimi dvéma kanaly,
pomoci kterych se lidé o doucovani dozvédéli, jsou propagacni materidly a webové
stranky, tak budou vytvoreny letacky, které rozvésime do zakladnich a strednich skol
v Hradci Kralové a také do verejnych prostor, predevsim Studijni védecké knihovny
v Hradci Kralové a také do vytipovanych knihoven, které jsou blizko Skol. Dale bude
vytvoirena webova stranka, kde lidé budou moci najit informace o nasi doucovaci firmeé
a také zde psat recenze, zadavat poptavku po doucovani a mnoho dalsiho. Prekvapivym
vysledkem je fakt, Ze pouze 10,58 % dotazovanych se o doucovani dozvédélo pres
socialni sité. [ kdyzZ to je velmi malé Cislo, tak Facebook i Instagram bude pro douc¢ovaci
agenturu zaloZen jako informac¢ni kanal - nebude zde placena marketingova kampan.
Penize budou investovany do webové stranky a do tisku letacka. Nasledujici otazky,
které zahrnovaly predméty, které jsou na Skolach nejvice doucovany, jsou pro nas
dtlezité z hlediska moznosti najmout dalSiho lektora. Jelikoz nejvice lidi ma zajem
o doucovani anglického jazyka, bude ke zvaZeni najmuti dalSiho lektora, ktery by tento
predmét doucoval, jelikoz ja jako vlastnik a provozovatel agentury se zaméiuji pouze
na matematiku a Cesky jazyk. Ve finan¢nim planu bude tato skutec¢nost vypocitana, zda
se agenture vyplati najmout doucovatele, ktery zvysi agenture zisky, nebo jestli je lepsi
se zamérit pouze na matematiku a cesky jazyk. V dalSich vyzkumnych otazkach totiz
vidime, Ze celkem 83,65 % dotazovanych vyuZilo nebo planuje vyuzit sluzeb doucovani
pro pripravu na prijimaci zkousky, z toho celkem 97,44 % lidi mélo zajem pravé

o matematiku nebo cesky jazyk. Obdobna situace je v pripadé pripravy na zkouSky
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maturitni, kde matematiku potrebuje zlepsit 40,74 % dotazovanych. Posledni dvé
vyzkumné otazky se tykaly sumy penéz, které za doucovani byly zaplaceny nebo jakou
maximalni ¢astku jsou ochotnilidé za doucovani zaplatit. Ve finan¢ni analyze v kapitole
4.10. bude spocitan finan¢ni plan pro pesimistickou, realnou a optimistickou variantu
nastavenych cen za hodinu doucovani. Nejpocetnéjsi skupina respondentti platila za 60
minut doucovani 241 K¢ - 290 K¢, kdy nizsi ¢astka odpovida doucovani jazyku a vyssi
Castka doucovani matematiky. Nejvice jsou lidé ochotni zaplatit za 60 minut doucovani
291 K¢ - 350 K¢, kdy opét vyssi ¢astka je pro matematiku a nizsi ¢astka pro vyuku
jazykil a také jsou studenti, nebo rodice studentl ochotni zaplatit vice za pfipravu na
prijimaci zkousky a také za pripravu na zkouSky maturitni. Dou€ovaci agentura bude
proto na zacatku podnikani ve finan¢ni analyze pracovat s cenami 241 K¢ - 350 K¢, kde
z tabulek 1 a 2 budou spocitany primérné ceny za hodinu vyuky pro jednotlivé

predmeéty.

4.5.1.2 Limitace vyzkumného Setreni

Mezi prvni nedostatek bychom uvedli nespravné vyplnéni dotazniku u respondent.
U nékterych otazek nebyly odpovédi vyplnény, nebo byly vyplnény nespravné -
napriklad u otazky ¢islo 7, jak se studenti o doucovani dozvédéli, byla v kategorii ,jiné“
uvedena odpovéd - pres ucitele predmétu na Skole. Pfitom by tato odpovéd méla byt
spravné uvedena v kategorii ,na doporuceni. Téchto chyb se mohlo v dotazniku
objevit vice.

Dal$im nedostatkem mize byt v nékterych pripadech zkreslena platba za 60 minut
doucovani. U lidi, co uvedli, Ze si nechavali doucovat vice nez 1 predmét v otazce Cislo
13, uvedli pouze jednu cenu za hodinu doucovani. Tuto problémovou skutec¢nost by
bylo moZné vytesit tak, Ze by lidé uvedli pro kazdy doucovany predmét cenu zvlast.
Mohlo by to ale vést k nepohodInosti respondentt pii vyplhovani dotazniku, jelikoz by
dotaznik byl uZ moc komplikovany.

Pro nastaveni cenotvorby a urceni strategického planu by bylo lepsi mit vracené
dotazniky od vice nez 145 respondentd.

V neposledni fadé by dotaznik mohl obsahovat vice vyzkumnych otazek, které by jesté
vice dopomohly lépe zodpovédét hlavni otazky, kviili kterym byl dotaznik vytvoren.
Napriklad by mohlo byt zajimavé zjiStovat co lidem, ktefi doucovani podstoupili, na

doucovani chybélo nebo jaké nedostatky vyucujici mél a co od doucovani nejvice
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ocCekavaji. Pri pripravé dotazniku jsem vSak jeho rozsah volil sohledem na
predepsanou maximalni moznou délku diplomové prace, tj. aby nebyla piekrocena.

U dotazniku muZe byt nedostatkem neroziazeni studentd a zadjemcli o doucovani do
prijmovych skupin. Bylo by zajimavé vysledovat, zda lidé s vétSimi ptijmy jsou ochotni
za hodinu doucovani zaplatit vice penéz. Tento dlikaz vSak je vice sociologickym
hlediskem, proto tento dotaz nebyl predmétem zkoumani.

Dalsi limitaci je neumoznéni dotaznikového systému Survio provadét hlubsi analyzy

dat.

4.5.2 Lean Canvas

Lean Canvas je nastroj pro rychlou tvorbu a analyzu obchodniho modelu, je tvoren

celkem deviti ¢Astmi.

1. Problém:

a, Studenti potrebuji dopliikovou vyuku nebo pomoc s akademickymi predméty.
2. Reseni:
a, Doucovaci agentura poskytuje profesiondlni doucovani a podporu studentlim

v riznych predmétech a trovnich.

3. Jedine¢na hodnota:

a, Personalizované douCovani pfimo na miru studenta.
b, Flexibilni moznosti doucovani ptizplisobené potiebam student.

¢, Online platforma pro pohodlnou organizaci doucovani.

4. Zakaznici:
a, Studenti na zakladnich a stfednich Skolach.
b, Studenti pripravujici se na prijimaci zkousky na stedni Skoly.

¢, Rodice hledajici podporu pro své déti vakademickém ristu.

5. Kanaly:

a, Online marketingové kampané (socialni média, PPC reklama).
b, Spoluprace se Skolami a vzdélavacimi institucemi.

¢, Osobni doporuceni od spokojenych zdkaznikd.

48



6. Prijmy a vyvdaje:

a, Prijem za individudlni doucovani (cena za 60 minut vyuky) - ceny jednotlivych
predmétl konkrétné rozpracovany dale.
a, Vydaje spojené s naborovym marketingem.

b, Vydaje na provoz doucovaci agentury (papiry, tiskarna atd.)

7. Klicové metriky:

a, PocCet doucCovanych studentd.

b, Hodnoceni spokojenosti studentt a rodici.

9. Kli¢ové aktivity:

a, Marketingové aktivity pro ziskani novych zakaznikd.
b, Organizace individualnich doucovacich sezeni.

¢, Vyvoj a aktualizace online vzdélavacich materiala a zdrojt.

10. Partnetri:
a, Online platformy a nastroje pro vzdélavani.

b, Skoly a vzdélavaci instituce pro spolupraci a doporuéent.

4.5.3 SWOT analyza doucovaci agentury

Pro uvédoméni si silnych stranek (S), slabych stranek (W), prilezitosti (O) a hrozeb (T)

doucovaci agentury, byla vytvorena do Tabulky 3 podrobna SWOT analyza.

Tabulka 3 - SWOT analyza doucovaci agentury
SILNE STRANKY (S) SLABE STRANKY (W)

1. Kvalifikovani ucitelé a lektofi s 1. Omezend kapacita - nedostatek
vysokymi akademickymi kvalifikacemi. | uciteld na urcité predmeéty nebo jazyky.
2. Siroka $kala doucovanych predmétii a | 2. Nedostatek specializace na specifické
kurzi, pokryvajicich rtizné vékové vzdélavaci potieby nékterych studentd.
skupiny.

3. Flexibilita ve vyuce — nabidka

individualniho doucovani a online

vyuky.
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4. Dobra povést a diivéryhodnost ve
komunité.
5. Vynikajici vysledky studenti a

pozitivni reference.

PRILEZITOSTI (0) HROZBY (T)
1. Rozsireni nabidky sluzeb o nové 1. Konkurence od jinych doucovacich
predméty nebo technologie (napf-. agentur.
online vyuka). 2. Nepriznivé zmény ve vzdélavaci

2. Partnerstvi se skolami nebo firmami | politice nebo legislativé.

pro nabidku korporatniho doucovani. 3. Ekonomicka nestabilita, ktera miize

3. Rozsireni geografického dosahu vést k niZ$im investicim do doucovani.
pomoci online platforem. 4. Narust alternativnich vzdélavacich

4. Vyuziti digitalniho marketingu a metod, které mohou oslabit poptavku po
socialnich médii k oslovovani novych tradi¢nim doucovani.

zakaznikd.

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.5.4 PESTEL analyza

PESTEL analyza je rozsifenim PEST analyzy o dalsi faktory, které mohou mit vliv na
organizaci. Zahrnuje politické, ekonomické, socialni, technologické, environmentalni

a legislativni faktory.

1. Politické faktory (P):

a, Regulace ve vzdélavacim sektoru, jako jsou zakony tykajici se kvalifikace ucitell
a certifikaci doucovacich instituci.

b, Vladni programy a iniciativy v oblasti vzdélavani a podpory doucovani.

2. Ekonomické faktory (E):

a, Ekonomicka stabilita a droven dispozice rodin ovliviiujici ochotu investovat do
doucovanti.
b, Zmény v ekonomickych trendech, jako je nezaméstnanost, inflace a dostupnost

uveérd, které mohou ovlivnit poptavku po doucovani.
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3. Socialni faktory (S):

a, Demografické zmény a trendy ve vzdélavani, jako je nariist poptavky po doucovani
ze strany studentl s rliznymi potiebami.

b, Zmény v hodnotach a preferencich rodi¢ii ohledné vzdélavani a investic do

vzdeélavacich sluzeb.

4. Technologické faktory (T):

a, Rozvoj online vzdélavacich platforem a technologii, které mohou zménit zpisob,
jakym je douc€ovani poskytovano.
b, Automatizace procest doucovaci agentury a vyuziti technologii pro lepsi interakci se

studenty.

5. Environmentalni faktory (E):

a, Environmentalni politiky a trendy, které mohou ovlivnit prostredi, ve kterém
doucovaci agentura operuje.
b, Dostupnost a pristupnost prostiedi pro doucovani, jako jsou knihovny nebo

studovny.

6. Legislativni faktory (L):

a, Zmény v pravnim prostiedi, jako jsou nové zdkony a narizeni tykajici se vzdélavani
a doucovani.

b, Pravidla a normy tykajici se ochrany osobnich udaji studentii a bezpecnosti

vzdélavacich instituci.

4.5.5 Mc Kinseyho model 7 S

McKinseyho 7S model je rdamec pro analyzu a fizeni organizace. Tento model se
zaméruje na sedm Klicovych prvki, které jsou podle McKinseyho diilezité pro efektivni
Fizeni organizace a dosazeni strategickych cild. Tyto prvky jsou seskupeny do sedmi

"S"_

1. Strategie (Strategy):
a, Zaméreni agentury na poskytovani doucovani v urcitych predmétech, jako jsou

matematika, ¢eStina, anglictina atd.
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b, Rozhodnuti o cilovych skupinach studentti, napriklad stfedoSkolaci pripravujici se

na prijimaci zkousky nebo déti na zakladni Skole pottrebujici podporu ve vzdélavani,

2. Struktura (Structure):

a, Oddéleni lektort podle specializace (napft. jazykové lektory, matematické lektory
apod.).

b, Oddéleni pro komunikaci se zakazniky a reSeni stiZnosti.

JelikoZ je agentura vedena zezacatku pouze jednim doucovatelem, tak oddéleni lektort

a oddéleni komunikace se zakazniky bude spravovano pouze jednim lektorem.

3. Systémy (Systems):

a, Sledovani pokroku studentti a zdkaznického feedback - tento formular bude spustén
na webu doucovaci agentury.

4. Schopnosti (SKkills):

a, Pedagogické dovednosti lektorl v riznych predmétech.

b, Komunikacni dovednosti pro praci s rodici a studenty.

¢, Organizacni dovednosti pro planovani doucovacich programd.

5. Spolecna kultura (Shared Values):

a, Dlraz na kvalitu vzdélavani a individualni pristup ke kazdému studentovi.

b, Zavazek k neustalému zlepSovani sluZeb na zakladé zpétné vazby od zakazniki.

6. Stvl vedeni (Style of Leadership):

JelikoZ je doucovaci agentura tvorena zezacatku pouze jednim doucovatelem, tak styl
vedeni neni zapotifebi brat v potaz. Na zakladé dotaznikového Setreni, které je
vypracovano v bodé 4.3.6 se urci, zda bude zapotiebi ptijmout dals$i doucovatele pro

jiné predméty.

7. Strategicka adaptabilita (Strategic Adaptability):

a, Schopnost rychle reagovat na zmény ve vzdélavacim prostiedi a potreby studentd.
b, Flexibilita v upravé doucovacich programt a nabidek v souladu se zménami na trhu.
¢, Aktivni sledovani novych trendi a technologii v oblasti vzdélavani a jejich

implementace do praxe.
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4.5.6 Portertv model péti sil

Porteriiv model péti sil je analyticky nastroj vyvinuty pro hodnoceni konkurenc¢niho
prostredi urcitého odvétvi. Je diilezité si uvédomit, jaké otazky v ramci provozovani

doucovaci agentury mohou nastat a idedlné na né nalézt odpovéd..

1. Hrozba novych vstupi:

a, Jaké jsou prekazky pro nové subjekty, které by chtély vstoupit na trh s douc¢ovanim?
- Mezi hlavni prekdzky mize patfit nasyceny trh, uz nebude dostatek studentt, ktefi
by méli o dou€ovani zajem.

b, Jaka je konkurence vstupujicich subjektti, jako jsou online doucovaci platformy,
a jaky dopad by mély na stavajici doucovatele na trhu? - Konkuren¢ni trh je podrobné;ji

popsan v kapitole 4.5.7.

2. Hrozba substituti:

a, Existuji alternativy k tradi¢nimu doucovani, jako jsou online studijni materialy nebo
aplikace pro uceni, které by mohly nahradit sluzby doucovaci agentury? - Alternativy
k tradi¢nimu doucovan{ existuji, napriklad bezplatna vyukova videa na socialnich sitich
jako Youtube atd. Nevyhodou téchto platforem je neosobni pristup ke studentim
a nemoznost prizplsobit se studentovi v jeho potirebach.

b, Jaka je cena a dostupnost téchto substitutd? - Vyucujici provozuji tuto vyukovou

metodu zdarma.

3. Sila odbératelu:

a, Jaka je cena a dostupnost doucovacich sluZzeb pro rodice a studenty?
b, Jaka je poptdvka po individuadlnim doucovani ve srovnani s jinymi formami
vzdélavani?

Odpovédi na tyto otazky byly ziskany z dotaznikového Setreni.

4. Sila dodavateli:
a, Jaka je konkurence mezi dodavateli vzdélavacich materiald, jako jsou uc¢ebnice nebo
vyukové pomicky? - VétSina doucovacich agentur a uciteli pracuje s vlastnimi

materialy.
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5. Intenzita konkurence:

a, Jakd je mira konkurence mezi rliznymi doucovacimi agenturami a dalSimi
poskytovateli vzdélavacich sluZzeb? - VHradci Kralové existuji doucovaci
a zprostiedkovatelské agentury (Skola Populo, doucovanihradec.cz, Douduji.eu,
doucujte.cz, doucsematiku.cz) + dal$i konkurenci jsou ucitelé, kteifi doucuji sami na

sebe bez zastity agentury.

4.5.7 Konkurencni trh

1. Skola Populo - agentura, ktera ptisobi v Hradci Kralové. Nabizi $irokou $kalu
doucovanych predmétl a také pripravu na prijimaci zkousky. Cena se lisi dle typu
vyuCovanych predmétli a také obtiznosti vyucovanych predméti. Na zakladé
telefonické komunikace bylo zjiSténo, Ze primérnd cena za 60 minut vyuky
matematiky se pohybuje kolem 300 K¢ Cesky jazyk kolem 250 K¢, pfiprava na
piijimaci zkousky na stiedni Skoly - 380 K¢ a priprava na maturitni zkousky kolem 400
Ké¢/hodinu. Dale zaleZi na obtiznosti douc¢ované latky. Skola Populo vyucuje jak
distanc¢né, tak ve vlastnich prostorech. Doucovatele ma proskolené, coz je vyhodou
agentury.

2. Doucovani Hradec (doucovanihradec.cz) - agentura ptlisobici v Hradci Kralové, pres
kterou si lidé zadavaji poptavku po doucovani - zde je jednotna cena za 60 minut vyuky
pro kterykoliv pfedmét pro 1 osobu 300 K¢. Doucovani Hradec vlastni prostory nema3,
jen zprostredkovava sluzbu doucovani. Mize se zde vyskytnout problém s kvalifikaci
jednotlivych doucujicich.

3. Doucuji.eu - zprostfedkovatelské internetova stranka, ktera piisobi po celé Ceské
republice i v Hradci Kralové. Pres portal Doucuji.eu bud’ vloZi klient poptavku, o jaké
doucovani by mél zdjem a nasledné mu ucitelé odpovi nebo zde ma vyucujici vytvoreny
profil, kde ma uvedeno, na které predméty se zaméfuje + cenu za 60 minut vyuky.
Vyhodou portalu Doucuji.eu je pro klienty moZnost poloZeni otazky k probiranému
ucivu a doucovatelé mu bezplatné odpovi. Nevyhodou je opét pripadna nedostate¢na
kvalifikace vyucujicich (je zde mozZnost ohodnoceni ucitele, které ale nemusi byt
vypovidajici).

4. Osoby bez zastity agentury Ci zprostredkovatelské sluzby - vyhodou téchto
doucujicich je nizs$i cena za hodinu vyucovani, ale velkou nevyhodou miize byt
nedostatecna znalost vyuCovaného predmétu - klient nema mozZnost si daného

doucujiciho nikde dohledat.
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Jako jiny druh konkurentii mohou byt brani ucitelé, kteti vysvétluji danou ucebni latku
pres socidlni média. Pfikladem je lektor matematiky Marek Valasek, ktery nataci sva
videa na platformé Youtube. Ve svych videich vysvétluje napiiklad feseni piijimacich
zkouSek a jednotlivé probirané latky. Zameéiuje se spiSe na stredoSkolskou
matematiku. Vyhodou téchto videi je, Ze jsou zdarma, nevyhodou vsSak Ze nejsou
stavéna pfimo na miru jednotlivym studentlim. Dalsi kanal, ktery se vénuje vyuce
matematiky je napiiklad iSibalo. Cesky jazyk na socialnich sitich neni tak ¢asto
doucovany jako matematika, i presto zde miiZeme najit videa, ktera vysvétluji nékteré

oblasti ¢eského jazyka (naptiklad Skola Osmec).

4.6 Popis podniku

Doucovaci agentura Eduspot je specializovand firma poskytujici individualni
doucovani a vzdélavaci sluzby pro studenty zakladnich a stfednich Skol. Agentura se
zaméiuje na poskytovani kvalitntho vzdélani a podpory v rGznych akademickych

oblastech od zakladnich Skolnich pfedmétl az po pripravu na maturitni zkousky.

Hlavni sluzby:

1.Individualni doucovani: Nabizime individualni doucovani, které je plné piizplisobeno
potiebam a schopnostem kazdého studenta. Nase agentura poskytuje pfimou podporu

a pomoc pfi zlepSovani akademickych dovednosti a porozuméni uciva.

2. Priprava na zkousky: Specializujeme se na pripravu studentl na zkousky, ptijimaci

testy na stiedni Skoly a maturitni zkousky.

3. Online doucovani: Poskytujeme moZnost online doucovani prostrednictvim
videohovort a online interaktivnich platforem, coz umoziuje flexibilitu a pohodli pro
studenty i instruktory. Tato sluzba je vhodna predevSim pro studenty, ktefi jsou

napriklad nemocni, nebo se nemohou dostavit na prezencni vyuku.

4.7 Vyrobni plan

JelikoZ doucovaci agentura neni vyrobni firmou, tak vyrobni plan neni uveden.
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4.8 Marketingovy plan

Marketingovy plan bude veden pomoci nasledujicich prostredki.

1. Webova stranka: webovou stranku si vytvorime sami pres internetovou doménu
webnode.cz. Tento zprostredkovatel nabizi celkem 4 moZnosti webu: Limited (90
K¢/mésic), Mini (165 K¢/mésic), Standard (249 K¢/mésic) a Profi (449 K¢/mésic).
Vzhledem k potifebam bude webova stranka vytvorena ve varianté Standard s tim, Ze
postupem casu by bylo mozné piejit do varianty Profi. Na webové strance budou
informace o vyucCovanych predmétech, cenik, moZnost vytvoreni poptavky po
doucovani a také sekce recenze, kde nam budou studenti davat zpétnou vazbu, co se

jim na doucovant libilo, pfipadné co by chtéli zménit. Doména: www.eduspot.cz.

2. Letacky: letacky budou ve formatu A5 rozvéSeny do zakladnich a strednich Skol
v Hradci Kralové. Do kazdé Skoly bude umisténo celkem 5 letackd, a to konkrétné do
téchto zakladnich S$kol: BezruCova, Habrmanova, Jiraskovo nameésti, Kukleny,
Mandysova, Milady Horakové, SNP, Sever, Josefa Gocara, prrkova a do strednich skol:
Biskupské gymnazium, Gymnazium BoZeny Némcové, Gymnazium Josefa Kajetdna
Tyla, Obchodni akademie, Prvni soukromé jazykové gymnazium, Sion, Stfedni
primyslova skola. Dale letacky umistime do 8 mensich knihoven blizko zakladnich Skol
- zde do kazdé knihovny 2 letadcky a také do Studijni védecké knihovny a Knihovny
mésta Hradce Kralové v ulici Wonkova (zde celkem 5 letackii do kazdé knihovny).
Celkem vjedné varce rozvésime 111 letackd - vytisknuto jich bude celkem 160
v pripadé, kdyz by nékdo chtél letdcek domi, nebo by nékteré letac¢ky byly vyhozeny ¢i
ponicCeny. Letdcky do jednotlivych objektii umistime celkem 3x v roce - na zacatku
Skolniho roku, v pololeti a ke konci $kolniho roku, kdy zacinaji ptijimaci zkousky a také
zkouSky maturitni. Letacky budou vytisknuty u spole¢nosti Expresta, jelikoZ s nimi
mame dobrou zkuSenost. Cena za jednu varku letackt (160 ks) je 716 K¢ véetné DPH.

Navrh letacku je priloZen v priloze 2.

4.9 Organizacni plan

Agentura bude zpocatku tvorena pouze jednim doucovatelem - Ondiejem Dérnerem.
Po dvou letech podnikani, nez se vytvoii zakaznicka klientela a agentura ziska mezi
lidmi jméno, bude ke zvaZeni najmout dalsiho lektora, ktery by doucoval jiny predmét,
ktery do té doby neni soucasti doucovaciho portfolia Eduspotu - predevsim anglicky
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jazyk, o ktery je mezi studenty a Zaky velky zajem. Z tohoto dlivodu byl vytvoren
inzerat, ktery ma za cil najit dalSiho lektora pro Eduspot - tento inzerat je publikovan
na socialnich sitich a pracovnich portéalech (Fajn brigaddy, Prace.cz), nikoliv v tiSténé

podobé.

tE

2 N

EDUSPOT

ZA HRANICE MOUDROSTI

Obsazujeme pozici: LEKTOR

\
af ’ Pripojte se k nam

@EduSpot

Ahoj! Jsme doucovaci agentura EduSpot. Véirime, Ze kazdy student ma jedineCny
potencial a Zze miiZe dosahnout neuvétitelnych vysledkt. Nasim cilem je ménit pristup
k uceni a prosazovat inovativni ucici metody. Srdcem nas$i prace je poskytovani
kvalitniho doucovani, ktery podnécuje zvidavost a chut’ se vzdélavat.

Pokud i vy chcete ménit zivoty nasich studentt, rozvijet své pedagogické dovednosti
a stat se soucasti nasi komunity ucitell a studentd, pripojte se k ndAm a pomozte nam

délat rozdil ve vzdélani!
Aktualné obsazujeme pracovni pozici: Lektor anglického jazyka

Za co budete zodpovédni?

. Poskytovani kvalitniho doucovani ve své specializované oblasti
. Motivace a podpora studentti
. Ptiprava individualnich vzdélavacich plant na zadkladé potreb studentii
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Bez ceho se neobejdete?

. Prokazatelné vzdélani v oboru, ktery chcete doucovat

. Silné komunikacni a mezilidské dovednosti

. Zajem o vzdélavani a rozvoj studentl

. Pozitivni pristup

. Flexibilita a schopnost prizpisobit se individualnim potiebam studentii
. Zkusenosti s doucovanim ¢i vyukou - vyhoda

Na co se muzes tésit?

. Stabilni pracovni pozici na ¢astecny vazek
. Pratelské pracovni prostredi

. Flexibilni pracovni dobu (dohodou)

. Zajimavé platové ohodnoceni

. Predani know - how

Zaujali jsme Vas?
Na nic necekejte a poslete ndm rovnou CV. Zivotopis si projdeme a co nevidét se Vam
ozveme. V pripadé jakykoliv dotazli jsme k =zastiZzeni na emailové adrese:

eduspot@gmail.com nebo nds mizZete kontaktovat na cisle 773 627 460.

Tésime se na setkani!

EduSpot @

4.10 Hodnoceni rizik

Tak jako v kaZzdém druhu podnikani, tak i zde vznikaji rizika, se kterymi je potieba

pocitat a idedlné mit vypracovany plan, jak s témito rizika zachazet.

1. Hlavni vnéjsi rizika

a, Nedostatek poptavky: Existuje riziko, Ze nebude dostate¢ny zajem ze strany studentti

nebo jejich rodic¢t po sluzbiach doucovaci agentury, coZz miiZe ovlivnit stabilitu

podnikani.
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b, Sezénnost: Poptavka po doucovani miZe byt sezénni, coZ znamen3d, Ze v urcitych

obdobich, naptiklad béhem prazdnin, mliZe byt mensi zajem a piijmy agentury mohou

klesat.

¢, Konkurence: Existuje riziko, Ze na trhu jiZ ptsobi jiné doucovaci agentury nabizejici

podobné sluzby, coz miize vést ke sniZeni podilu na trhu nebo tlak na sniZenfi cen.

d, Zmény ve vzdélavacim systému: Riziko spojené se zménami ve vzdélavacim systému,

jako jsou zmény osnov, zkouSek nebo pristupu k doucovani, které mohou ovlivnit

poptavku po sluzbach doucovaci agentury.

e, Omezeni dostupnosti kvalifikovanych uciteli/doucovateli: Pokud neni dostatek

kvalifikovanych uciteld nebo doucovatelii k dispozici, mlZe to ovlivnit schopnost

agentury poskytovat kvalitni sluzby a rtst podnikani.

f, Financni stabilita studentl/rodin: Schopnost studentl nebo jejich rodin platit za

sluzby doucovaci agentury miZe byt ovlivnéna financni stabilitou, cozZ muize vést

k vykyvlim v trzbach agentury.

2. Rizika dle pravdépodobnosti

a, Ztrata kvalifikovanych ucitelli/doucovateli: JelikoZ agentura bude tvofena malym

poctem zameéstnanct, tak toto riziko je méné pravdépodobné.

b, Nedostatek klienti: Existuje pravdépodobnost, Ze agentura nebude mit dostatek

klientd kvili zménam v poptavce, konkurenci nebo nedostatecné marketingové

strategii.

¢, Zmény ve vzdélavacim systému: Zmény ve Skolnich osnovach, formach zkouseni

nebo vzdélavacich politikach mohou mit vliv na potieby dou€ovani. Pravdépodobnost
tohoto rizika miize byt stiedni aZ vysoka v zavislosti na politickych a legislativnich

faktorech.

d, NaruSeni podnikani kvili nepifedvidanym udalostem: Nepiedvidané udalosti, jako

jsou prirodni katastrofy, politické nepokoje nebo pandemie, mohou zptisobit pieruseni
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¢i uplné zastaveni podnikani. Pravdépodobnost tohoto rizika miZe byt nizka, ale

dosahy mohou byt velké.

e, Nedostate¢nd financéni stabilita klientt: Pokud se klienti ocitnou ve financ¢nich

obtiZich, mohou si nedovolit platit za doucovani, coZ mlZe vést ke ztraté trzeb pro
agenturu. Pravdépodobnost tohoto rizika miiZe byt stiedni aZ vysoka v zavislosti na

ekonomické situaci regionu, ve kterém agentura ptisobi.

f, Ztrata dobré povésti: Pokud dojde k incidentiim jako je nedostatec¢na kvalita vyuky,

neetické chovani zaméstnanct nebo nedostatecna komunikace se zakazniky, mtize
dojit k poskozeni povésti agentury. Pravdépodobnost tohoto rizika mtiZe byt stiedni az

vysoka.

4.11 Vyuziti informacnich technologii v oblasti douc¢ovani

V oblasti doucovani je mozné vyuZit mnoho informacnich technologii. Agentura by se
chtéla zamérit na vyuku pomoci online procvicovacich nastroji, kterych je na internetu
mnoho. Jednim z online nastrojti pro procvicovani matematiky je napriklad stranka
umimematiku.cz. Tato stranka je zamérena spiSe na Zaky nizsich ro¢niki. Je zde mozné
metodou her procviCovat rlizné ¢asti matematiky, jako naptiklad nasobeni, déleni,
procenta atd. Pro cesky jazyk je obdobny nastroj umimecesky.cz. Na této strance je
mozné s Zaky procvicovat hravou formou urc¢ovani slovnich druhi, vyjmenovana slova,
doplnovani ¢arek atd. Pro vyuku cizich jazyki je mozné vyuziti online platforem jako
je napriklad Duolingo, které poskytuje interaktivni lekce a cviceni zamérené pravé na
vyuku cizich jazykd.

Dal$i vyhodou informacnich technologii je moZnost doucovani na dalku v pripadé, kdyz
by student nemohl na hodinu osobné - napriklad z diivodu nemoci. Jak je psano vyse,
agentura se chce zamérovat predevSim na osobni vyuku a alespoii jednou se pred
zahdjenim doucovacich lekci stretnout s douCovanym studentem a zjistit jeho styl
uceni, a predevsim typ mysleni. Zaroven ale chceme studentlim nabidnout moZnost
vyuku pres online aplikace - Skype, MS Teams, Google Meet ¢i Whatsapp. Vyhodou
téchto online aplikaci je, Ze je zde mozné vytvaret zaznamy ze schiizek - tyto zaznamy

je pak mozZné studentiim zaslat a oni si je mohou kdykoliv pustit zpétné. Dale je mozZné
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vytvafeni riznych interaktivnich multimedidlnich materiali jako jsou videa,
interaktivni prezentace, které podporuji uceni.

Co se tyce webové stranky spolecnosti Eduspot, tak zde bude vytvoren oddil, kde
budou moci doucovani studenti a Zaci zanechat zpétnou vazbu. Dale na této strance

budou informace ohledné nasich doucovacich sluzeb a také kontakty na lektory.

4.12 Finanéni analyza/plan

Vypocty pro financni plan byly provedeny v systému MS Excel.

1. Vydaje

JelikoZ podnikani bude probihat z domu, tak automaticky odpadavaji vydaje na
prondajem prostord. Doucovani bude probihat v Hradci Kralové, tudiz vydaje na benzin
budou minimalni. DoucCovat budu zpocatku pouze sam, vydaje na mzdy na
zameéstnance mizeme v prvnich letech podnikani zanedbat. Poté se rozhodneme, zda

agentura EDUSPOT prijme dalsitho doucovatele na anglicky jazyk.

A, Potizovaci vydaje
1. Prihlaseni na Zivnostensky drad (1 000 K¢)

2. Tiskarna HP Desk]Jet 2720e pro tisk dokumentt (1 039 K¢ v¢. DPH) - Zivotnost 5 let

B, Vydaje spojené s provozovanim agentury

1. Vydaje na dopravu - k bliZ$im oblastem pésky nebo na kole, k vzdalenéjSim oblastem
MHD, pripadné autem. (v priméru 700 K¢/mésic vé. DPH)

2. Webova stranka (249 K¢/mésic v¢. DPH)

3. Varka 160 ks letacki (3x v roce - 1 varka = 716 K¢ v¢. DPH)

4. Naplii do tiskarny HP Deskjet 2720e ¢erna - (jedna na dva mésice - celkem 6x v roce,
cena za 1 ks = 349 K¢)

5. Napln do tiskarny HP Deskjet 2720e barevna - (jedna na dva mésice - celkem 6x
v roce, cena za 1 ks = 349 K¢)

6. Papiry do tiskarny - 500 listti za 99 K¢ (jedna varka 500 listi na 2 mésice)

7. Kancelarské potireby = 200 K¢/mésic

8. Vydaje na hlavni vydélecnou Cinnost = Socialni pojisténi + Zdravotni pojisténi
+ odvod dané (jelikoZ je podnikani vedeno na Zivnost, je pocitano s pausalnimi vydaji

60 procent).
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2. Prijmy

Abychom mohli vypocitat potenciondlni prijmy, je zapotfebi stanovit si cenu za
jednotlivé predméty (matematiku a ¢esky jazyk) a mnoZzstvi oducenych hodin za jeden
mésic. Nastaveni cen vychazi z tabulek 2 a 3. Celkem jsou vypocitdny 3 moZnosti
nastaveni cen pro jednotlivé predméty - pesimisticka cena, redlna cena vypoctena na

zakladé aritmetického priiméru cen a poté cena optimisticka.

Tabulka 4 - Stanoveni cen za jednotlivé predméty vyuky

Predmét Cena za 60 minut Cena za 60 minut | Cena za 60 minut vyuky
vyuky - pesimisticka vyuky - realna - optimisticka varianta
varianta varianta
Matematika 250 K¢ 280 K¢ 300 K¢
Cesky jazyk 220 K¢ 240 K¢ 250 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani

Priimérna cena za hodinu matematiky zaokrouhlend na celé koruny je 280 KCc.
U ceského jazyka tato hodnota ¢ini 240 K¢. KdyZ bychom na doucovani nikoho za tuto
cenu nesehnali, budeme pracovat s cenou pesimistickou, kterd ¢ini cenu za hodinu
vyuky pro matematiku 250 K¢ a pro Cesky jazyk 220 K¢. Optimisticka varianta naopak
pracuje s ¢isly, kterd jsou zaroven modem dotaznikového Setieni - matematika 300 K¢

a Cesky jazyk 250 KC¢.

Co se tyce oducenych hodin vyuky, je vytvoren na zakladé zkuSenosti lektora agentury
EDUSPOT detailni plan oducenych hodin pro jednotlivé mésice. Pocitame s tim, Ze
vyucovanych hodin bude celkem 6 kazdy vSedni den. Mnoho lidi ma také zajem
o doucovani o vikendu, zde pocitame se sobotou i nedéli, oba dny po 4 hodinach vyuky.
Pted prijimacimi zkouskami a pred maturitnimi zkouSkami je zdjem o doucovani vétsi
(mésice unor, biezen, duben, kvéten), tudiz dojde i k vyraznému nariistu pocti
doucovanych hodin - ve vSedni dny 10 oducenych hodin a vikendy 9 oducenych hodin.
Naopak v Cervenci zajem o douCovani neni a také v srpnu a zari je zajem o doucovani
mens{ - v téchto mésicich probihaji doucovaci hodiny na opravné maturitni zkousky.
Pokud by doucovani probihalo ve studijni védecké knihovné, ve verejnych prostorach

nebo u lektora doma, nemuseli bychom pocitat s Casem na presun. Jelikoz vSak lidé maji
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zajem o doucovani i ve vlastnich prostorech, museli bychom do hodin zapocitati ¢as na
presun mezi jednotlivymi studenty.

Dle vysledkt dotazniku bude vyucovana vice matematika nez ¢esky jazyk. Zaroven se
pocita s tim, Ze prvni rok podnikani budou prijmy o 30 procent niZsi nez po dvou letech,

jelikoZ bude méné oducenych hodin.

Tabulka 5 - Plan oducenych hodin v roce po 2 letech podnikani

Leden 108 62 170
Unor 114 68 182
Brezen 120 70 190
Duben 120 70 190
Kvéten 114 68 182
Cerven 69 35 104
Cervenec 0 0 0
Srpen 32 14 46
Zari 87 43 130
Rijen 108 62 170
Listopad 103 62 165
Prosinec 74 41 115

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z tabulky 4 a 5 si mlizeme vypocitat predpokladané prijmy za kalendarni rok. Tento

prijem je vypocitan v priloze cislo 3.

V prvnim roce podnikani planovany ptijem tvoii 70 procent prijmu po dvou letech

podnikanti (jelikoZ nebude vytvorena dostatec¢na klientela).
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Prijmy po jednom roce podnikani
Pesimistickd varianta = 275 205 K¢ (v priiméru 22 933,75 K¢/mésic)

Redlnd varianta = 305 564 K¢ (v priméru 25 463,67 K¢/mésic)
Optimistickd varianta = 324 415 K¢ (v prliméru 27 034,58 K¢/mésic)

Prijmy po dvou letech podnikani
Pesimisticka varianta = 393 150 K¢ (v priméru 32 732,5 K¢/mésic)

Redlnd varianta = 436 520 K¢ (v priméru 36 376,67 K¢/mésic)

Optimisticka varianta = 463 450 K¢ (v priméru 38 620,83 K¢/mésic)

3. Prehled o prijmech a vydajich v prvnich 5 letech podnikani

Trzby za prodej sluZeb = trZzby za oducené hodiny

Odvod SP + ZP + Dan = vypocCet na zakladé online kalkulacky na strance
https://www.kalkulackaosvc.cz/. Do této kalkulacky se zadaji prijmy za kalendarni
rok, zvoli se vydaje pausalem, které pro ¢innost doucovani ¢ini 60 % a nasledné se
zaSkrtne moznost ,hlavni ¢innost"“. Poté kalkulacka vypocita odvody a dai za dany rok.
(viz. ptiloha ¢islo 4) Minimalni odvody na SP a ZP se kazdy rok stanovuji na zakladé
primérné mzdy, pro piehled pfijmi a vydaji bude pocitano s ¢astkami minimalnich
odvodi pro tento rok a to SP = 3 852 K¢/mésic (46 224 K¢/rok) a ZP = 2 968 K¢/meésic
(35 616 K¢/rok). (kalkulackaosvc.cz)

Vydaje na ptihla$eni na ZU = jednorazovy vydaj ve vysi 1000 K¢&

Vydaje na provoz = vydaje na tisknuti materialu

Vydaje na propagaci = vydaje na marketing a na provoz webové stranky

Ostatni vydaje = vydaje na dopravu

Pausalni vydaje je mozné uplatnit v pripadé Ze roc¢ni piijmy nepiesahuji 2 000 000 K.
Nejvyssi uplatnitelny vydaj u 60 % ¢ini 1 200 000 K¢. (kalkulackaosvc.cz)

U doucovaci agentury EDUSPOT je velmi vyhodné uplatiiovat vydaje pausalem oproti
realnym vydajim, jelikoZ realné vydaje jsou vyznamné nizS$i nez 60 % vydaja

pausalnich.
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a, Prehled o prijmech a vydajich v prvnich 5 letech podnikani - pesimisticka varianta

ROK PODNIKANI 1. 2. 3. 4. 5.
Prijmy
Pfijmy za douéovani 275205 | 393150 | 393150 | 393150 | 393150
Prijmy celkem 275205 | 393150 | 393150 | 393150 | 393150
Vydaje
Odvod SP 46 224 46 224 465 224 46 224 46 224
Odvod ZP 35616 35616 35616 35616 35616
Dan 0 0 0 0 0
Vydaje na pfihlageninaZU | 1000 0 0 0 0
Vydaje na provoz 5982 5982 5982 5982 5982
Vydaje na propagaci 5136 5136 5136 3136 5136
Ostatni wdaje 8400 8400 8400 8400 8400
Vydaje celkem 102358 | 101358 | 101358 | 101358 | 101358

Dle pesimistické varianty mliZeme vidét, Ze po prvnim roce podnikani by ¢isty zisk Cinil

172 847 K¢&/rok, coz je vpriméru 14 403 K¢/mésic. Vdruhém roce by tento zisk

vzrostl na 24 316 K¢/mésic.

b, Prehled o prijmech a vydajich v prvnich 5 letech podnikani - redlna varianta

ROK PODNIKANI 1. 2. 3. 4. 5.
Prijmy
Pfijmy za douéovani 305564 | 436520 | 436520 | 436520 | 436520
Prijmy celkem 305564 | 436520 | 436520 | 436520 | 436520
Vydaje
Odvod SP 46 224 46 224 46 224 46 224 46 224
Odvod ZP 35616 35616 35616 35616 35616
Dan 0 0 0 0 0
Vydaje na pfihlaeninaZU | 1000 0 0 0 0
Vydaje na provoz 5982 5982 5982 5982 5982
Vydaje na propagaci 5136 5136 5136 5136 5136
Ostatni vydaje 8400 8 400 8400 8400 8 400
Vydaje celkem 102358 | 101358 | 101358 | 101358 | 101358
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V realné varianté nastaveni cen za doucovanti je Cisty zisk po prvnim roce v priméru

16 933 K¢/meésic a od druhého roku by tento zisk vzrostl na 27 930 K¢/meésic.

¢, Prehled o prijmech a vydajich 5 letech podnikani - optimisticka varianta

ROK PODNIKANI 1. 2, 3. 4. 5.
Prijmy
Piijmy za doucovani 324 415 463 450 463 450 463 450 463 450
Pfijmy celkem 324 415 463 450 463 450 463 450 463 450
Vydaje
Odvod SP 46 224 46224 46224 4G 224 46 224
Odvod ZP Joale Jo 616 Jo 616 30616 Joale
Dan 0 0 0 0 0
Vydaje na pfihlageninaZU | 1000 0 0 0 0
Vydaje na provoz 5982 5982 5982 5982 5982
Vydaje na propagaci 5136 5136 5136 5136 5136
Ostatni vydaje 8400 8400 8400 8 400 5400
Vydaje celkem 102 358 101 358 101 358 101 358 101 358

Pokud bychom pocitali s variantou optimistickou, tak zde by Cisty primérny mési¢ni
zisk po jednom roce podnikani tvoril celkem 18 504 K¢ a po dvou letech podnikani 30

174 K¢.

Jak miizeme z piehledu prijmi a vydaji vidét, zisk agentury se ani v optimistické
varianté nedostane na ¢astku dosahujici Cisté mzdy za rok (36 334 K¢) - je to predevsim
z divodu nemoznosti ¢i omezenosti vyuky v nékterych mésicich (predevsim mésic
Cervenec a srpen). Zisk je mozné zvysit najmutim dal$iho zaméstnance, ktery bude pro
agenturu pracovat ¢i zvySit hodinovou sazbu za vyuku, zde by bylo ale riziko, Ze by

o doucovani v agenture EDUSPOT nebyl takovy zajem.

4. Najmuti dalSiho zaméstnance na vyuku anglického jazyka
JelikoZ tretim nejvice chténym doucovacim predmétem je anglicky jazyk, tak nas

zajima, zda by bylo pro agenturu vhodné najmout dalsiho lektora, ktery by zastit'oval
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tento predmeét. Lektorovi by byla nabidnuta spoluprace na OSVC. V nasledujicim kroku

bude pocitano s vyukou angli¢tiny pouze v realné varianté.

Dle tabulek dva a tfi bylo vypocitano, Ze primérna cena za hodinu angliCtiny se
pohybuje mezi 248 K¢ - 255 K¢, pro vypocet budeme pocitat s hodnotu 250 K¢.
Doucovateli bude vyplacena mzda 180 K¢/hodinu. Hruby zisk z jedné hodiny by pro
agenturu vtomto pripadé byl 70 K¢ zjedné oducené hodiny. Pocitdme s tim, Ze
doucovatel bude schopny oducit 15 hodin anglického jazyka za tyden, coZ odpovida 60
hodindm za mésic (do prehledu prijmi a vydaji je pocitano, Ze vyuka anglického jazyka
bude trvat v takové vysi hodiny celkem 10 mésici - s vyukou nepocitame v ¢ervenci
a v srpnu pocitame s polovi¢ni vyukou hodin (30)). Celkem tedy doucovatel anglického
jazyka oduci od druhého roku podnikani 630 hodin/rok. V prvnim roce je pocitano

s tim, Ze oduc¢i hodin méné - konkrétné 440 hodin/rok (70 procent druhého roku

podnikani)
ROK PODNIKANI 1. 2. 3. 4. 5.
Prijmy
Prijmy za dougovani 415564 | 594020 | 594020 | 3594020 | 594020
Prijmy celkem 415564 | 594020 | 594020 | 3594020 | 594020
Vydaje
Odvod 5P 46 224 46 224 46 224 46 224 46 224
Odvod ZP Jo 616 Jo 616 Jo6le Jo 616 Jo 616
Dan 0 4800 4 800 4 800 4800
Vydaje na pfihlageni na ZU 1000 0 0 0 0
Vydaje na provoz 5982 5982 5982 5982 5982
Vydaje na propagaci 5136 5136 5136 5136 5136
Ostatni wdaje 8400 5400 5400 & 400 8400
Vydaje na mazdy 79200 | 113400 | 113400 | 113400 | 113400
Wydaje celkem 181558 | 219558 | 219558 | 219558 | 219 558

Z tabulky je patrné, Ze po najmuti dalSiho zaméstnance na anglicky jazyk se Cisty zisk
po prvnim roce zvysi na 234 006 K¢, coz je celkem 19 500 K¢/mésic. Po druhém roce

podnikani tento zisk vzroste na 31 205 K¢/mésic.
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JelikoZ by ¢isty zisk agentury, ktera by byla provozovana pouze jednim ¢lovékem, byl
27 930 K¢/mésic, tak najmutim dalSiho zaméstnance by se tento zisk zvysil o 11,72

procent.

Aby priimérny Cisty zisk dosahoval predem stanovenych 36 334 K¢/mésic, respektive
436 008 Kc¢/rok, je potfeba najmout jesté vice pracovnikii. Pokud bych agenturu
provozoval pouze sdm, dosahl bych ro¢niho ¢istého zisku v realné varianté po dvou
letech 335 162 K¢. Vidime, Ze najmutim dalSiho zaméstnance na anglicky jazyk, by se
celkovy zisk zvysil 0 39 300 K¢ na 374 462 K¢.

Abychom dosahli poZadovaného cistého zisku 436 000 K¢/rok, budeme pocitat
s najmutim dal$ich 2 lektor@i na OSVC, jednoho lektora najmeme opét na anglicky jazyk,
druhého lektora na jazyk némecky. Cena za 60 minut vyuky bude 250 K¢, lektortim
bude vyplacena odména 180 K¢&/hodinu. Casova dotace po dvou letech podnikani,

1 lektor = 630 hodin. Opét pocitame s realnou variantou.

POCET LEKTORU Sam 2 3 4
Prijmy
Pfijmy za doucovani 436520 | 594020 | 751520 | 909020
Prijmy celkem 436 520 | 594020 | 751520 | 909020
Vydaje
Odvod SP 46224 | 46224 | 46224 | 53086
Odvod ZP 35616 | 35616 | 35616 | 35616
Dan 0 4 800 14250 | 23700
Vydaje na pfihlageni na ZU 0 0 0 0
Vydaje na provoz 5962 5962 5982 5982
Vydaje na propagaci 5136 5136 5136 5136
Ostatni vydaje 8400 5400 5400 5400
Vydaje na mzdy 0 113400 | 226 800 | 340 200
Vydaje celkem 101358 | 219558 | 342408 | 472 120

Pokud agentura bude zaméstnavat dalsi 3 lektory, dosdhne poZadovaného cistého

zisku 436 008 K¢ za rok.
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Hlavnim rizikem v pripadé najmuti dalSich lektorii je moZnost usouzenti lektora, Ze pro
néj bude vyhodnéjsi si zaloZit agenturu sam, ¢i doucovat bez zastity agentury. Agentura
EDUSPOT mu vSak mtiZe nabidnout Siroké spektrum studentti a zakd, které pokud by

doucoval sdm na sebe, mit nemusi a bude pro ného tézké si najit klientelu sam.
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5 Shrnuti vysledki

Ve shrnuti vysledkl se zaméfime na vyhodnoceni predem stanovenych vyzkumnych
otazek.

,VO1: Podnikatelsky zdmér je mozné financovat z vlastnich zdroji.” - Tuto vyzkumnou
otazku miizeme potvrdit. Celkové vydaje na zahdajeni podnikani jsou velmi malé -
maximalné 10 000 K¢ (vydaje na zapsani na ZP, tiskarna, naplné do tiskarny a reklama).
JelikoZ doucovatel témito prostredky disponuje, neni zapotrebi si finan¢ni prostredky
ptjcit. Nasledné vydaje si uz agentura pokryje z piijmi z doucovani.

,VO2: Rocni hruby prijem po 2 letech podnikdni bude dosahovat vyse priimérné hrubé
mzdy 46 013 Kc¢/mésic, to znamend 36334 KC CcCisté mzdy za mésic”. Vté
lektorem po dvou letech podnikani 30 174 K¢/mésic, coz neodpovida priimérné Cisté
mzdé 36 334 K¢/mésic. Velkym problémem je vypadek v mésici Cervenci a také rapidni
sniZeni mezd v srpnu, kdy zajem o doucovani je minimalni. Variantou zvyseni prijmu
je najiti si brigddy na tyto dva mésice, kdy by se prijmy jednotlivce zvysily.

,V03: Kolik je poti‘eba najmout lektort, aby bylo dosazeno poZadovaného Cistého zisku
36 334 K¢ za mésic?“ Tato vyzkumna otazka méla za cil zjistit, kolik lektori je potieba
k dosaZeni finan¢niho cile - a to konkrétné Cistého zisku 36 334 K¢/meésic (436 008
K¢/rok). Bylo zjiSténo, Ze pro dosaZeni tohoto cile jsou zapotrebi dalsi tri lektori (dva

na anglicky jazyka a jeden na némecky jazyk), ktefi budou pro agenturu pracovat.
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6 Diskuse a zaver

Téma diplomové prace se zabyvalo podnikatelskym planem zaloZeni doucovaci
agentury Eduspot, ktera je zpocatku tvorena jednim doucovatelem, ktery pripravuje
zaky a studenty zakladnich a stfednich Skol. Konkrétné se zaméruje na matematiku
a Cesky jazyk a také na pripravu na prijimaci zkousky na stredni Skoly a zkousSky
maturitni.

Hlavnim cilem prace je zpracovat podnikatelsky zamér zalozZeni doucovaci agentury
a na zakladé vysledki vyhodnotit, zda by podnikani v tomto odvétvi bylo tispésné.
Teoreticka Cast zahrnovala zdkladni pojmy tykajici se podnikani a podnikatelského
planu, jako napftiklad zakladni body podnikatelského planu, pravni typy podnikani,
lean canvas a také pojmy z marketingové a manazerské oblasti.

V praktické ¢asti byl pro spravnou analyzu trhu a nastaveni cen proveden vyzkumny
dotaznik obsahujici celkem c¢trnact otazek. Nasledné byly odpovédi podrobné
vyhodnoceny. Prakticka cast dale zahrnovala zpracovany kompletni podnikatelsky
plan, ve kterém byly predstaveny zakladni informace o podniku, bylo analyzovano
konkurenc¢ni prostredi, nastavena marketingova strategie a také vypracovan finan¢ni
plan.

Je dilezité podotknout, Ze mnoho zkoumanych oblasti (SWOT analyza, porovnani
konkurenc¢nich sil..) je moZné vyuZit obecné pro doucovaci agentury, ne pouze pro
doucovaci agenturu Eduspot.

Hlavnim piinosem diplomové prace bylo zjisténi, Ze podnikani v doucovaci sfére je
dobrou volbou zhlediska rychlého vydélku. Vydaje na zahajeni podnikani jsou
minimalni (maximalné do 10 000 Kc¢). Pokud bychom se vSak méli podivat na
dlouhodoby vydélek, tak vzhledem k tomu, Ze je mozné vyucovat pouze v omezeném
Case a mésicich, je nemozné dosahnout priimérného mési¢niho Cistého zisku 36 334 K¢
(vzhledem k povaze doucovanych predmétii). Tohoto pozadovaného zisku dosahneme
v pripadé, kdyZ agentura EDUSPOT najme dalsi 3 lektory.

Na zadkladé toho byla zvolena strategie najmuti dalSich lektort, ktefi budou pro

agenturu pracovat.
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8 PFilohy

Priloha ¢islo 1. - Dotaznik na téma doucovani

1. Bydlite, ¢i navstévujete vy sami nebo Vase dité Skolu v Hradci Kralové?

2. ]ste studentem nebo mate dité, které studuje?

3. Jaky typ Skoly navstévujete/navstévuje?

4. VyuZili jste nékdy sluzeb doucovani na zakladni nebo stredni Skole ¢i uvazujete o
jejich vyuziti?

5. Zajistila Vam doucovani agentura/firma ¢i jste kontaktoval osobu, ktera doucuje
sama na sebe?

6. Jaké misto pro doucovani uprednostiiujete?

7.]ak jste se o doucujici agenture/doucujicim doveédéli?

8. Na které predméty jste si doucovani na zakladni nebo stiedni Skole zaridili ¢i si
uvaZujete zaridit? (s vyjimkou pripravy na prijimaci zkousky nebo maturitu)

9. Vyuzili jste sluZeb doucovani pro piipravu na prijimaci zkousky na stredni Skoly
nebo uvaZujete o jejich vyuZiti?

10. V pripadé, kdyZ jste doucovani pro pripravu na ptijimaci zkousky vyuzili, na jaké
predmeéty to bylo?

11. Vyuzili jste sluzeb doucovani pri pripravé na maturitni zkouSku nebo uvazujete o
jejich vyuziti?

12. Na které predméty pri pripravé na maturitni zkousku jste si zaridili doucovani
nebo uvaZujete o jeho zarizeni?

13. Pokud aktualné vyuzivate sluZeb doucovani, jakou cenu platite za 60 minut
vyuky?

14. Pokud uvazujete o doucovacich sluzbach, jakou cenu jste ochotni nejvyse zaplatit

za 60 minut vyuky?
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Priloha ¢islo 2 - Navrh letdku

Doucovaci agentura EDUSPOT

Zlepsujeme vase akademické vysledky!

Eduspot

Potiebujete pomoc s ucenim?
Chcete si zlepsit znalosti a dosahnout vynikajicich vysledkii?

Hledate individualni pristup k vyuce?

NaSe nabidka:

Profesionalni doucovani: Nabizime individudlni doucovani matematiky a ¢eského
jazyka

Flexibilita: Prizplisobime se vasim potfebam a ¢asovym moznostem. Doucovani
miZe probihat u vas doma, ve verejnych prostorach nebo online.

Priprava na zkousky: Poskytujeme intenzivni piipravu na prijimaci zkousky,

maturitu a dalsi testy.

Jak nas kontaktovat:
Telefon: +420 773 627 460
Email: eduspot@gmail.com

Webova stranka: www.eduspot.cz

Pripojte se k nam a zacnéte dosahovat uspéchii ve skole jesté dnes!
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Priloha ¢islo 3 — Vypocet prijmu za doucované hodiny

Prijmy po jednom roce podnikani (tvori 70 % prijmu po 2 letech podnikani

(Cena za 60 minut matematiky * Poc¢et oducenych hodin matematiky/rok + Cena za

60 minut ¢eského jazyka * PocCet oducenych hodin ¢eského jazyka/rok) *0,7

Pesimistickd varianta

250 1049 220 595 275 205

Redln4 varianta

280 1049 240 595 305 564

Optimistickd varianta

300 1049 250 595 324 415
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Prijmy po dvou letech podnikani
(Cena za 60 minut matematiky * Pocet oducenych hodin matematiky/rok + Cena za

60 minut ¢eského jazyka * PocCet oducenych hodin ¢eského jazyka/rok)

Pesimistickd varianta

250 1049 220 595 393 150

Realn4 varianta

280 1049 240 595 436 520

Optimistickd varianta

300 1049 250 595 463 450
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Priloha &islo 4 - Kalkuladka pro vypocet dani a odvodi OSVC

a, Zadani pro prijem 393 150 K¢ s pausalnimi vydaji 60 % a vedeni podnikani na

hlavni ¢innost

Primy 393 150 Ké
Pausil 60 % %
Pocet déti ° 0
Hlavni ¢innost

Sleva na manZelku / manZela

0RO

Odcitatelné polozky z pfijmu 0

Spogéitat

81



=== W Univerzita Hradec Kralove
wes & Fakulta informatiky a managementu

Zadani diplomové prace

Autor: Bc. et Be. Ondirej Dérner

Studium: 12100091

Studijni program: NO688A140001 Informacni management
Studijni obor: Informaéni management

Nazev diplomové prace:  Podnikatelsky zamér zalozeni doucovaci agentury

Nazev diplomové prace A]:  Business plan for establishing a tutoring agency
Cil, metody, literatura, prredpoklady:

Cilem prace je zpracovat podnikatelsky zameér zalozeni doucovaci agentury a na zakladé vysledkn
vyhodnotit, zda by podnikani v tomto odvétvi bylo Gispésné.

1. Uvod

2. Teoreticka vychodiska

3. Metodika zpracovani

4. Prakticka ¢ast - Business Plan
5. Shrnuti vysledknh

6. Diskuse a zaveér

Zadavajici pracovisté: Katedra ekonornj_e_
Fakulta informatiky a managementu

Vedouci prace: Ing. Libuse Svobodova, Ph.D.

Datum zadéni zdvéreéné price: 15.10.2021

82



