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SOUHRN

1. Cil prace:
Hlavnim cilem diplomové prace je ovéfeni realizovatelnosti podnikatelského planu nové vzniklého podniku
poskytujiciho odborné Skoleni z oblasti mezd a personalistiky.

Jednim z dil¢ich cili je zpracovani jednotlivych ¢Easti, které jsou potiebné pro funkéni, kvalitni a kompletni
podnikatelsky plan, a to zejména rozbor zvolené strategie podniku, préaci s o¢ekdvanymi riziky, provedeni
analyzy trhu, uréeni potencialnich zakaznikd, sestaveni finan¢niho planu a marketingové strategie.

V neposledni fadé na zakladé¢ vysledkt z provedenych analyz vyhodnoceni a navrzeni vhodné strategie pro prvni
obdobi ¢innosti podniku, stanoveni cilového trhu a zdkaznického segmentu, vhodné zvoleni cenové politiky i
komunika¢ni strategie.

V zavérecné Casti diplomové prace je jednim z dil¢ich cilti zpracovani Lean Canvas modelu pro srozumitelné a
struéné definovani kompletniho podnikatelského planu, a to véetné finan¢niho a marketingového planu.

2. Vyzkumné metody:

Tato diplomova prace jako vyzkumné metody vyuziva analyzy vhodné pro nové vznikajici podnik, ktery planuje
nabizet sluzby, které se v oblasti odborného $koleni v oblasti mezd a personalistiky na trhu momentalné
nenachazi.

Jedna se o literarni reSerSe, dotaznikové Setieni, analyzu PESTLE, Porterovu analyzu péti sil, stanoveni
zakladnich océekévanych podnikatelskych rizik, finan¢ni plan vychazejici z finanéni analyzy, ocekavané
nakladové a vynosové struktury, a zejména SWOT analyzu, ktera odrazi analyzu vné&jsiho i vnitfniho prostiedi,
potencial i pravdépodobna rizika, se kterymi se nové vznikajici podnik mtize setkat.

3. Vysledky vyzkumu/prace:

Vysledky ziskané pii zpracovani této diplomové prace pomohly vyhodnotit a navrhnout vhodnou strategii pro
spolecnosti. Literarni reSerse poskytly teoretické udaje potiebné pro tvorbu a vyhodnoceni jednotlivych analyz.
Dotaznikové Setieni poslouzilo pro ziskani zakladnich dat o cilové skupiné pii vybéru produktu. PESTLE
analyza potvrdila realizovatelnost podnikatelského planu. Porterova analyza péti sil analyzovala prostfedi trhu a
poskytla data pro vyhodnoceni konkuren¢niho prostfedi. Finanéni analyza pomohla nalézt zékladni data pro
cenovou i finanéni strategii. SWOT analyza vyhodnotila vy$e uvedené analyzy dat pro podnikatelsky plan.

Néavrhy a doporuceni spole¢nosti mohou pomoci pfi vytvofeni vhodné strategie spolecnosti.

4. Zavéry a doporuceni:

Spole¢nost ma moznost rozhodnout se jit cestou pomalejsi a postupné realizace podnikatelského planu s pomoci
jednoho lektora, ktery je soucasné jednatelem spolecnosti, ¢i jit cestou plnohodnotného zahajeni podnikatelské
¢innosti a s tim i spojeného posileni lidskych zdrojt, zajisténi finan¢nich prostiedkt pro prvni roky podnikatelské
¢innosti a tvorbu plnohodnotné marketingové strategie, které spolecnost bude propagovat a pomuze ji oslovit
potiebné mnozstvi potencialnich zakaznika.

Zavérem lze konstatovat, ze podnikatelsky plan je Zivotaschopny pfi volbé pomalého i plnohodnotného zahajeni
podnikatelské ¢innosti. Rozhodujicim pro jeho zivotaschopnost je ziskani kvalitnich lektori, nabidka kvalitniho
produktu poskytujiciho unikatni hodnotu pro zakaznika. Podminkou je nejen ziskani dostatecnych finan¢nich
prostredkd, ale zejména osloveni a ziskani potfebného poctu zdkazniku.

KLICOVA SLOVA

Podnikatelsky plan, Business Model Canvas, Canvas Lean, strategie podniku, analyza podnikatelského prostiedi,
finan¢ni plan, marketingova strategie, SWOT analyza, zacinajici podnik.
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SUMMARY

1. Main objective:
The main goal of the diploma thesis is to complete the business plan of a newly established company offering
professional payroll and human resources training.

One of the partial goals is to process individual business plan parts needed for a functional, valid, and complete
business plan, especially the analysis of the selected company strategy, work with an expected business risk,
market analysis, determination of potential customers, completion of a financial plan and marketing strategy.

Finally, based on the results of all processed analyzes to evaluate and design a suitable strategy for the starting
period of the company’s activities, to determine a market and customer segment target, to choose the appropriate
pricing policy and the communication strategy. In the final part of the diploma thesis, one of the partial goals is
a development of a Lean Canvas model for a clear and concise definition of a complete business plan, including
a financial and marketing plan.

2. Research methods:
As a research method, this thesis uses an analysis suitable for a start-up company that plans to offer services that
are not currently available in the market in payroll and HR training.

This includes literature research, questionnaire survey, PESTLE analysis, Porter's five forces analysis,
determination of basic expected business risks, financial plan based on financial analysis, expected cost and
revenue structure, and especially SWOT analysis which reflects the analysis of the external and internal
environment, potential and probable risks that the emerging business may encounter.

3. Result of research:

The results obtained in the preparation of this diploma thesis helped to evaluate and prepare an appropriate
strategy for the companies. The literature searches provided the theoretical data needed to create and evaluate
the individual analyses. The questionnaire survey was used to obtain basic data about the customer target group
for product selection. PESTLE analysis confirmed the feasibility of the business plan. Porter's five forces analysis
described the market environment and provided data for evaluating the competitive environment. Financial
analysis helped to find the basic data for pricing and financial strategy. SWOT analysis evaluated the above data
analysis for the business plan.

The suggestions and recommendations of the company can help in developing an appropriate strategy for the
company.

4. Conclusions and recommendation:

The company has the option to decide to follow the strategy of a slower and gradual implementation of the
business plan with the help of one lector who is also the executive of the company, or to follow the full-fledged
start-up strategy of the business activity and the associated strengthening of human resources, securing financial
resources for the first years of business activity and creating a full-fledged marketing strategy that will promote
the company and help to reach the necessary number of potential customers. In conclusion, the business plan is
viable in the choice of slow and full-scale start-up. Critical to its viability is the acquisition of quality lectors,
offering a quality product providing unique value to the customer. The prerequisite is not only obtaining
sufficient funding, but more importantly reaching and attracting the required number of customers.

KEYWORDS

Business plan, Business Model Canvas, Canvas Lean, company strategy, business environment analysis,
financial plan, marketing strategy, SWOT analysis, start-up.
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M1-Business Administration, M2-Business Economics, M3 Marketing and Advertising
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1 Uvod

Aby spole¢nost spravnym zpusobem mohla zah4jit podnikatelskou ¢innost, potiebuje mit jasné
definovan divod svého vzniku (tedy poslani), uréit si vizi i dlouhodobé podnikatelské cile, a
z nich pak zvolit vhodnou podnikovou strategii, a to nejen pro oblast vedeni podniku, ale také
pro finan¢ni planovani ¢i nastaveni marketingové strategie. V neposledni fad¢ je pro spole¢nost
klicova potieba vypracovani kvalitniho podnikatelského planu.

Vytvotenim podnikatelského planu spolecnost dostava do rukou nastroj potfebny nejen pro
zminéné stanoveni vhodné a funk¢ni strategie podniku, marketingové a finan¢ni planovani, ale
také potfebné udaje pro ufady ¢i banky pfi vyfizovani ptipadného podnikatelského tvéru, ¢i
dalsich povoleni potfebnych pro spravné fungovani podniku.

Pro zpracovani kvalitniho podnikatelského planu spolecnost potfebuje ziskat data vychazejici
z analyz zamétfenych na vnéjsi 1 vnitini prostfedi spolecnosti.

Spolec¢nost Learning Avenue se pii svém vzniku v roce 2019 zamétila na odborné vzdélavani,
kdy identifikovala, Ze na souasném trhu nabizejicim odborné vzdélavani chybi sluzba, kterou
sama planuje nabizet, a to odborné Skoleni z oblasti mezd a personalistiky. Sluzby ve forme
odborného $koleni na trhu v soucasné dob¢ sice existuji, nikoliv vSak v podobg¢, jakou planuje
nabizet spolecnost Learning Avenue.

Hlavnim cilem této diplomové prace je zhodnoceni vypracovaného podnikatelského zaméru
spolec¢nosti Learning Avenue s.r.o. Dil¢im cilem je zpracovani literarni reSerSe, ziskani a
zpracovani dat potiebnych pro tvorbu jednotlivych analyz, jejich vyhodnoceni a nasledné volba
vhodné podnikové strategie. Nedilnou soucasti této prace je ovefeni Zzivotaschopnosti
planovaného podnikatelského zameéru, jeho =ziskovosti a realizovatelnosti v prostiedi
soucasného trhu a za soucasnych podminek; a pokud ano, za jakych okolnosti a zda k tomu
spole¢nost bude potfebovat externi finanéni zdroje.

Pii vybéru vhodnych analyz bylo zohlednéno, ze se jednd o spolecnost nabizejici produkt ve
formé sluzeb, a to pro odbornou vetejnost a na lokalnim trhu.

Diplomova prace je rozdélena na teoretickou a praktickou cast, pticemz jednotlivé casti
odpovidaji potfebam pro ziskani dat z analyz vyuZitelnych pro piipravu podnikatelského planu.
Jednotlivé oblasti predstavené v teoretické Casti této prace jsou nasledné pouzité v praktické
¢asti této prace.

V zavéru této prace jsou vyhodnocend data ziskana z vysledkil analyz, pricemz hodnoti
realizovatelnost popisovaného podnikatelského zaméru, popisuje vhodnou podnikovou
strategii pro zahajeni podnikatelské Cinnost, vyhodnocuje vysledky finan¢niho planovani,
pottebné financni prosttedky, a také uvadi doporuceni potifebnd pro zahijeni a rozjezd
podnikatelské ¢innosti.



2 Teoreticka Cast

Teoretickd ¢ast diplomové prace zpracovava informace potiebné pro sestaveni jednotlivych
analyz potfebnych pro volbu vhodné strategie nové vzniklého podniku.

Popisuje tvorbu zakladni analyzy vyuzitelné¢ v praktické Casti prace, a to zejména analyzu
makroprosttedi (PESTLE analyza), analyzu mikroprostfedi (Porterova analyza péti sil) a
SWOT analyzu. Vysledky ziskané diky uvedenym analyzam jsou nasledné vyuzity pro volbu
vhodné podnikové strategie, marketingové strategie, financni analyzy potfebné pro financ¢ni
plan. Z teoretického pohledu se vénuje jednotlivym castem podnikatelského planu.

2.1 Cil a metodika prace

Hlavnim cilem je vypracovani a zhodnoceni podnikatelského planu spolecnosti Jednim z
nalezeni vhodné strategie pro spolecnost poskytujici sluzby pro specificky okruh zakazniki na
lokalnim trhu.

Dil¢i cile této diplomové prace spocivaji ve sbéru dat pomoci literarnich resersi, informaci
pottebnych pro tvorbu a vyuziti jednotlivych analyz pouzitych v praktické casti, jejich
zpracovani a vyhodnoceni, a dale pomoci dotaznikového Setieni.

Pro tuto diplomovou praci byla zvolena metodika prace obsahujici sezndmeni se
s podnikatelskym prostfedim, popis podniku, sbér dat a jejich zpracovani pii tvorbé
jednotlivych analyz. Dal$i metodou je sbér a porovnani dostupnych dat srovnatelnych podniki.
Tato data sekundarniho charakteru jsou pouzita pro zpracovani jednotlivych analyz.

Pro vyhodnoceni vnéjsiho prostredi byla zvolena PESTLE analyza a Porterova analyza péti sil
analyzujici konkurencni prostredi spolecnosti, dale byla zvolena SWOT analyza.

Pro tvorbu finan¢niho planu byla zvolena metoda prognézy vyvoje nakladi a vynosu pouzitych
pro pesimisticky, realisticky a optimisticky finan¢ni plan spolecnosti bez financnich zdroji
pochazejicich od bank ¢i sponzort, a to pii vhodn€ zvolené cenové politice a financni strategii
spolec¢nosti pro obdobi tii let.

Pti tvorbé marketingové strategie je zohlednéna volba cilové skupiny a pro ni pfizpisobené
marketingové komunikace.

2.2 Podnikatelsky plan

Podnikani je podle Srpové (2020, s. 16) jednou z moznosti, jak budovat vlastni kariéru. Pro
spole¢nost mé podnikani velky vyznam. Podnikani ma vliv na hospodatsky rist, a tedy i hruby
domaci produkt celé spolecnosti. Diky podnikani mohou vznikat nova pracovni mista, ¢imz je
ovlivnéna nejen kariéra samotného podnikatele, ale také potencialnich zaméstnancii, pro které
pracovni mista vzniknou. Jde tedy o proces napomahajici zdravému trznimu prostiedi, vyuziti
kapitalu, a to nejen majetku, ale zejména kapitalu lidského.

Motivy podle Srpové (2020, s. 16) mohou byt pro zahdjeni podnikatelské ¢innosti riizné, ale
nejcastéji jde o potiebu seberealizace, nezavislosti, finan¢niho zajisténi ¢i potfebu uspokojeni
potieb jednotlivee ¢i firmy.

Aby podnikdni mohlo byt uspésné, je podle Srpové potieba definovat Zivotaschopny
podnikatelsky zamér, zvolit vhodnou formu podnikani, jeho financovani, budouci rozvoj, a
zejména dlivod, tedy podnikatelskou vizi.



Podnikatelsky proces je spolecny vSem zacinajicim i stavajicim podnikatelskym subjektim.
Podle Srpové (2020, s. 45) lze podnikatelsky proces z pohledu zakladatele (podnikatele)
rozdélit do Sesti zékladnich fazi:

- Identifikace podnikatelské prilezitosti;

- Rozvoj konceptu (podnikatelského napadu);
- Analyza zdroju;

- Ziskani zdroju;

- Implementace a fizeni;

- Sklizen vysledkd.

Podnikatelsky plan se doporucuje nejen pro samotného podnikatele, kterému slouzi jako néstroj
pro realizovatelnost podnikatelského zaméru, ale také pro ti€ely financovani ¢i investovani.

Veber (2017, s. 467) upozoriiuje na potfebu piizpisobit podnikatelsky zamér planovanému
trhu, zaméfeni se na prvky zvysujici Sance na prodejnost produktu ¢i sluzby, a také neopomina
zdGraznit potiebu vérohodnosti a prikaznosti predpokladd, cili a zavérd uvedenych
v podnikatelském planu. Doporucuje naptiklad metodu srovnani se stejnou ¢i podobnou
organizaci. Nemaly prostor Veber vénuje praci srizikem, kdy upozorfiuje na potiebu
rozpracovani rizik a jeho minimalizaci zejména v piipadech, kdy podnikatelsky zamér mize
byt uskutecnén také ¢i pouze diky investortim, a to z divodu, ze v takovém ptipad¢ je potieba
podnikatelsky plan ptizpisobit skute¢nosti, Ze jej bude posuzovat ptipadny investor.

Obsah podnikatelského planu musi podle Vebera (2017, s. 467) mimo jiné obsahovat definici
oblasti podnikani a poslani organizace, jasny dikaz marketingovych schopnosti organizace,
demonstraci manazerskych schopnosti a atraktivni finan¢ni nabidku.

2.2.1 Klasicky podnikatelsky plan

Pti tvorbé podnikatelského planu neexistuje jednoznacny navod, jak postupovat. Nejen podle
Srpové (2020, s. 210), ale také podle Vebera (2017, s. 471) a Finche (2020, s. 22) musi
podnikatelsky plan obsahovat klicové body a byt srozumitelny, logicky, uvazené strucny,
pravdivy a redlny, respektujici rizika.

V podnikatelském planu by tak podle Srpové (2020, s. 213) nem¢ely chybét tyto Casti:
Obsah

Jednad se o zékladni ptrehled obsahu podnikatelského planu, ktery by zpracovatel
podnikatelského planu nemél opomenout, jelikoz cCtenafi umoziuje rychlejsi orientaci
v dokumentu a piehlednost jeho uspotadani.

Shrnuti

Shrnuti podnikatelského planu by mélo odpovidat na zakladni otazky, které by ve ¢tenaii mély
vzbudit zvédavost a zaujmout jej natolik, aby jej prostudoval cely a aby podnikatelsky plan
splnil svij ucel (v piipad¢€ investora zajem o investici, v piipad¢ banky poskytnuti uvéru, apod).
Shrnuti podnikatelského planu by mélo byt pirehledné a dobie strukturované. Srpova jej
doporucuje zpracovat tak, aby se veslo na jednu stranu A4.



Popis podnikatelské ¢innosti

V této Casti planu je potieba uvést podnikatelsky zamér a osvétlit ditvod jeho realizace. Popis
by mél obsahovat stru¢ny popis produktu, tedy vyrobku ¢i sluzeb, jeho uZzitnou hodnotu pro
zakaznika a konkuren¢ni vyhodu.

V ptipadé nabizeného vyrobku by se mélo jednat o podrobny popis vyrobku. Pfi poskytovani
sluZeb je potfeba uvést popis nabizené sluzby.

Pravé v této ¢asti podnikatelského planu je prostor pro uvedeni uzitku produktu pro zdkaznika
a jeho konkurenc¢ni vyhodu, tedy i uvedeni, zda se jedna o produkt novy ¢i vylepsSeni produktu,
ktery jiz na trhu existuje. Soucasti popisu nabizeného produktu mohou byt i technické
parametry, nakresy apod., ty se vSak doporucuje zahrnout do ptilohy podnikatelského planu.

VSeobecny popis spolecnosti

Zde je potieba uvést veskeré podstatné informace o spole¢nosti, a to realna fakta a data, jako
napiiklad datum zalozeni spolec¢nosti, adresu, pravnickou formu spolecnosti, jeji majitele,
hlavni a vedlejsi ¢innosti spolecnosti. V piipad¢ existujici spolecnosti jeji ptipadnou historii,
uspéchy, vyvoj, zajimava fakta podtrhujici uspésnost spolecnosti, jako naptiklad certifikaty,
patenty, vyznamné osobnosti podilejici se na chodu a vedeni spole¢nosti, zhodnoceni vyvoje.

Informace tykajici se financni historie spolecnosti, a to napiiklad finan¢ni vyhodnoceni
predchozich tii let (doporucena doba dle Srpové) uvést s odkazem na piilohu podnikatelského
planu, do které se doporucuje zahrnout ucetni vykazy, a to i€etni rozvahu, vysledovku a strucné
zhodnoceni daného obdobi.

Klicové osobnosti

Zde se obvykle uvadi kliove osobnosti spole¢nosti, jejich spéchy, pfedpoklady pro Gisp&Snost
podnikatelského zaméru a jejich role. Zivotopisy téchto osob patii do pfilohy podnikatelského
planu.

Analyza trhu a zdakazniki
Jedna se o neméné diileZitou cast podnikatelského planu, jelikoZ pouze ty produkty, které jsou
na trhu i u zakaznikl Gsp€s$né, maji potencial.

Pro uspésnou realizaci podnikatelského zaméru je potieba provést vSechny potiebné analyzy,
které¢ podnikateli pomohou vytvofit obrazek o moznostech trhu, potfebé zakaznikid, budouci
podobé nabizeného produktu a jeho distribuce k zakaznikovi, a to tak, aby zakaznik mél
z nabizeného produktu zna¢ny uzitek, mél k produktu snadny ptistup, a byl za produkt ochoten
zaplatit.

Z tohoto divodu Srpova (2020) doporucuje provést analyzu minimalné téchto oblasti, a to okoli
a konkurence (makrookoli) a odvétvi (mikrookoli).

Pro analyzu makrookoli je podle Srpové nejvhodnéjsi analyza PESTLE.

Pro analyzu odvétvi Srpova doporucuje Porterovu analyzu péti sil. Jedna se o analyzu sil
pusobicich na spolecnost v jejim mikrookoli.

Marketingova strategie

V ramci podnikatelského zaméru je podle Srpové (2020) potieba stanoveni si cilového trhu.
K tomu spolecnost potiebuje identifikovat i cilového zakaznika, tedy definici cilovych skupin,
konkuren¢ni vyhodu produktu, zpisob komunikace a propagace produktu.



Obchodni a marketingovéa strategie ma velky vliv na UspéSnost podnikatelského zdméru
zejména proto, ze spolecnosti pomaha urcit cilovy trh, trzni pozici produktu a marketingovy
mix (4P, 4C).

Personalni zabezpeceni

V podnikatelském planu mensich firem mize byt uvedeno pouze feSeni personalniho
zabezpeceni, zatimco u vétSich a rostoucich firem je vhodné tuto ¢ast podnikatelského planu
zpracovat podrobné, a to véetné struktury pracovnikil, analyzy trhu prace.

Realizac¢ni projektovy plan

Podnikatelské subjekty pii sestavovani realizacniho projektového planu uvadi casovy
harmonogram planovanych ¢innosti, a to véetn¢ zasadnich krokt, termint dosazeni a hlavniho
cile, ¢i jednotlivych milniku.

Srpova pro znazornéni doporucuje napiiklad Ganttiv diagram, coz je Useckovy diagram
vyuzivany v projektovém managementu.

Finan¢ni plan

Tato ¢ast podnikatelského planu je podle Srpové ¢iselnym vyjadienim uvedenych informaci.
Bez financniho planu se funk¢ni a srozumitelny podnikatelsky plan neni kompletni, protoze

jednou ze tfi podminek uspeésné realizace podnikatelského zaméru je jeho vynosnost a finan¢ni
uzitek pro vlastniky.

Zacinajici spolecnost, jejiz data jsou zpracovana v praktické ¢asti této diplomové prace, nema
k roku 2021 k dispozici zadna reélna data, ze kterych by v podnikatelském planu bylo mozné
provést finan¢ni analyzu.

Proto se pro zakladajici spolecnost podle Srpové doporucuje ve finan¢nim planu uvést
zakladatelsky rozpocet, planované ucetni vykazy, vypocet bodu zvratu, vyhodnoceni
finan¢nich ukazateli a vyhodnoceni efektivnosti investic.

Analyza rizik

Tato ¢ast podnikatelského planu hraje velky vyznam pro pfipadné investory, a proto je podle
Srpové doporucovanou a nedilnou soucasti.

Analyza umoznuje tviirci podnikatelského planu identifikovat pfipadna rizika a tim mu dava
nastroj pro tvorbu preventivnich opatfeni a minimalizaci téchto rizik.

Riziko je Srpovou (2020, s. 221) definovano jako ,,negativni odchylka od cile®.

Prilohy

Do pfiloh je podle Srpové vhodné vkladat dokumenty, pro které by obsah podnikatelského
planu byl méné srozumitelny a ¢itelny, pokud by byl uveden pfimo v jeho textu.

Srpova (2020, s. 222) doporucuje uvést naptiklad: vypis z obchodniho rejstiku, zivotopisy
klicovych osob, nakresy produktt, vysledky prizkumu trhu, vysledky propagacnich akci,
¢lanky z novin a ¢asopisi 0 nabizeném produktu, technologické schéma vyroby, Gcetni vykazy,
reference vyznamnych osobnosti, smlouvy ¢i ziskané certifikaty.

Podle Finche (2020, s. 22) by struktura podnikatelského planu méla byt podobna jako u Srpové.
Finch navic uvadi tyto body, a to dosavadni vyvoj obchodil, predpovedi a rizika.

Finch do ptiloh doporucuje dolozit dokument, ktery presvéd¢i piipadného Ctenare (tedy
investora, ¢i banku apod.) o podnikatelskému napadu. Dale do ptiloh doporucuje uvést také



kopie autorskych prav, patentli, ochrannych znamek, kopie najemnich smluv, technické popisy
a brozury produkta.

2.2.2 Nevyhody klasického podnikatelského planu

Jak je z obsahu piedchozi kapitoly patrné, a jak také potvrzuje Veber (2017, s. 482), tvorba
funkéniho podnikatelského planu je nejen dtlezitym dokumentem pii definici a realizaci
podnikatelského zaméru, ale také dokumentem naro¢nym na zpracovani.

Veber (2017, s. 482) doporucuje podnikatelsky plan zpracovat v rozsahu 40 az 50 stran, a ve
stejném rozsahu pocet piiloh. Zminuje také pracnost, kterd mize zpracovateli podnikatelského
planu zabrat tydny, ale také mésice, a to s tim védomim, Ze se zpracovatel podnikatelského
planu bude pravdépodobné ke vSem Castem postupné vracet a opétovné je prepracovavat.

Tohoto problému si vSimlo mnoho dalSich autord, napfiklad Alex Osterwalder, autor
obchodniho modelu Business Modelu Canvas, ¢i Ash Maurya, ktery Osterwalderiiv Business
Model Canvas ptepracoval a upravil do modelu Lean Canvas.

2.2.3 Business Model Canvas

Podnikatelsky plan lze vyuzit také jako strategicky nastroj pro podnikatele umoziujici
vytvofeni funkéniho a jednoduchého modelu podnikatelského planu, a to v podobé Business
Model Canvas, coz je model sepsany na jedné strance. Business Model Canvas je sestaven
z deviti blokti popisujicich jednotlivé casti klasického podnikatelského planu v jinak logicky
uspotradané a piehlednéjsi forme. Osterwalder (2010, s. 16) tyto Casti nazval takto:

Customer Segments (Zakaznické segmenty), Value Propositions (Hodnotové nabidky),
Channels (Kanaly), Customer Relationships (Vztahy se zdkazniky), Revenue Streams (Zdroje
piijmit), Key Resources (Klicové zdroje), Key Activities (Klicové Cinnosti), Key Partners
(Klicova partnerstvi) a Cost structure (Struktura nakladt). Jednotlivé ¢asti graficky znazornuje
také nasledujici Obrazek 1 Business Model Canvas.

Obrazek 1 Business Model Canvas
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2.2.4 Lean Canvas Model

Business Model Canvas se stal zdkladem pro dals$i model podnikatelského planu, a to pro Lean
Canvas Model. Tento model vypracoval a podrobné popsal Ash Maurya (2020). Jak je z nazvu
jiz patrné, i tento model je ,,zestihlenou® verzi podnikatelského planu.



Klicova partnerstvi jsou Mauryou nahrazena oddilem Problém, Klicové cinnosti oddilem
Reseni, Klicové zdroje jsou nahrazeny Klicovou metrikou a Vztahy se zéakazniky jsou
nahrazeny Neférovou vyhodou.

Jak z predchozi, tak i z této kapitoly vychdzi, ze podnikatelsky model Lean Canvas je svym
druhem jednostrankovy podnikatelsky model.

Jak sam Maurya (2016, s. 25) uvadi, tento jednostrankovy model ma proti klasickému
podnikatelskému planu tfi zasadni vyhody, a to, Ze je zpracovan rychleji, a to i za jedno
odpoledne. Nize uvedeny Obrazek 2 Business Model vs Canvas Lean graficky znazoriuje
rozdil mezi pivodnim modelem Business Model Canvas a modelem Canvas Lean.

Obrazek 2 Business Model vs Canvas Lean
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Grafické zpracovani jednostrankového modelu dle Mauryi klade diraz na stanoveni priorit a
moznych variant pro plnohodnotné zpracovani modelu. Grafické znazornéni modelu zobrazuje
Obrazek 3 Lean Canvas Model.

Obrazek 3 Lean Canvas Model
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Tento model dle Mauryi také spliuje kritérium strucnosti, jelikoz diky jednostrannému
zpracovani jde tento model pfimo k véci, lze jej rychle prezentovat druhé stran¢ a diky své
jednoduchosti jej tak pro podnikatelsky zamér zaujmout. Tieti vyhoda oproti klasickému
podnikatelskému planu je dle Mauryi jeho pfenosnost a moznost sdileni mezi dalSimi osobami
¢l institucemi, a to pravé pro jeho zpracovani na jednu stranu, oproti klasickému
podnikatelskému planu o osmdesati aZ sto stranach (vcetné ptilohy).

Diky témto tfem vyhodam je vhodnym nastrojem pro startupové projekty, jelikoz umoziuje
v kratkém casovém useku prezentovat konkrétni podnikatelsky zamér. Je tedy podkladem pro
prezentaci a nasledné diskuse. Dle Mauryi Lean Canvas pomaha podnikatelsky plan rozdélit na
devét samostatnych ¢asti podnikani, jednotlivé se jimi zabyvat a analyzovat je, a nasledné je
op¢t propojit v uceleny podnikatelsky plan.

Nyni jiz k jednotlivym oddiltim, které Maurya (2020) podrobnéji ve své knize popisuje. Autoii
Croll a Yoskovitz jednotlivé casti dopliuji o metriky, které je potfeba sledovat, (2016, s. 69).

Problém/Potieba

Jaky problém zakaznici fesi, ptipadné jakou maji k dispozici alternativu? Zde je vhodné do
modelu vyplnit jeden az tfi problémy, které potencidlni zakaznik fesi. Existuje-li na trhu
alternativa, pomoci které zakaznik je schopen problém vyfesit, Maurya navrhuje uvést i tento
udaj. Autofi Croll a Yoskovitz doporucuji sledovat respondenty fesici dany problém.

Zakaznické segmenty

Maurya se v prvni fadé zaméfuje na prvotni uzivatele, nikoliv na bézného zakaznika. Zde
doporucuje rozliSovat mezi uzivatelem a zdkaznikem. Zakaznik je definovan jako ten, kdo za
produkt plati, zatimco uzivatel je podle Mauryi definovan jako ten, kdo produkt uziva. Croll a
Yoskovitz za relevantni metriku povazuji nalezeni takovych zakaznikt, které lze najit pres
klicova slova, a to diky hledani zadkaznikl z konkrétniho zdroje.

Navrh jedine¢né hodnoty

vvvvvv

jedinecnou hodnotu, diky které si zdkaznik vybere vas produkt, ktery si také koupi. V nalezeni
takového produktu je potfeba také definovat to, ¢im se tento produkt 1isi od produktd
konkurence. Model takovému postupu pomaha ptes prvotni uzivatele, nebot’ se jedna o produkt,
ktery by mél mit smély cil, jasné a konkrétni feseni. Navrh jedinec¢né hodnoty z tohoto ditvodu
podle Mauryi musi popisovat vyhody tohoto produktu z pohledu zakaznika. Croll a Yoskovitz
zde za metriku povazuji zpétnou vazbu, vyjadreni jinych uzivatelll, dotaznikové Setieni apod.
ReSeni

Teprve po stanoveni pfedchozich tii poli lze popsat navrhované feSeni. Jak sam Maurya
upozoriuje, popsané feSeni se miize menit, a to diky skutecnosti, Ze se jedna o prvotni navrh
feseni. Konecnou definici v této fazi neni jednoduché urcit. I z tohoto diivodu je Lean Canvas

zivym modelem, se kterym podnikatel pracuje. Zde se Croll a Yoskovitz zamétuji na analyzu
zékazniki, ktera od konkurence odchazi, pocet zakazniku, ktefi vyzkousi nové nabizené funkce.

Kanaly

Maurya s odkazem na diive popsané tfi faze startupu upozoriuje, ze pii prvotnim sepsani Lean
Canvas modelu je dulezité urcit si libovolny kanal, ktery ve findle k zdkaznikovi povede.
Teprve v prubéhu procesu dojde k tiprave kanali, ale to souvisi se ziskanou zpétnou vazbou od
zékaznika, kterou v prvotni fazi podnikatel k dispozici nema. Zde je podle Mauryi potieba
definovat kanaly bezplatné a placené. Za bezplatné kandly povazuje naptiklad socidlni média,
zatimco za placeny kanal povazuje napiiklad internetové vyhledavace. Croll a Yoskovitz pro
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metriku vyuzivaji naptiklad pocet zakaznik( na webu, dobu a ¢as, ktery zde travi, a to naptiklad
diky tzv. Net Promoter Score.

Toky prijmu

Toto a nasledujici pole odkazuje na financni plany a analyzu. Pod tokem piijmu Maurya
predstavuje cenovou politiku daného produktu, a jeho ziskovost. Za zminku stoji Mauryovo
pripomenuti, Ze cenu pomaha definovat zakaznik. A také to, Ze prave platici zdkaznik je prvni
pozitivni formou ovéfeni uspéchu dané¢ho produktu. Jako metriku je podle Crolla a Yoskovitze
vhodné sledovat vynos na jednoho zakaznika, produkt, hodnotu jednoho nakupu a podobné.

Struktura nakladu

Pro kalkulace néakladi je potieba pouzit ocekavané naklady, v ptipadé existujiciho podniku se
doporucuje analyzovat finan¢ni vysledky tfi roky zpétné.

I zde Maurya doporucuje zaméfit se na soucasnou situaci, a to pti kalkulaci nakladd. U startup
projektt se jednd o odhadované néklady, piipadné ndklady spojené se zahdjenim podnikani ¢i
projektu tykajiciho se daného (nového/vylepSeného) produktu, dobu navratnosti, hranici
rentability i usili potfebné k dosazeni uspéchu z financniho pohledu. Croll a Yoskovitz sleduji
také naklady na ziskani jednoho zakaznika, naklady na klicové slovo, atd.

Kli¢ové metriky

Dle Mauryi se jedna o kli¢ové ukazatele pouZitelné pro méteni vykonnosti a uspé$nosti. Maurya
odkazuje na tzv. piratskou metriku, jejimz autorem je Dave McClure. Jednotlivé ¢asti piratské
metriky podle Mauryi jsou: akvizice, aktivace, retence, pfijem a doporuceni. Jedna se o nastroj,
jak vyuzit dostupné ukazatele pro urceni uspés$nosti, a to pfes méfeni pritbéhu jednotlivych
kroki od nabidky produktu az po jeho nakup ze strany zdkaznika, a nasledné ziskani zpétné
vazby.

Nespravedliva (neférova) vyhoda

vvvvvv

a vypliuje jej az na zavér. Lze zde uvést napiiklad konkurenéni vyhodu, ale také i nevyhodu.
Podle Mauryi je vSak dulezité uvédomit si skutecnost, ze opravdova nespravedliva vyhoda neni
snadno ziskatelna ¢i kopirovatelna. Pro konkurenci tedy neni snadné diky této nespravedlivé
vyhod¢ dany produkt zacit také nabizet. Maurya si také uvédomuje, Ze v piipad¢ startupu je
vyplnéni této ¢asti modulu skuteéné tezké, a tak budou prvni verze Lean Canvas pravdépodobné
v této Casti prazdné. Podle Crolla a Yoskovitze je dtlezité porozumét unikatnosti nabidky, a to
opét pomoci dotaznikového Setieni, ale také pomoci analyz konkuren¢niho prostiedi, existence
patentd, atd.

2.3 Strategie podniku

Pro existujici i pro noveé vznikajici spolecnost je strategie podniku nezbytnou soucasti fizeni. A
to nejen podle Srpové, ale podle vSech vyznamnych autorl zabyvajicich se vedenim podniku,
jako jsou Drucker, Veber, Kotler, Porter a dalsi. Se strategii podniku nezbytné souvisi stanoveni
mise, vize a cili podniku. Nevime-li, kam mifime, nemizeme svého cile nikdy dosahnout.
Strategie podniku vychazi podle Srpové (2020, s. 200) z mise a vize, cile jsou pak rozpracované
jednotlivé kroky, jak misi a vizi naplnit.

2.3.1 Mise a vize podniku

Mise podniku je vefejn¢ publikovanym a vefejnosti vnimanym ptinosem, ktery spolecnost
hodla dosahnout. Jak Srpova (2020, s. 200) dale uvadi, obsahem mise mohou byt i hodnoty,
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které spolecnost uznava a prosazuje, a to nejen ty ekonomicke, ale také spolecenské ¢i etické
hodnoty. Spole¢nost pomoci mise sd¢luje svému okoli, jaké ma poslani, jaké hodnoty zastava
a prosazuje. Mise je tedy to, ceho chce podnik dosahnout, pro koho to déla a z jakého divodu.
Mise podniku se podle Srpové miize v pribéhu ménit a reagovat na vyvoj v podniku i jeho
okoli. Vizualni znazornéni uvadi Obrazek 4 Mise a vize podniku.

Obrazek 4 Mise a vize podniku

/%}e\ < SLUZBY, PRODUKTY, ZAKAZNICI |

Vize < ZAKLADNI SMEROVANI |

Strategické cile \/
KONKRETNi SMEROVAN{ |

Specifické SMART cile (\

KONKRETN{ UKOLY |

UKAZATELE V CASE |

Akcni plany (

Zdroj: Srpova (2020, s. 200), vlastni zpracovani

Vastikova (2014, s. 44) misto pojmu mise uvadi pojem poslani. Obsah je vSak totozny. Podle
Vastikové poslanim organizace sdéluje hlavni ucel svého podnikani, jaké uznava hodnoty a
jakym zptisobem ucel hodla naplnit. Neopomind zminit, Ze organizace poslani sdéluje nejen
vetejnosti, ale také dovnitt samotné organizace, tedy i zaméstnanciim. Zminuje i faktory, které
tvorbu poslani ovliviyji, a to:

- Zarazeni organizace do soukromé nebo vefejné sféry;

- Historie a image organizace;

- Faktory vychéazejici z prostfedi organizace;

- Hlavni ptilezitosti a hrozby;

- Dostupné zdroje.

Mise podniku musi byt podle Srpové i Vastikové jasn¢ formulovand, strucnd a musi
srozumiteln¢ sdélovat divod existence podniku a jasné popsat Cinnosti, kterymi se podnik
zabyva. Vastikova (2014, s. 46) dale upozoriiuje na to, ze mise podniku nema obsahovat
kvantitativni informace, nebot’ méfitelné informace nepatii do mise (poslani) podniku, ale do
cilt.

Z mise a vize podniku vychazi jeho cile. Veber (2017, s. 392) ptipomina zakladni hierarchické
pojeti strategie, jak znazornuje i Obrazek 5 Hierarchie strategie podniku.

Obrazek 5 Hierarchie strategie podniku

MISE VIZE STRATEGIE TAKTIKA
smysl existence idedlni stava dlouhodoby plén konkrétni kroky a
podniku cesta k dosazeni pro dosazeni cile ¢innosti

Zdroj: Veber (2017, s. 392), vlastni zpracovani.
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Podle Vebera je dllezité myslet na vztah mezi misi a jeji realizaci, a to za neustalého si
uvédomovani reagovani na ptipadné zmény. Proto také doporucuje tvorbu vicero variant, diky
kterym se podnik miiZze rozhodovat, jak bude dale postupovat.

2.3.2 SMART cile podniku

Cile podniku podle Vastikové (2014, s. 46) slouzi k méfitelnému a tcelnému nasmérovani
podniku. Z tohoto divodu musi byt stanovené tak, aby byly méfitelné a aby bylo mozné
prezkoumat jejich naplnéni.

Veber (2017, s. 392) uvadi hlavni cil podniku, a to jeho ucel, ktery ma byt podnikem provadén
za ucelem dosazeni zisku. To je vSak ovlivnéno dal§imi okolnostmi, a to zptisob naplnéni cild,
vyuziti jeho zdrojt, reakce na vnéj$i a vnitini prostiedi podniku. I podle Vebera je z toto dale
patrno, Ze cile podniku musi reagovat na vyvoj v prostfedi, ve kterém se podnik nachazi, a tak
jej potieba cile neustale aktualizovat a ptizpiisobovat moznostem podniku.

Zkratka SMART (anglicky ,,chytry*) svym obsahem popisuje, jak ma byt spravny a funkéni cil
definovan. Podle Kerkovského (2015, s. 5) by mél byt specificky, méfitelny, dosazitelny,
realizovatelny a ¢asoveé definovany, jak zobrazuje Obrazek 6 SMART cile.

Obrazek 6 SMART cile

& ih B v O

STIMULATING MEASURABLE ACCETABLE REALISTIC TIMED
SPECIFIC Meéritelny Akceptovatelny Realisticky Konkrétni v ¢ase
Stimulujici Kontrolovatelny Aplikovatelny Dosazitelny Casové méfitelny
Konkrétni Kvantifikovatelny Naplnitelny Ohraniceny

Nezaménitelny

Zdroj: Ketkovsky (2015, s. 5), vlastni zpracovani

Ketkovsky (2015, s. 5) upfesiuje, ze strategie je mnozinou strategickych cilt, u kterych podnik
ma urcit zakladni dva aspekty, a to: CO a JAK.

Srpova (202, s. 200) pfipomina, Ze podnik ma mit stanoven jeden hlavni cil, a poté, podle
dulezitosti i dalsi cile, které¢ vychazi nejen z hlavniho cile, ale také ze strategie podniku, a tim
také z mise a vize poslani. VSe je tedy uzce provazano.

Veber (2017, s. 392) doplnuje, Ze stanovené cile odpovidaji tomu, kdo s nimi v podniku pracuje.
JelikoZ se jedna o detailné rozpracovanou vizi podniku, obsah cilii odpovida té ¢asti podniku,
ktera s nimi pracuje. Jinak stanovené cile bude mit tedy finan¢ni oddé€leni, jiné obchodni ¢i
marketingové oddéleni. VSe musi odpovidat hlavnimu cili, strategii podniku a jeho vizi coby
nedilna soucast marketingové strategie.

2.4 Analyza prostredi

Analyza vnitiniho a vnéjsiho prostiedi je pro spésSny zacatek i chod spolecnosti klicova. Jak
Veber (2017, s. 381) uvadi, prostredi, ve kterém spolecnost funguje, neni stabilni, ale naopak
dynamické. Nejen z tohoto diivodu je potieba, aby i1 spolecnost na své prostfedi reagovala
pruzng. Prostfedi podniku prehledné zobrazuje Obrazek 7 Podnikatelské okoli spole¢nosti.
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Obrazek 7 Podnikatelské okoli spolecnosti

VNEI3( oKoLf

Socialni Technologické
faktory faktory Legislativni
faktory

Ekonomické
faktory

OBOROVE OKOL(

Ekologické
faktory

Politické
faktory

Sila odbérateld
Sila dodavatela e "
Hrozba substituta Rivalitaiv ohoru

Hrozba vstupu novych firem

FIRMA
INTERNI OKOLf
Strategie, Struktura,Systémy
Styl, Spolupracovnici,
Schopnosti, Sdilené hodnoty

Zdroj: Mallya (2007, s. 40), vlastni zpracovani

Mallya (2007, s. 40) jako zakladni diivody, pro¢ spolecnost analyzuje své okoli, uvadi nasledné
davody: potfeba uréeni pozice v prostifedi plisobeni spolecnosti, efektivni reakce na zmény
v okoli, posouzeni spole¢nosti coby celku, analyza vnitinich moznosti a mantinelti, pfedchazeni
reakce ze strany konkurence a zakladni data pro strategické fizeni spolecnosti.

Pro tcely této diplomové prace a popisované¢ho podnikatelského zaméru byla zvolena PESTLE
analyza a Porterova analyza péti sil.

2.4.1 PESTLE analyza

PESTLE analyza, ¢i SLEPT analyza, slouzi podle Ketkovského (2015, s. 94) k analyze vnéjsiho
okoli, ¢imz spolecnost pii planovani bere v potaz pét oblasti, které pro spolecnost a jeji
podnikatelsky zamér miize znamenat ptileZitost nebo hrozbu.

Jedna se o faktory (oblasti) viz Obrazek 8 PESTLE analyza, a to faktory politické, ekonomické,
spolecensko-demografické, technologické, legislativni a ekologické.

Obrazek 8 PESTLE analyza

Poumicke Exonomicke SpoLECENSKE | TECHNOLOGICKE LeGistarivni ExoLoGicke
FAKTORY FAKTORY FAKTORY FAKTORY FAKTORY FAKTORY

Zdroj: Ketkovsky (2015, s. 94), vlastni zpracovani

Jelikoz se jedna o vnéjsi faktory, spole¢nost nema moznost ovlivnit vyvoj ¢i trend. Co naopak
spole¢nost podle Ketkovského (2015, s. 97) ovlivnit mlze, je prace s informacemi, sledovani
vyvoje a trendil v téchto oblastech, chovani investord, leader v odvétvi, sledovani politické
situace, zaméru statu a sledovani ocekavanych zmeén a novelizace zakond.

Ketkovsky (2015, s. 97) nabada analyzu zpracovavat formou porovnani a diskuse nad
aktualnim stavem a predikci stavu budouciho, pficemz doporucuje pracovat s daty ziskanymi
pro tuto analyzu tak, aby spolecnost na n¢ méla odpoveéd’ a prizptisobila jim svou strategii ve
vSech oblastech, tedy nejen ve financovani, fizeni lidskych zdrojt, fizeni podniku, ale také
v fizeni kapitalu, investic, vyvoje, technologického rozvoje a zazemi, a nastaveni kontrolnich
mechanisma. V ptipad¢, kdy produktem spolec¢nosti je sluzba v oblasti odborného vzdelavani,
je dilezité dat velky diraz mimo jiné na technologicky a legislativni faktor.

Vysledkiim analyzy je podle Ketkovského (2015, s. 98) potieba ptizplisobit strategické cile
spole¢nosti, technologické zazemi spole¢nosti, kontrolni mechanismy, investi¢ni politiku,
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tizeni lidskych zdrojii; zdroje financovani; strategii fizeni rizik; ekonomickou politiku
spole¢nosti a kapitalovou strukturu.

2.4.2 Porterova analyza péti sil

Porterova analyza péti sil je modelem M. E. Portera. Jak Veber (2017, s. 394) dale uvadi, Porter
rozd€lil analyzu odvétvi na pét zakladnich ¢asti, jak uvadi i Obrazek 9 Porterova analyza péti
sil, ze kterych pro spolecnost mohou vyplynout pfilezitosti ¢i hrozby, a to na dodavatele,
odbératele (zédkazniky), substitucni a komplementarni produkty, soucasné konkurenty a nove
vznikajici konkurenty.

Obrazek 9 Porterova analyza péti sil

Novi nabizejici
bariery vstupu @ hrozba vstupu

vyjednavajici sila kuon sil
dodavatele upni sila

Konk
Dodavatelé :> ONO:I‘:VC‘e
v \Y <:‘ ml:.
S—

D

integrace firem I

integrace firem

vyvoj vlastnich
substitutd

hrozba
zastupitelnosti

Substituty a
komplementy

Zdroj: Veber (2017, s. 394)

Jak sam Veber (2017, s. 395) upozoriuje, o co vetsi je tlak ze strany téchto péti uvedenych
faktorti, o to horsi pozici spolec¢nost ma a zhorsuji se ji dosahované vysledky.

Spolecnost by méla analyzovat stavajici i potencialni konkurenci, zvazit bariéry vstupu do
odvétvi, a to nejen ze strany konkurence, ale i sama pro svou ¢innost, provést analyzu vlivu
konkurence na strategii vlastni spolecnosti, a to zejména v oblasti cenové politiky, podoby
produktu a jeho kvality, pfidanych sluzeb a rentabilitu nabizeného produktu.

Jako nejcastéjsi ohrozeni ze strany zakaznikl a dodavateltl Veber uvadi vyjednavaci silu obou
téchto faktort, kdy je potfeba mezi spolecnosti a dodavatelem, ale také mezi spolecnosti a
zékaznikem tvofit uréitou formu partnerského vztahu, ¢i jinou podobu spojenectvi.

Posledni zminény faktor je Veberem uvadén jako ohrozeni ze strany substituti a komplementd.
I nad timto faktorem se spoleCnost musi zamyslet, jelikoZz pii existenci substitutu c¢i
komplementu, ktery je z pohledu ostatnich ucastnikii odvétvi dostupny a cenové ¢i uzitkoveé
vyhodnéjsi, jednd se v podstaté také o formu konkurence, byt v jiné podobé nez v pfimé
konkurenci. Tyto faktory musi byt spolecnosti analyzovany, a také na zéklad¢ této analyzy
spole¢nost tvoii budouci strategii zamétenou na vlastni pozici v ramci odveétvi.

Porter na tuto analyzu navazal generickou konkurencni strategii, kdy v ramci jednoho odvétvi
rozlisil tfi zékladni druhy strategie, a to: Strategii nizkych nakladii; Strategii diferenciace a
Strategii uzkého zaméteni.

V piipadé poskytovani sluzeb v oblasti profesniho vzdélavani podle Vebera (2017, s. 402) lze
aplikovat strategii diferenciace v kombinaci se strategii izkého zaméteni, a to praveé diky
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zuzené cilové skupiné zékaznikd, jelikoz se jedna o specificky druh sluzeb v konkrétnim
odvétvi.

2.5 Finan¢ni plan

Ketkovsky (2015, s. 27) piipomind, Ze financni oblast musi byt v souladu s hlavnim
strategickym cilem spole¢nosti, pficemz, jak je i zminéno v kapitole 2.2.1 Podnikatelsky plan,
finan¢ni plan by mél byt podle Srpové (2020, s. 213) nedilnou soucasti podnikatelského planu.

Srpova (2020, s. 141) pro zacinajici spole¢nost doporucuje tvorbu odhadu nakladd spojenych
se zahajenim podnikani, financni zdroje (aktualni a planované), ocekavané naklady a vynosy.
Uvedené¢ cetni vykazy jsou vztazené ke spole¢nosti s ru¢enim omezenym, ktera ma ze zakona
povinnost vést podvojné ucetnictvi. Srpovou zminénd podoba vykazii vychazi z Vyhlasky ¢.
500/2002 Sb.

Srpova definuje potiebné ucetni vykazy, které by spolecnost méla vypracovat, a to: Vykaz cash
flow (penézni toky); Utetni rozvaha (aktiva a pasiva); Vykaz ziskdl a ztrat (vynosy a naklady).

2.5.1 Finan¢ni zdroje
Finan¢ni zdroje Srpova (2020, s. 149) déli na interni a externi zdroje.

Mezi interni zdroje financovani pro zacinajici spolecnost patii Cisty zisk spolecnosti nebo
odpisy. Ostatni zdroje financovani jsou externi. Sem Srpova zatazuje vklad vlastnika/vlastnikl
spolecnosti, financovani ivérem a pomoci investoru.

Ketkovsky (2015, s. 61) je konkrétnéjsi a jim uvedeny piehled je délen takto:

Mezi interni zdroje financovani fadi nerozdéleny zisk, odpisy, rezervy a rezervni fondy, zmény
ve struktuie majetku a financovani pomoci finan¢nich vkladu.

Mezi externi zdroje financovani fadi uvéry, zdvazky (stat, zameéstnanci, dodavatel¢), dluhopisy
¢i obligace, dotace, dary a alternativni zdroje financovani (Business Angels, Crowdfunding).

Ketkovsky (2015, s. 65) doporucuje zptisob financovani posoudit nejen z diivodu potfebného
objemu finan¢niho kapitalu, ale také pii rozhodovani, zda a jak zpisob financovani ovliviiuje
ptistup k fizeni spolecnosti, posuzovani rizikovosti jednotlivého zplsobu financovani, a
v neposledni fad¢ vztah k nezavislosti spolecnosti na finan¢nich institucich ¢i jinému externimu
zdroji financovani.

2.5.2 Cenova politika

Stanoveni ceny a cenova politika tzce souvisi nejen s finanénim planem, ale také
s marketingovou strategii. Vastikova (2014, s. 94) cenu definuje jako penézni vyjadieni
hodnoty produktu a jeho pfidané hodnoty, kterou zakaznik za produkt vynalozi jako protivahu
za uzitek z vlastnictvi ¢i uzivani produktu.

Vastikova popisuje vnitini a vnéjsi faktory, které maji vliv na tvorbu ceny. Zminuje jeji
provazanost s marketingovou strategii a vyznamnost ceny coby vyznamného marketingového
nastroje. Vnitini faktory jsou faktory zohlednujici marketingové cile, strategii marketingového
mixu, maximalizaci zisku, maximalizaci podilu na trhu, positioning. Vnéj$i faktory jsou zavislé
na povaze trhu, konkurenci a dalsich prvcich vnéjsiho prostiedi okolo spole¢nosti. Vastikova
(2014, s. 99) cenovou strategii nastavuje v souvislosti s cilem pfi zohlednéni téchto faktort,
kterymi jsou naklady (fixni, variabilni), konkurence a hodnota sluzeb pro zdkaznika.
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Cenova strategie vychazejici z nakladd zohlednuje vysi nakladii souvisejici s poskytovanim
produktu. Nakladova struktura je feSena v nasledujici kapitole 2.5.3 Nakladova struktura.
Cenova strategie vychazejici z konkurence nabizi tfi moZnosti, a to stanovenim vys$i ceny, nez
jaka je primérna cena na trhu, stanovenim primérné ceny vychazejici z ceny na trhu nebo
stanovenim niZ§i ceny, nez jaka je priméerna cena na trhu. Cenova strategie vychazejici z uzitku
pro zakaznika se nazyva spotiebitelsky prebytek, ktery Vastikova (2014, s. 101) definuje jako
»souhrn v§ech vnimanych uzitka spottebitele po odecteni vSech vnimanych naklada®.

2.5.3 Nakladova struktura
Fixni naklady — konstantni vyse nakladi bez ohledu na objem vyroby ¢i poskytované sluzby;
Variabilni naklady — naklady zavislé na objemu vyroby ¢i poskytované sluzby.

Bod zvratu — objem vyroby a poskytované sluzby pokryva naklady, nulovy vysledek
hospodateni. Pro lep$i pochopeni je graficky znazornén, viz nasledujici Obrazek 10 Bod zvratu.

Obrazek 10 Bod zvratu

Trzby

Bod

zvratu
4Bk Celkové naklady

------ ARAIB AT o e Fixni naklady

Objem produkce >—

Zdroj: Srpova (2020, s. 156), vlastni zpracovani

a1

2.5.4 Finan¢ni plan

Nejzasadn€j$im cilem finan¢niho planovani je podle Kislingerové (2010, s. 131) maximalizace
trzni hodnoty spolecnosti.

Kislingerova zminuje finan¢ni planovani dlouhodobé a kratkodobé, pticemz pod dlouhodobé
planovani zahrnuje analyzu financni situace, plan trzeb, plan penéznich tokl, planovanou
strukturu aktiv a pasiv, plan nakladi a vynosu atd. na obdobi 5 a vice let, pod kratkodobé
planovani zahrnuje planovani nakladt a vynost, rocni plan cash flow, planovani aktiv a pasiv,
ctvrtletné (i detailnéji) planované rozpocty piijmil a vydaji, a to zpravidla na obdobi jednoho
roku.

Synek (2011, s. 352) doporucuje zpracovani nasledujicich ukazatelli, které vSak zacinajici
spole¢nost bez majetku nema moznost vyhodnotit: ukazatele likvidity, ukazatele fizeni aktiv,
ukazatele vynosnosti, ukazatele trzni hodnoty a ukazatele ptidané hodnoty (ukazatel EVA).
Tyto informace 1ze podle Synka pouzit v kombinaci s uvedenymi ti€etnimi vykazy: Planovanim
aktiv a pasiv; Planovanim vynost, nakladl a zisku; Planovanim penéznich pfijmu a vydaju.

Dal$im dokumentem, ze kterého finan¢ni plan zacinajici spolecnosti vychazi, je podle Vebera,
Srpové (2012, s. 96) rozpocet startovniho kapitalu. Podle téchto uvedenych autorti 1ze financni
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prosttedky potiebné pro rozjezd podnikatelské Cinnosti rozdélit do Ctyf skupin: Financni
prosttedky nezbytné pro zaloZeni spolecnosti; Financni prostiedky na pofizeni majetku;
Finan¢ni prostfedky na pofizeni obézného majetku a Finan¢ni prostfedky urcené pro zahajeni
podnikatelské ¢innosti.

Vhodny zptsob, jak vznikajici spolecnost bez finan¢ni historie mtze ziskat podklady pro
finan¢ni analyzu, je mezipodnikové srovnani, které Synek (2011, s. 369) doporucuje provést
analyzou srovnatelné spolecnosti plisobici ve stejném odvétvi, oboru.

2.6 Marketingova strategie

Marketingova strategie je soucasti podnikové strategie. Soucasti marketingové strategie je jeji
planovani neboli marketingové strategické planovani. Vastikova (2014, s. 31) pfipomina, Ze se
jedna o podstatnou ¢ast podnikového planovani, jelikoz cile podniku jsou soucasti planovaného
prosazeni se spolecnosti na vybraném trhu.

Jak Vastikova dale zminuje, planovani je dynamicky a aktivni nastroj, ktery mize byt ucinny,
pokud jej vedeni bude prosazovat napiic celou organizaci a bude soucasti spolecné uznavanych
hodnot spolecnosti.

Pti tvorbé podnikové a marketingové strategie spolecnosti, ktera se zaméiuje na poskytovani
sluZeb, je nutné si uvédomit vlastnosti sluzeb a jejich specifika.

2.6.1 Identita organizace

Vyznamnym pomocnikem spolecnosti, jak pisobit na své okoli, a tedy i na jeho zékazniky, je
dojem, jakym spolecnost plsobi. Veber (2017, s. 630) se identitou spolecnosti zabyva
v souvislosti s odliSenim se spole¢nosti proti konkurenci, ale také v souvislosti s tim, jak je
spole¢nost vnimana svym okolim, a tedy nejen zakazniky, ale i dodavateli, potencidlnimi
zameéstnanci, investory a spolupracovniky.

Identita organizace podle Vebera slouzi nejen k vnéjsimu odliseni se od konkurence, ale také
k vyjadieni uznavanych hodnot spolecnosti, nabizené piidané hodnoty, a také jako
komunikacni prostredek.

Muize se podle Vebera (2017, s. 631) projevovat v podob¢ uvedené v grafickém znazornéni viz
Obrazek 11 Identita a image organizace, ktery znazorfiuje organizaci a jeji moznosti, jak
pomoci vizudlni identity komunikovat se svym okolim.

Obrazek 11 Identita a image organizace

IDENTITA
ORGANIZACE
DESIGN KULTURA CHOVANI KOMUNIKACE PRODUKT
ORGANIZACE ORGANIZACE ORGANIZACE ORGANIZACE ORGANIZACE
IMAGE
ORGANIZACE

Zdroj: Veber (2017, s. 630)
2.6.2 Definice cilovych skupin

Jak bylo zminéno i v pfedchozi kapitole, a jak upozornuje také Srpova (2020, s. 84),
marketingova strategie a naslednd marketingovd komunikace spolecnosti slouzi k ziskani
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zakaznika, a to prostfednictvim stanovenych procest a nastrojl, kterymi oslovuje konkrétni
cilovou skupinu neboli trzni segment.

Srpova (2020, s. 86) v souvislosti s definici cilovych skupin vysvétluje pojmy: segmentace,
targeting a positioning.

Spolecnost by podle Srpové méla zvolit dostatecné velky segment potencialnich zakaznikd, aby
byla schopna nabizené produkty na trhu prodat. Zakaznici by méli vykazovat podobnou
charakteristiku, a byt osloveni stejnym zplisobem. Segmentaci Srpova definuje jako vybér
konkrétnich cilovych skupin, na které se spolecnost zamétuje.

Z nich pomoci nastavené marketingové komunikace vybere 1-3 cilové skupiny, na které se
zaméfi, a nasledné s touto vybranou cilovou skupinou navaze komunikaci, aby si na trhu u této
cilové skupiny vytvofila své misto ¢ili pozici.

2.6.3 Vlastnosti sluzeb

Pokud je produktem sluzba, spole¢nost se zaméfuje na uzsi segment, a tedy i mensi objem trhu,
zejména, pokud spole¢nost nabizi sluzbu pro profesionalné zaméteného cilového zakaznika.

Podle Vastikové (2014, s. 16) sluzby coby produkt lze charakterizovat jako nehmotnost,
neoddélitelnost, proménlivost, pomijivost a absence vlastnictvi.

Tyto vlastnosti je potfebné zohlednit pfi nabizeni produktu i pfi tvorbé marketingové strategie,
a to zejména z divodu slozitosti pfi poskytovani sluzeb pii osvétleni jejich podstaty,
predstaveni, prezentace, porovnani s konkurenci.

2.6.4 Marketingovy mix

Marketingové prostiedi, které je znadzornéno viz nasledujici Obrazek 12 Marketingové
prostiedi, pro funk¢éni marketingovou komunikaci vyuziva tzv. marketingovy mix, coz je podle
Kotlera, Kellera (2013, s. 32) soubor marketingovych nastrojii, které spole¢nost pouziva
k dosazeni stanoveného cile na ur¢eném trhu.

Obrazek 12 Marketingové prostiedi

MARKETINGOVE PROSTREDI
Politické, ekonomické, spolecenské, technologické, legislativni, ekologickeé.
L PARTNERI ~ KONKURENCE ~ STAT
FIRMA SPOTRI:ZBITEL
Nabidka o i Poptavka
cLd ROZHODOVANI O NAKUPU PRODUKTU
3 7 * Potieby
* Marketingovy . L
P spotrebitele
plan i e CUSTOMER VALUE \ . Tp
* Marketingovy VirobeX, siutba Uzitna hodnota Ypy
PRICE nakupniho
vyzkum _— T CUSTOMER COST b
vorba ceny, cenova strategie Z4kaznické na'klady ChOVanI
PLACE

CONVENIENCE

Misto, distribucni cesty, ;
distribuce Pohodli
PROMOTION COMMUNICATION

\ / Propagace, reklama, PR Moznosti komunikace / \ /

Zdroj: Kotler, Keller (2013, s. 32), vlastni zpracovani

Autoti Kotler, Keller (2013, s. 32) marketingovy mix rozd¢€luji do Ctyt skupin neboli ctyi P
(4P), a to podle zacatecnich pismen jednotlivych skupin, a to: product (produkt), price (cena),
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place (Misto) a promotion (Propagace). Na marketingovy mix navazuji definici nastroje, ktery
ma umoznit marketingovy mix upravit podle vnimani zakaznika neboli ¢tyt C (4C), cozZ je
customer (feSeni pro zakaznika), cost (naklady zdkaznika), convenience (Pohodlna distribuce k
zakaznikovi) a communication (Komunikace se zakaznikem).

Produkt

Vastikova (2014, s. 78) produkt, ktery je sluzbou definuje jako: ,,Soubor hmotnych a
nehmotnych prvki obsahujicich funkéni, socidlni a psychologické uzitky nebo vyhody.
Produktem muze byt myslenka, sluzba nebo zbozi, nebo kombinace vSech tfi vystupa®.
Nabidku sluzeb podle Vastikové (2014, s. 78) 1ze rozd¢lit na zakladni produkt a jeho doplitkové
produkty, jak je graficky zjednodusené popsano a zobrazeno viz Obrazek 13 Zakladni a
dopliikovy produkt.

Obrazek 13 Zakladni a doplikovy produkt

PREBIRANI
OBJEDNAVEK
A UETOVANI

POSKYTOVANI
INFORMACI A
PORADENSKE
SLUZBY

ZAKLADNI
PRODUKT

SPECIALN(
sLuZey

PECEO
ZAKAZNIKA A
JEHO
BEZPECNOST

Zdroj: Vastikova (2014, s. 79), vlastni zpracovani
Cena

Nedilnou soucasti produktu je také jeho cena. Cenova strategie podle vétSiny autort zminénych
v této diplomové praci spada pod marketingovou strategii, a proto je ji dan prostor i v této
kapitole, ackoliv soucasti této diplomové prace je i popis cenové politiky v kapitole 2.5.2
Cenova politika. Vastikova (2014, s. 102) zminuje dvé metody, jak stanovit cenu produktu —
sluzby, a to objektivni a subjektivni zpiisob. Objektivni stanoveni ceny je naptiklad fixni
poplatek za konkrétni sluzbu, zatimco subjektivné stanovena cena je uréena pomoci zdkaznika
a jeho vnimani poskytované hodnoty diky nabizené sluzbé. U nové vznikajici spolecnosti i
nové nabizeného produktu — sluzby, Vastikova (2014, s. 106) zmiiuje urcité praktiky, jak cenu
stanovit, a to:

- Cena pruniku na trh (nizké cena);

- Elasticka cena (cena reagujici na zmény podminek na trhu);

- Pfijimana cena (cena stanovena viildcem v odvétvi);

- Segmentovana cena (cena podle strategie);

- Nékladova cena (cena vypocitana z nakladl a pfirazky);

- Cena zakladniho produktu (vhodna pro produkt s doplitkovou sluzbou);

- Nulova cena (poskytovani sluzby zdarma).
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Misto

Vastikova (2014, s. 112) zminuje potiebu stanoveni distribucni cesty zptisobem, ktery bude jak
pro spolecnost, tak pro zdkaznika mit potiebnou hodnotu a bude pro ob¢ strany piijatelny.
Produkt muze byt zakaznikovi nabizen pfimo nebo prosttednictvim zprostiedkovateltl.

Vastikova (2014, s. 122) distribucni cesty na ,,on-line* a ,,off-line* verze, ale také na ,,aktivni*
a ,,pasivni‘ zpisob poskytovani a vyuziti sluzeb. Vice viz nasledujici Obrazek 14 Online a
offline distribucni cesty.

Obrazek 14 Online a offline distribucni cesty

ON-LINE
AKTIVNI

OFF-LINE
AKTIVNI

Twitter Zaméstnanci

Google+ Prodejna

LinkedIn Produkt
Blogy Eventy

Facebook Pfimy prodej
Webinare Adresnaposta
E-Shop

Advokati znatky

. Televize
Webové prezentace

Rozhl
Videa oz

Outdoor
Obaly
Brozury
Tisk

ON-LINE
PASIVNI

OFF-LINE
PASIVNI

Zdroj: Vastikova (2014, s. 122)
Propagace

V piipadé propagace spolecnost podle Vastikové (2014, s. 127) vyuziva vSechny dostupné
prosttedky marketingové komunikace, které ji umoznuje financni rozpocet, obsah
marketingové strategie, ale také cilovy trh a cilovy zakaznik. Spolecnost vychazi ze situacni
analyzy, marketingové strategie, rozpoctu, dostupnych nastrojii marketingového mixu,
komunikacni strategie, piipadné z vyhodnocené komunikac¢ni strategie a jeji uspe€snosti.

2.6.5 Marketingova komunikace

Marketingova komunikace je podle Vastikové (2014, s.127) velmi dtlezita, a pravé z tohoto
divodu je potfeba vyuzivat vhodné komunikacni nastroje, které umozni srozumitelnou,
transparentni, jednoduchou a rychlou komunikaci, ktera zakaznika oslovi.

Model AIDA je zakladnim modelem propagace, viz také Obrazek 15 Model AIDA. Model
popisuje Ctyfi kroky, kterymi zakaznik prochdzi v pribéhu marketingové komunikace, a to
awareness (povédomi o produktu), interest (zajem o produkt), desire (touha po produktu) a
action (akce, potizeni produktu).

Obrazek 15 Model AIDA

AWARENESS INTEREST Desire AcTion
POVEDOMI ZAJEM TOUHA PORIZENI

Zdroj: Vastikova (2014, s. 127), vlastni zpracovani
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Marketingovy komunika¢ni mix se podle Kotlera, Kellera (2013, s. 541) sklada z péti
zakladnich nastroj, kterymi je reklama, podpora prodeje, public relations, osobni prodej a
pfimy marketing.

Hlavnim cilem marketingové komunikace podle Vastikové (2014, s. 128) je informovanost o
produktu a jeho vyhodach, vybudovani preferenci sluzby u zakaznika, ptesvédéeni zakaznika
o vyuziti sluzby, pfipominka existence sluzby, odliSeni poskytované sluzby od nabidky
konkurence a sdéleni hodnoty a cile spole¢nosti smérem k zdkazniktim. Pti poskytovani sluzeb
Vastikova uptednostiiuje internetovou komunikaci, komunikaci na socialnich sitich, event
marketing, guerilla marketing, viralni marketing a product placement.

Jak uvadi Ries (2015, s. 207), spolecnost nové zakazniky nachézi diky spolupraci s pfedchozimi
zakazniky a jejich zkuSenosti se spolecnosti a jejim produktem.

Podstatny je pro pochopeni potieb zdkaznika, a to formou proziti problému z jeho pohledu, tzv.
den zdkaznikova zivota. Takovou formu lIze v praxi pouzit napiiklad v okamziku, kdy
poskytovatel produktu zna problém a jeho potiebu z pohledu zakaznika, Blank (2013, s. 47).
Autor si pii snaze o pochopeni potieb zakaznika klade otazky typu: Jak zakaznik své problémy
te$i nyni, co ho nejvice trapi? Na co jeho problémy maji nejvétsi vliv, Blank (2013, s. 237).

Obrazek 16 Jak zakaznici navstévou webu tvoii hodnotu

4E> OPAKOVANY -

NEDORAZILI | ¢ PROVOZ
NAVSTEW
, 7
UNI KATNI
1 @

CTYRI zPOSOBY, JAK ZAKAZNICI VYTVAREJI HODNOTU

ODEQ'RM' AKTIVITANA vmosv e
LA WE“U REKLAMY
Pﬁmu’@zui
RSS METRIKY BANNEROVE
SLEDOVANI ANGAZOVANOSTL REKLAMY NASTROJE NAWEBU
E-MAIL

Doba od posledni Potet

navtévy cena zazobrazeni— MIMOWEB
Délka trvani naklady na relaci (ZKOPIROVANI)
navitévy = (VLOZENI)
Pocet navitév za i PARTNEES Viralita
den Provize od partner( x
Pocet navstivenych ijem prodejd s
strének vynosy od partnerd

Délka cyklu

Cas na strance

PLATBAZA PROKLIK
= Mira proklikd x cena

KLIKNUTINA zareklamu = vynosy
DOPORUCENI z proklikd reklamy

Zdroj: Croll, Yoskovitz (2016, s. 142), vlastni zpracovani

Zde je dualezité zminit, jak marketingovou komunikaci vniméa Croll a Yoskovitz, ktefi
vizualizovali zZivotni cyklus zakaznika navstévujiciho medialni web, viz Obrazek 16 Jak
zakaznici navstévou webu tvoii hodnotu. Zptasob, kterym zakaznici diky navstévé webu tvori
hodnotu, je dilezity zejména pro spolecnosti, které své sluzby nabizi pfes webové stranky.

2.7 SWOT analyza

Nejprve je potfeba popsat samotnou SWOT analyzu, jeji ¢asti a jeji funkcionalitu. Zakladni
SWOT analyza, a jeji funkcionalita, je uvedena na nasledujicim obrazku, viz Obrazek 17
SWOT analyza.

Nazev SWOT analyza vychazi ze zkratky anglického nazvu jednotlivych ctyt Casti analyzy,
tedy S — strengths, silnych stranek spolecnosti, W — weaknesses, slabych stranek spolecnosti,
O - opportunities, prilezitosti okoli a T — threats, hrozeb okoli. Jak je z popisu na prvni pohled
patrné, ¢asti SW analyzuji vnitini prostiedi podniku, zatimco ¢asti OT vnéjsi prostredi podniku.
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Jelikoz se ve SWOT analyze popisuje makroprostiedi a mikroprostiedi podniku, stoji SWOT
analyza mimo analyzy, jednotlivé oblasti propojuje a pomaha tak vytvofit uceleny obrazek
stavu spole¢nosti.

Obrazek 17 SWOT analyza

VIZE, MISE, CiL
PODNIKU

STRENGHTS THREATS

Silné stranky Hrozby
Mc Kinseyho 7S

PESTLE analyza
Cenova politika
o Porterova analyza 5 sil
Financni plan WEAKNESSES OPPORTUNITIES
Slabé stranky Prileitosti

STRATEGIE PODNIKU

Zdroj: Veber (2017, s. 429), vlastni zpracovani

2.7.1 Silné a slabé stranky

Pro analyzu silnych a slabych stranek hleda Veber (2017, s. 429) odpovédi v nasledujicich
oblastech: Financni sila podniku, vyzkum a vyvoj, politika nabizenych produktl, uroven
podnikového managementu, organizace a struktura podniku, povést podniku ¢i nabizenych
vyrobkd, inovacéni prostfedi, lidské zdroje, hmotné a nehmotné zdroje podniku apod.

2.7.2 Prilezitosti a hrozby

Naopak, pro analyzu pfilezitosti a hrozeb Veber (2017, s. 429) zkouma tyto oblasti:

Odvétvi, legislativa, situace na trhu a jeho tendence, konkurence, substitu¢ni produkty,
technologicky rozvoj, demografické faktory, socialni faktory apod. Pti vyctu oblasti je patrné,
Ze se jedna o analyzu oblasti, které jsou zkoumany v PEST (pfipadné¢ PESTLE) analyze ¢i
Porterové analyze péti sil.

2.7.3 Vyuziti SWOT analyzy pfi strategickém planovani

Z vyse uvedenych kapitol je patrné, ze SWOT analyza v sob¢€ zahrnuje vSechny zakladni prvky,
které jsou potfeba pro uceleny pohled na spolecnost a jeji strategii. Ziejmée pravé z tohoto
divodu je nejznaméjsi analyzou. Jeji zpracovani v§ak neni vhodné podcenit, nebot’ se jedna o
zasadni podklad pro strategii podniku.
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3 Prakticka cast

V praktické c¢asti této diplomové prace je v uvodu piedstavena spolecnost Learning Avenue
s.r.0., pro kterou jsou zpracovany analyzy, podnikatelsky plan Lean Canvas a nasledn¢
predloZzeno doporuceni pro podnikatelskou ¢innost zminéné spolecnosti.

Autorka této prace je jednatelem a spolecnikem Learning Avenue s.r.o., ma kompletni ptistup
k planim a datim spole¢nosti. NiZze uvedené informace vychdzi nejen zinternich zdroji
spole¢nosti (ucetni evidence spolecnosti, daiiové pfiznani spolecnosti, interni dokumenty), ale
také z oficialnich zdroja, viz pfiloha €. 1 (Vypis z obchodniho rejstiku) a ptiloha ¢. 2 (Vypis
z Zivnostenského rejstiiku).

Tato diplomova prace je zpracovana z pozice jednatele spolecnosti a prezentovana autorkou
této diplomové prace, coz je jedna a tataz osoba. To pfinasi vyhody i nevyhody, zejména pii
prezentaci nazori autorky, které by meély byt objektivni a nikoliv zatizené subjektivnim
vztahem autorky k obsahu podnikatelského planu z pohledu jednatele spolecnosti.

Jednatelka spolecnost zalozila z divodu, aby se mohla realizovat pii odborném poskytovani
odborného skoleni, které postavila na konceptu online trimestralni Skoleni mzdového
ucetnictvi. Dal§im divodem byla moznost podnikat sama na sebe, pfipadné rozvijet novou
spolecnost a rozvijet se tak i v dalSich oblastech spojenych s podnikdnim a vedenim pravnické
osoby, a to tak aby se v budoucnu mohla zaméfit Cisté uz jen na podnikatelskou ¢innost.
Jednatelka spolecnosti si v dobé faktického zaloZeni spole¢nosti uvédomovala, Ze pro své
podnikani potfebuje ziskat znalosti tykajici se vedeni spolecnosti. Z tohoto ditvodu piijala
pracovni nabidku a vratila se do pracovniho poméru, pozastavila faktické zahajeni ¢innosti a
zahajila studium na Vysoké skole ekonomie a managementu v Praze, aby si doplnila teoretické
znalosti potiebné pro zahdjeni a rozvoj vlastni spolecnosti. Dale vyuZzila moznosti zpracovat
podnikatelsky plan pro vlastni spolecnost v ramci diplomové prace, ve které se snazi propojit
strategii a potieby spolecnosti s teoretickymi znalostmi, které v pribehu studia i v pritbéhu
praxe po dobu dvaceti osmi let ziskala. Spole¢nost Learning Avenue s.r.o. existuje pouze
fakticky, podnikatelskou ¢innost zatim nevykonava.

3.1 Predstaveni podnikatelského ziméru

Spolecnost Learning Avenue s.r.o. vznikla v roce 2019. Spolecnost od svého zacatku sidli
v Praze. Pfedmétem podnikani spolecnosti jsou nasledujici ¢innosti:

- Cinnost tcetnich poradcti, vedeni ucetnictvi, vedeni dafiové evidence;
- Poradenska a konzulta¢ni ¢innost, zpracovani odbornych studii a posudki;
- Mimoskolni vychova a vzdélavani, potadani kurzi, Skoleni, véetné lektorské cinnosti;

- Vyroba, obchod a sluzby jinde neuvedené.

Mezi hlavni podnikatelské Cinnosti spolecnosti patii vzdélavani v oblasti mezd a mzdového
ucetnictvi, poradenska ¢innost v oblasti mzdového ucetnictvi a vedeni mzdového ucetnictvi pro
dalsi podnikatelské subjekty, tj. externi zpracovani mezd, ¢i ,,outsourcing mezd*.

Spole¢nost ke dni 31.12.2021 nema zaddného zameéstnance. Jednatelem a spoleCnikem
spole¢nosti s ru¢enim omezenym je Petra Fuhrmannova, ktera je také lektorem a autorizovanou
osobou zajistujici faktickou podnikatelskou ¢innost.

Petra Fuhrmannova soustavné od roku 2004, kdy ukoncila stfedni $kolu, pracuje v oblasti
externiho zpracovani finan¢niho a mzdového tcetnictvi. Od stejného obdobi se zabyva vedenim
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ucetnictvi se zamétenim (specializaci) na mzdové ucetnictvi. Vedle podnikatelské ¢innosti je
od pocatku vzniku spolecnosti Learning Avenue soubézné v pracovnépravnim pomeéru jako
zameéstnanec. Od roku 2017 pracuje na pozici vedouci mzdové uctarny. Soucasti této pracovni
pozice je také vzdélavani tymu mzdové uctarny a persondlniho oddéleni, viz profil Petry
Fuhrmannové (LinkedIn, 2021).

Podnikatelsky zamér spolecnosti od svého pocatku jednatelka definovala jako naplnéni potieby
soustavného vzdelavani v oblasti mzdového ucetnictvi. Jelikoz se sama po celou dobu, kdy
pusobi v oblasti zpracovani mzdového Ucetnictvi, setkavala a setkava s potfebou vzdélavani,
definovala vyhody i nevyhody (detailngji viz kapitola 3.1.1 a 3.2 této prace) soucasné¢ho
zpusobu vzdélavani a identifikovala mezeru na trhu, kterd ji umoznila vytvorit podnikatelsky
zamér pro vlastni spolecnost. Spole¢nost ve svém podnikatelském zaméru hleda cestu, jak
naplnit své cile tak, aby byly v souladu s poslanim spolecnosti, pfijetim ze strany zakaznika, a
zaroven byly ziskové, aby spolecnosti umoznily provozovani a rozvoj jeji ¢innosti.

3.1.1 Popis podnikatelské prilezitosti

Podnikatelskou ptilezitosti je zptisob vzdélavani online formou s naslednou péci a komunikaci
se zakaznikem. Online forma vzdélavani je aktudlni a bezpecna i v soucasné covidové dobe,
lektorovi 1 ucastnikovi Skoleni umoznuje komunikaci na dalku. Trimestralni kurz v soucasné
dob¢ zadna konkurencni spole¢nost nenabizi, proto se spolecnost rozhodla zacit podnikatelskou
¢innost nabidkou prave tohoto kurzu, jak je detailn¢ uvedeno dale v této praci.

Spolecnost takto chtéla svou ¢innosti propojit oblast mzdového ucetnictvi s oblasti vzdélavani,
protoZe jednatelka spolec¢nosti se od roku 2017 profesné posunula pies pozici seniorni mzdové
ucetni, team leadera mzdové UCtarny na pozici vedouci mzdové Uctdrny a personalniho
oddéleni. Motiv sebevzdélavani a vénovani se lektorské Cinnosti je jednim ze zékladnich
motivi, pro¢ spolecnost vznikla.

Spolecnost se od svého pocatku snazi ke své Cinnosti pfistupovat zodpovédné, smyslupln¢ a
zaroven prinasi feSeni, které identifikuje jako potiebné a proveditelné. Diky této diplomové
praci autorka této prace ziska odpovédi na otdzky, zda se zvoleny podnikatelsky zamér jevi
stejné i osobam, které stoji vné spolecnosti, a zda je zZivotaschopny, a to také z finan¢niho
pohledu.

3.1.2 Mise (poslani) a vize podniku

Spolecnost oficialné misi a vizi na svych webovych strankach neuvadi, ma tam pouze uvedeny
zakladni informace o vzniku spolecnosti a jeji ¢innosti, Learning Avenue (2021, online). Nize
uvedené poslani a vize je predlozenym navrhem autorky této prace. Mise je rozdélena na kratké
,»motto* i na delsi verzi poslani.

Mise (poslani) spolecnosti

Uc¢ime se spolecné.

Své zakazniky provazime na cesté vzdélavani v oblasti mzdového ucetnictvi.
Vize spole¢nosti

Vizi spolecnosti je poskytovani kvalitniho online Skoleni mzdového ucetnictvi pro nase
zékazniky. NaSim lektorem mzdového ucetnictvi je odbornik, ktery propojuje teorii s praxi.
Klic¢ové jsou pro nasi vizi tii zakladni pilife: Spokojeny zakaznik, kvalitni lektor, vzdjemna
spoluprace.
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3.1.3 SMART cile podniku

Z vySe uvedeného poslani a vize vychazi také cile podniku, které si spole¢nost stanovila a
podrobngji je definovala nasledné.

- Do jednoho roku 60 a vice platicich zakaznik trimestralniho online $koleni;

- Do jednoho roku 10 a vice platicich zakaznikd jednodenniho online $koleni;

- Do dvou let nabizet 3 az 5 témat pro jednodenni online skoleni;

-V druhém roce dosahnout 15 az 20 % navratnosti zakazniki;

- Do tfi let realizovat a prodat pro 10 a vice zdkaznikti prvni prezen¢ni vikendové Skoleni;
- Do jednoho roku zaméstnat dalsiho lektora na plny pracovni uvazek;

-V obdobi prvnich tii let pro financovani vyuzivat pouze vlastni zdroje.

3.2 Lean Canvas
Model Lean Canvas spolecnosti je vypracovan pro zakladni podnikatelsky model a klicovou

nabizenou sluzbu, tedy trimestralni online Skoleni.

Cely model Lean Canvas je uveden viz Obrazek 18 Lean Canvas Learning Avenue s.r.o. Jeho
jednotlivé Casti jsou dale uvedeny v textu této kapitoly, kde je k nim podano blizsi vysvétleni.
Zvétseny model je uveden v Ptiloze 3 této diplomové prace.

Obrazek 18 Lean Canvas Learning Avenue s.r.0.

Lean Canvas 04.02.2022
Podnikatelsky plan na jedné strané papiru Learning Avenue s.r.o Petra Fuhrmannova ’ﬁ
Online kurz zdarma na www. =3 2

Problém Reseni Unikatni nabidka Neférova vyhoda Zakaznici

hodnoty

Neuplné a neaktudlni
vzdélani v oblasti mezd.

Chybgjici moznost
konzultaci problému z

Kompletni online $koleni
3koleni mzdové problematiky,

Mzdové konzultace G¢astnika
$koleni i po jeho konéeni.

Online trimestrélni $koleni
mzdového Ucetnictvi.

Obsah 8koleni prednaseny
lektorem s dlouholetou praxi na
mzdové Gctame ve firme,
agentufe prace i outsourcingové
firme.

Mzdova G&etni pracujici
ve firmé, v agentufe
prace, v outsourcingové
spoleénosti,

Training & Development

oblasti mezd, Specialista vybirajici

vzdélavaci $koleni pro
mzdové Ggetni.

Uzivatel: Ggetni, mzdova
G&etni, personalista,

Indikatory

Cesty k zakaznikim

Internetové stranky spoleénosti,
socialni sité (Facebook,
Youtube, LinkedIn).

Word of mouth, reference,
doporuceni.

Existujici alternativy Srozumitelny opis Prvni viastovky

V prvnim roce fungovéni
spoleénosti padesat klients
platicich za online trimestraini
kurz.

Training & Development
Specialista ve velké
spole&nosti (korporatu),

Jednorazova, online,

osobni &kolent, Online trimestralni vyuka

mzdového Getnictvi.
Literatura se mzdovou V druhém roce fungovéni
i Klientd

15-20%.
Outsourcing mezd,
Poradenské firmy.

Struktura nakladu Cenovy model
)

Naklady pfi pofadani online kurzd (fixni), a to pojisténi odpovédnosti, pravni
poradenstvi, mzda lektora, platba za internet, provozovéani webovych
stranek.

Cena za trimestraini online Skoleni - cena za cely blok.

Cena za jednodenni online 3kolelni - cena za jeden den koleni.
Individualni online konzultace - pro G¢astniky Skoleni zdarma, téma mimo
$koleni - cena za hodinu konzultace,

Zdroj: Learning Avenue (2021), vlastni zpracovani.

Problém a existujici alternativy

Jako problém je identifikovana nabidka soucasného nabizeného Skoleni, které na trhu je
k dispozici. Nabizend Skoleni jsou koncipovana jako teoretickd pfednaSka na mzdové téma,
v pribéhu skoleni dochazi k pasivnimu pfijmu informaci, ucastnici $koleni maji v pribéhu
Skoleni nebo béhem prestavky moznost vznést na dané téma dotaz. K dispozici je ucastnikiim
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Skoleni tistény materidl. Po Skoleni nékteti lektoti nabizi moznost konzultaci po telefonu nebo
emailu. Na trhu neexistuje online trimestralni $koleni mzdového ucetnictvi.

V soucasné dobé na trhu existuji alternativy, jak mzdova ucetni ziska potiebné informace, a to
zakladni odborna literatura, zakony, existujici jednodenni ¢i tydenni Skoleni ¢i placené
konzultace u renomovanych firem, vice je k tomuto tématu uvedeno v kapitole 3.3 Analyza
prostiedi, ptipadné neformalni konzultace s ,,kolegy* z oboru, naptiklad na socialnich sitich.

Zakaznici a prvni vlastovky

Cilovou skupinou jsou mzdové ucetni a na specialisté pecujici o vzdélavani, tj. Training and
Development specialisty. Prvni skupina zédkaznikl je zaroven i uzivatelem, tedy ucastnikem
kurzu, zatimco druha cilova skupina je zdkaznikem, ale kurzu se ucastnit nebude. Ob¢ cilové
skupiny jsou specifickou a uzkou skupinou zakaznikd.

Poznatktm z této ankety i cilové skupin€ je vénovana kapitola 3.5.3 Definice cilovych skupin.
Pro lepsi pochopeni vybéru vzdélavaciho kurzu byla vytvofena anketa na téma ,,Vybér
vzdélavaciho kurzu®, ktera je popsana v kapitole 3.5.3.

Unikatni nabidka hodnoty

Online trimestralni kurz prednaseny lektorkou s teoretickymi i praktickymi znalosti mzdového
ucetnictvi z prostfedi interni mzdové uctarny, vedeni mzdového ucetnictvi v outsourcingové
spolec¢nosti i vedeni mzdového ucetnictvi v agentuie prace.

Ke mzdovému ucetnictvi nepatii pouze znalost Zakona ¢. 262/2006 Sb. (Zakonik prace) ¢i
Zakona ¢. 89/2012 Sb. (Obcansky zakon), ale také zakond upravujicich oblast dan€ z piijmu,
pojisténi a podobné. Soupis zadkond, které mzdova ucetni potfebuje znat, aby mohla kvalitné
odvadét svou praci, jsou vyjmenovany v kapitole 3.3.1 PESTLE analyza, konkrétn¢ v Casti
Legislativni situace.

ReSeni
Online forma Skoleni, obsahové jde o kompletni a kontinualni vzdélavani zabavngjsi a

piijemné;jsi formu Skoleni propojujici teorii s praxi. Délka trvani kurzu je trimestralni pti konani
jednoho kurzu tydné. Vice se této oblasti vénuje kapitola 3.5 Marketingova strategie.

Cesty k zakaznikiim

Spolec¢nost planuje zakazniky oslovit zvefejnénim ukdzek Skoleni a sdileni pfispévkl na
socidlnich sitich Youtube, Facebook a LinkedIn. Socidlni sit€¢ umoznuji zvetejnéni ptispévkil a
videi demonstrujicich obsah nabizeného Skoleni potencidlnimu zakaznikovi, ¢imz spolecnost
vyuzije tzv. ,,word of mouth*, doporuceni a reference jako dalsi marketingovy nastroj.

Placena reklama na socialni siti LinkedIn a Facebook, a to formou propagovani piispévku
nastavené¢ho na vybranou cilovou skupinu zakaznikti. Tato platforma umoziiuje nastaveni
zacileni na konkrétni cilovou skupinu, nastaveni rozpoctu na reklamu, statistiku a vyhodnoceni
dosahu ptispévki, dale organicky bezplatny dosah diky interakci uzivatelli socialnich siti.
Spolecnost bude dale vyuzivat své webové stranky, a to veetné mzdoveého blogu, ktery je jejich
soucasti. Spole¢nost neplanuje oslovovani zakaznikli formou newsletteru ¢i primého
oslovovani spolecnosti, a to z diivodi, Ze tato forma je dle spolecnosti pfilis agresivni, invazivni
a neni ekologickd. Téma komunikace se zakaznikem je vice rozvedeno v kapitole 3.5.5
Marketingova komunikace.

Cenovy model

Spolec¢nost si stanovila cenu za konkrétni kurz. Cenova strategie vychazi z nadklada spolecnosti
a ze srovnatelnych cen konkurence. Klicovy kurz je i z pohledu ceny trimestralni online kurz.
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Pro ucastniky Skoleni spolecnost nabizi v prubéhu Skoleni konzultace zdarma, pro ostatni
zakazniky se jednd o placené odborné konzultace. Jednotlivé cenové modely jsou podrobnéji
uvedeny v kapitole 3.4.1 Cenova politika.

Struktura nakladu

Pod fixni néklady zahrnuje veskeré naklady spojené s vedenim bankovniho uctu, poplatky za
internet, webové stranky, emailovou schranku, doménu, pravni sluzby, pojisténi ¢innosti, mzdy
lektort (na zacatku podnikatelské Cinnosti spolecnost nema zadné zaméstnance), naklady za
marketing, poplatky za tdrzbu vzdélavaci platformy, a podobné. Variabilni naklady spole¢nosti
vzniknou zejména v souvislosti svyvojem a tvorbou vzdélavaci platformy, dale s
poskytovanim prezencniho Skoleni, které spolecnost v prvnich letech nenabizi. Struktuie
nakladi je vénovana kapitola 3.4.2 Nakladova struktura.

Indikatory

Spolecnost coby indikator uspesného zahajeni podnikatelské cinnosti povazuje stabilni
ucastnickou zakladnu, ktera se ke spolecnosti bude vracet, a to bud’ formou navazujicich ¢i
souvisejicich Skoleni mzdové tématiky, ¢i zdjmem o stejné Skoleni dalSich zaméstnanca
stejného podniku, ¢i zajmem stejné kontaktni osoby, tedy vracejiciho se zakaznika, a to
v podobé konkrétnich osob, osob objednavajicich skoleni ¢i v podobé konkrétnich spole¢nosti.
Pii realizaci trimestralnich kurzi se jednd ro¢né o 54 platicich zdkaznikti a vice. Této casti je
vénovana kapitola 3.4 Finan¢ni plan.

Neférova vyhoda

Spolecnost za neférovou vyhodu povazuje zvolenou formu online §koleni, nabizenou sluzbu
trimestralniho Skoleni a zejména lektorovy zkuSenosti a znalosti z prostiedi mzdového
ucetnictvi. Této oblasti se vénuje v kapitola 3.6 SWOT analyza, Silné stranky.

3.3 Analyza prostredi

Pro analyzu prostfedi podniku byla zvolena PESTLE analyza a Porterova analyza péti sil.
Vysledky obou analyz jsou zohlednény a obsazeny ve tfeti analyze, které je vénovana vlastni
kapitola v této diplomové praci, a to SWOT analyze, PrileZitosti a Hrozby.

3.3.1 PESTLE analyza

Spolecnost Learning Avenue s.r.o. orientuje pouze na lokalni trh. V PESTLE analyze je pro

vvvvvv

ekonomické situaci, a to naptiklad primérné hrubé mzdé ucitelt (Iektorti), pocet ekonomickych
subjektd, tedy potencidlnich zakaznikli, a procento zaméstnanosti. Ostatni oblasti nejsou
zasadni Ci kritické a nijak spolecnost neomezuji v podnikatelské ¢innosti.

Politicko-ekonomicks situace v CR

Politicka, ekonomicka i dafiova politika v zemi je stabilni. Dtlezité informace, které spolecnost
pro analyzu pottebuje, jsou mzdy ucitelli, ze kterych spolecnost vychazi pfi stanoveni mzdy,
kterou mtize nabidnout lektorovi mzdového ucetnictvi.

Vroce 2020 se primérna hruba mzda ucitel stfednich $kol se pohybovala na ¢astce 47 431
K¢, ucitelt na vysoké skole na castce 58 747 K¢, CZSO Cesko v ¢islech (2021, online).

Spoletensko-demograficka situace v CR
Ceska republika méla k 31.12.2020 celkem 10 701 777 obyvatel, z toho 1 335 084 obyvatel

.........
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175 219 obyvatel Zijicich v Plzni. Cesko mé&lo v roce 2020 pouze 4 % zaméstnanych obyvatel
se zakladnim vzdélanim, 71 % zaméstnanych obyvatel se stfedoSkolskym vzdélanim a 25 %
zamé&stnanych obyvatel s vysokoskolskym vzdélanim. Pfes 135 tisic zaméstnancli pracuje
v administrativé a podptirnych ¢innostech. CZSO Cesko v &islech (2021, online). Tato data jsou
pro spolecnost dilezita pro ¢iselné vyjadieni potencidlnich zakaznikl a jejich dosazeného
vzdélani zejména pro piipadné prezencni kurzy, kdy pocet obyvatel a spadova oblast slouzi pro
spravné zvolené misto, kde by spolecnost v budoucnu $koleni prezencné potradala.

Technologicka situace

Podle publikace CZSO mélo v roce 2020 k mobilnimu telefonu ptistup 14 600 tis. Obyvatel.
Ve stejném roce mélo 81,7 % doméacnosti ptipojeni k internetu, z toho 78,7 % diky vlastnimu
osobnimu pocita¢i. Jen pro porovnani s rokem 2001, kdy mélo pfistup k internetu 5,8 %
domadcnosti. 67,5 % obyvatel starSich 16-ti let internet pouziva ptes mobilni telefon, a 13, 8 %
pouziva internet ptes osobni pocita. Opét pro porovnani: v roce 2010 pifes mobilni telefon
internet pouzivala pouze 4 % obyvatel starSich 16-ti let. Zajimava informace se tyka firem,
které maji vlastni internetové stranky, coz bylo v roce 2020 celkem 83,4 % firem, pfi¢emz 32,8
% téchto firem umozni svym zakaznikim na svych webovych strankach také provést online
objednavku nebo rezervaci. CZSO Cesko v &islech (2021, online).

Svou roli sehrala i celosvétova pandemie coronaviru, kdy Vlada CR na mimotadném zasedéni
dne 15.3.2020 v ramci preventivnich opatfeni zamezila pohyb osob na nezbytné minimum.
Tento krok mél vliv na pobyt zaméstnancl na pracovisti, ale také dalsi ¢innosti, které se diky
tomuto kroku z osobniho kontaktu musely ptesunout do online podoby, aby se zamezilo Sifeni
viru a zameéstnanci byli chranéni, V1ada (2021, online). Tato data jsou pro spolecnost dilezita
z diivodu evidovani potencialnich zakaznikll s pfistupem k internetu a mobilnimu telefonu
umoznujicimu pouzivani online zptisobu vzdelavani.

Legislativni situace

Spolecnost s ruc¢enim omezenym postupuje zejména podle Zakona ¢. 90/2012 Sb. o obchodnich
spole¢nostech a druzstvech (Zakon o obchodnich korporacich), Zakona ¢. 89/2012 Sb.
Obdanského zakoniku, Zakona &. 455/1991 Sb. Zivnostenského zakona a Zakona &. 586/1992
Sb. o dani z pfijmu. V ptipadé, kdy je pfedmétem podnikani ,,¢innost Gi¢etnich poradcti, vedeni
ucetnictvi, vedeni danové evidence“, je soucasti registrace povinnost prokazani odborné
zpusobilosti, to formou dolozeni pozadovaného vzdélani délce praxe v daném oboru.

Nize jsou uvedeny hlavni zakony, které¢ musi znat nejen mzdova ucetni, ale také lektor, ktery
zakonti: Zakon €. 155/1995 Sb. o dichodovém pojisténi, Zakon €. 182/2006 Sb. Insolvencni
zakon, Zakon €. 187/2006 Sb. o nemocenském pojisténi, Zakon €. 2/1991 Sb. o kolektivnim
vyjednavani, Zakon ¢. 251/2005 Sb. o inspekei prace, Zakon ¢. 262/2006 Sb. Zakonik prace,
Zakon ¢. 280/2009 Sb. danovy tad, Zakon ¢. 373/2011 Sb. O specifickych zdravotnich
sluzbach, Zakon ¢. 435/2004 Sb. o zamé&stnanosti, Zakon ¢. 48/1997 Sb. o vefejném zdravotnim
pojisténi, Zakon ¢. 582/1991 Sb. o organizaci a provadéni socialniho zabezpeceni, Zakon ¢.
586/1992 Sb. o danich z ptijmu, Zakon ¢. 589/1992 Sb. o pojistném na socidlni zabezpeceni a
prispévku na statni politiku zaméstnanosti, Zakon ¢. 592/1992 Sb. o pojistném na veiejné
zdravotni pojisténi, Zakon ¢. 89/2012 Sb. Obcansky zakonik, Zakon ¢. 90/2012 Sb. o
obchodnich korporacich.

Ekologicka situace

Environmentalni pfistup spolecnosti je aktualni téma, které mutze spoleCnosti ziskat nové
zakazniky. Spolecnost se zamétfuje na bezpapirovou kancelar (,,paperless company®) a
minimalni tvorbu odpadu. Oboji je mozné realizovat diky online formé skoleni.
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Shrnuti provedené PESTLE analyzy

PESTLE analyza potvrdila proveditelnost podnikatelského zaméru. Ceska republika je
z politického, ekonomického a technologického pohledu stabilni zemi nabizejici prostiedi pro
rozvoj podnikani v oblasti odborného vzdélavani online formou, viz nize Tabulka 1.

Tabulka 1 PESTLE analyza

Faktor Status

Politicko-ekonomicky Politicko-ekonomicka situace je stabilni. Tento faktor
v soucasné dob¢ zasadn¢ neohrozuje rozvoj spolecnosti.

Spolecensko-demokraticky | Pro podnikatelsky zdmér je potieba sledovat pocet aktivnich
ekonomickych subjektl, miru vyuziti internetu a mobilnich
telefond, trend a miru vzdélanosti. Tato data spolecnosti
mohou slouzit pro rozsiteni sluzeb.

Technologicky Jedna se o klicovy faktor. Spolec¢nost musi sledovat tendence a
situaci na trhu, zejména v oblasti rozvoje e-learningu a
poskytovani virtualniho prostfedi pro online vzdélavani. Vyvoj
aplikaci umoziujicich e-learning a online Skoleni je velmi
dynamicky. Tento faktor je pro spolecnost zasadni, nebot
v prvnich letech bude Skolit vyhradn¢ online. Riziko a tlak ze
strany uzivatelll i poskytovatelti online prostfedi pro Skoleni je
vys$i. Ze strany uzivatell ptjde o pozadavek na kvalitni a
bezpecné pfipojeni, ochranu dat. Ze strany poskytovatelti bude
silny konkuren¢ni boj, spole¢nost bude muset analyzovat nejen
cenu, ale také prostfedi umoznujici praci v ¢eském jazyce,
kvalitni pfipojeni, ochranu dat, rozsah potfebnych sluzeb a
jejich kvalitu, atd.

Legislativni Jedna se o klicovy faktor. Spole¢nost musi neustale sledovat
platné zakony, které se méni. CR je soudasti EU, je potfeba
sledovat i trendy a zikony EU vztahujici se k podnikani v CR.
Platné zakony jsou soucasti obsahu nabizené¢ho mzdového
Skoleni, proto je tento faktor dulezity nejen pro chod
spolecnosti, ale také proto, aby spole¢nost nabizela kvalitni a
obsahov¢ spravné Skoleni, které legislativni zmény zminuje a
zohlednuje.

Ekologicky Ptiznivy, spole¢nost mtize od zacatku vyuzit pro ¢innost, a to
zejména v souvislosti s ekologicky nastavenou strategii,
naptiklad diky tzv. ,bezpapirové kancelaii®.

Zdroj: vlastni zpracovani (2021)

3.3.2 Porterova analyza péti sil

Soucasti Porterovy analyzy péti sil je rozbor péti faktorti pisobicich na podnik v ramci
mikroprostfedi, a to dodavatele, odbératele (zdkazniky), substitu¢ni a komplementarni
produkty, soucasné i nové vznikajici konkurenty. Jednotlivé faktory jsou rozebrany a nasledné
sumarizovany v nasledujicich odstavcich.
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Dodavatelé

Spolecnost je ze strany dodavatel zavisla na poskytovani nasledujicich sluzeb: poskytovani
internetového pfipojeni, webhosting, marketingové, pravni a bankovni sluzby, pojisténi
¢innosti.

Pro dodavatele vzdélavaciho portalu jsou vybrani k porovnani tito poskytovatelé: Digitalni
Lektoti, Flexi Systems, Kontis a LCM, viz nasledujici odstavce a souhrnna Tabulka 2. Vybrani
byli pro obsah nabizenych sluzeb, které jsou v souladu s pozadavky spole¢nosti. Uvedené firmy
umoznuji praci v Ceském jazyce, tvorbu vlastnich kurzl, na svych strankach uvadi ukazky
projekti i reference. Cenu uvadi pouze Digitalni Lektoti a LCM, od poskytovatelii platformy
je cena soucasti pripadné nabidky.

Bez vypracované nabidky neni mozné zvolit vhodného dodavatele. Pro vypracovani
kompletniho podnikatelského planu jsou tyto dokumenty jeho nedilnou soucasti, protoze cena
vzdélavaci platformy ma vliv na kalkulaci nakladt spolecnosti v druhém a tetim roce jejiho
pusobeni. Nicméng, pro ucely této diplomové prace, ani pro ucely zahdjeni podnikatelské
¢innosti neni v tuto chvili absence nabidky ptekazkou.

Spolecnost Digitalni lektoti vznikla v roce 2020. Zalozily ji dvé lektorky francouzského a
Spanélského jazyka. Tato spolecnost nabizi sluzby vztahujici se k online vyuce (nejen) cizich
jazykd. V ramci nabizenych kurz je mozné absolvovat Skoleni tykajici se lektorské prace
v online prostfedi, spole¢nost dale nabizi zajimavé triky a tipy, prispévky ¢i videopiispevky,
diky kterym uci své zakazniky kvalitnéji odvadét lektorskou praci v online prostiedi. Soucasti
nabizenych sluzeb jsou také konzultace na miru, prednasky ¢i workshopy, Digitalnilektori
(2022). Ackoliv se tato spolecnost primarné zaméiuje na vyuku cizich jazykt, forma Skoleni
odpovida predstavam, jakou formou spolecnost Learning Avenue bude realizovat online kurzy.
Portal (vzdelavaci platforma) FlexiEdu patii spolecnosti Flexi systems s.r.o. Tato spolecnost
vznikla jiz v roce 2001. I tato spole¢nost plisobi na ceském trhu a v ¢eském jazyce, stejné€ jako
predchozi posuzovana spolecnost Digitalni lektofi. Vyhodou platformy FlexiEdu jsou nejen
dlouholeté zkusenosti, ale nabizené moderni a komplexni feseni internetového a intranetového
prosttedi pro online vyuku. Spole¢nost vyviji vlastni produkty, ale v ramci nabizenych sluzeb
tvoti i programy Ci prostiedi na miru, FlexiEdu (2022). V ptipad¢ potieby zajisténi technického
prosttedi by tato ¢i obdobna spolecnost byla idealnim feSenim. Na strankach nejsou k dispozici
informace o cen¢ za nabizené produkty. Jelikoz by se vSak jednalo o feSeni na miru, jsou
naklady za tuto sluzbu tézko odhadnutelné, nicméné by se pohybovaly ve vyssich ¢astkach,
které v tuto chvili neni autorka této prace schopna odhadnout, ale diky zkusenostem s cenou za
upravu mzdového systému mize ¢astku odhadnout ne na desetitisicové ¢astky, ale 1 na
stotisicové.

Posledni porovnavanou spolecnosti je spolecnost Kontis. Tato spolecnost vznikla dokonce jiz
v roce 1994. Jeji nabidka je obsahové podobna nabidce spolecnosti Flexi Systems. Rozdilem
je, ze spolecnost Kontis se zamétfuje na oblast fizeni lidskych zdroja, Kontis (2022). Svym
obsahem oproti platformé FlexiEdu nepiisobi na prvni pohled tak profesionalné a propracované,
nicmén¢ svym zaméfenim vice odpovida potfebam spolecnosti Learning Avenue, a to prave
diky pochopeni oblasti lidskych zdroji a tomu odpovidajiciho internetového prostiedi
slouziciho pro odborné vzdélavani v této oblasti. Pro tyto ucely nabizi vzdélavaci platformu
iTutor. Zajimavou soucasti nabidky je integrace (propojeni) na vyuzivané systémy. Tato
funkcionalita by byla naptiklad vhodnd v piipadé realizace dlouhodobého Skoleni pro
konkrétniho zakaznika s vétSim poctem zameéstnancl, nebot’ avizuje nejen integraci, ale i
moznost evidence a notifikace smérem k uzivatelim kurzu.

Pod dodavatele je mozné zahrnout dalsi poskytovatele prostfedi umozinujiciho nabizet online
Skoleni bez ohledu na poskytovatele ¢i lektora Skoleni, a to napiiklad platformu Seduo.cz od
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spole¢nosti LMC nabizejici online kurzy od riznych poskytovatelt a skoliteld. Tato platforma
funguje na procesu jednorazového nakupu konkrétniho skoleni ¢i thrady registracniho poplatku
umoznujiciho kompletni moznost vybéru vSech nabizenych kurzd. Za zminku stoji také
moznost vyuzivat platformu Seduo pro vzd€lavani lektor, a to napiiklad diky nabizené
kategorii kurzti na t¢éma Prezentace, naptiklad kurzu Lektorské dovednosti. Soucasti platformy
jsou i neplacené kurzy, které mohou jednotlivym lektorim poskytovat potiebnou propagaci.

Vyhodou této platformy je, Ze spole¢nost LMC nabizi pfimou spolupraci se zaméstnavateli, a
pristupem ke Skoleni coby formou benefitu. Tento zptsob je vhodny z divodu, ze lektory
pomaha propojit s potencialnim klientem prostiednictvim kurzii zvefejnénych na strankach
Seduo.cz, Seduo (2022). Tato platforma je pro Learning Avenue vhodnym feSenim v ptipade,
kdy spole¢nost nabizi mensi mnozstvi kurzt, nebo pokud pottebuje pomoct s propagaci kurz
smérem k potencialnim zakaznikiim, a to nejen k vybrané cilové skupin¢ Training &
Development specialistil ¢i personalistim/mzdové ucetni, ale také piimo k zaméstnavateliim.

Tabulka 2 Porovnani dodavatelt vzdélavaciho portalu

Dodavatel Status

Digitalni lektoti Spolecnost Digitalni Lektofi nabizi sluzby z oblasti jazykovych kurz.
Nenabizi sice platformu, ale zplsob, jak pouzivat existujici platformy,
jak kvalitné skolit. Individualni konzultace spole¢nost nabizi za 2 200
K¢ za hodinu. Dvouhodinovy kurz na spravné ovladani aplikace Zoom
stoji 714 K¢.

Flexi Systems Platforma FlexiEdu nabizi nejen feSeni na miru, ale také sluzby, které
spole¢nost nyni vyuziva u firmy WIX.

Kontis Platforma iTutor nabizi feSeni na miru. Prostfedi na prvni dojem
pusobi pfilis odborné pro laika bez znalosti IT technologie. Tato
spole¢nost vychazi z posuzovanych dodavateli nejlépe, a to pravé
obsahem nabizenych sluzeb.

Seduo Spole¢nost LMC na svych strankach Seduo.cz umoznuje zakoupeni a
absolvovani videokurzti. Vyhodou spoluprace je umisténi kurzi na
existujicich ~ strankach, jejich propagace smérem k cilovym
potencialnim zédkazniktim, ale také k zaméstnavatelim.

Cena kurzu se pohybuje od 0 K¢ po za 2 490 K¢ za hodinovy kurz.

Zdroj: vlastni zpracovani (2021)

Odbératelé (zakaznici)

Dle Ceského statistického ufadu je k31.12.2020 evidovano 596321 registrovanych
ekonomickych subjektl, ptficemz pouze 44,6 % z nich bylo v roce 2020 aktivnich. 281 604
ekonomickych subjektli zaméstnava alespon 1 zaméstnance, ztoho pies 29 tisic firem
zaméstnava mezi 20-249 zaméstnanci a 2320 firem vice nez 250 zaméstnancti. CZSO Cesko
v Cislech (2021, online).

Z pohledu spolecnosti se miZe jednat az o cca 30 tisic potencialnich zakaznikt. Takové Cislo
vSak pravdépodobné neodpovida realité a je nadhodnocené.

Cast firem fesi mzdové ucetnictvi formou externiho zpracovani mezd (statistiky o poctu nejsou
vetejné, a tedy dostupné). Castecné lze vychazet ze schopnosti jedné mzdové icetni zpracovat
okolo 500 mezd mési¢né, coz pti poctu 5,2 milionu zaméstnancii ¢ini okolo 10 400 mzdovych
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ucetnich. Rozpéti pripadnych zédkaznikti (koncovych uzivatelll) se realné pohybuje kolem 10
tisic mzdovych ucetni, personalistl vykonavajicich i mzdy, ¢i vSeobecnych ucetni a
podnikatelti, ktefi kromé ostatnich administrativnich ¢innosti svym zaméstnancim
zpracovavaji i mzdy. Je vSak tfeba pocitat také s konkurenci. Bohuzel ani tato data nejsou
vetejné dostupna.

Potencialnim zékaznikem je specialista na rozvoj a vzdélavani zaméstnancu (tyka se firem
s vétSim poctem zaméstnanct, tedy alespon 2 320 firem), dale mzdova ucetni (okolo 10 000
zameéstnancd, viz vysvétleni vyse), ddle HR manazefi, HR Business Partnefi, vSeobecné ucetni
v malé firme¢, podnikatelé s malym poctem zaméstnanct (ktefi si Gcetnictvi a mzdy vedou
sami), a podobné.

Z vyse uveden¢ho vyplyva, ze zakaznici maji silnou vyjednavaci pozici.
Substitu¢ni a komplementarni produkty

Substitu¢nim produktem je odborna tematicka literatura. Nejveétsim nakladatelstvim odborné
literatury zaméfujicim se na mzdovou problematiku, je spole¢nost Anag s.r.o. Nakladatelstvi
nabizi pres 100 odborn€ zameétenych titulll, z toho 35 titult tykajicich se mezd a personalistiky,
a to napiiklad: Abeceda Personalisty, Abeceda mzdové ucetni, Zakonik prace. Anag
nakladatelstvi (2021, online).

Komplementarnim produktem je komplexni nabidka sluzeb firem, které jsou uvedeny pod
soucasnou ¢i potencialni konkurenci, kdy hlavnim komplementarnim (i substitu¢nim)
produktem definuje externi (outsourcingové) zpracovani mezd. V pfipadé, kdy firma
nezaméstnava vlastni mzdovou ucetni, ale vyuziva firem externiho zpracovatele, nema potiebu
vyuzivat sluzeb z oblasti odborného vzdélavani mzdové tématiky. Z tohoto diivodu je externi
zpracovani mezd identifikovano jako komplementarni produkt.

Ackoliv substitutti i komplementl je v soucasnosti vét§i mnozstvi, spole¢nost mize jejich
existenci vyuzit pro kvalitnéjsi sluzby, které poskytuje, a to naptiklad navazanim spoluprace
s nakladatelstvim, kdy odbornou literaturu bude zminovat na skoleni ¢i z ni oficialné Cerpat pti
prezentaci legislativy, €i navazanim spoluprace s externimi poskytovateli sluzeb, kdy
spole¢nost mtize praktickou ¢ast skoleni realizovat v prostredi existujiciho mzdového problému
konkrétniho zpracovatele mezd, a tim umoznit i budouci spolupraci zaloZzenou na propagaci
dané spolecnosti a poskytovani skoleni na miru pro jejich zaméstnance.

Potencialni nova konkurence

Potencialni konkurenci mize byt externi zpracovatel mezd. Pro néj je snadné vstoupit na dany
trh, a to z finan¢nich, technickych divodu, ale také diky znalosti prostiedi a potieb zadkazniki.
Hlavnim zdrojem miize byt piistup ke mzdovému softwaru, na kterém firma muize v praxi
demonstrovat jednotlivé Skolené ptiklady, odborna znalost tymu mzdovych tcetni a existujici
zazemi pro interni vzdélavani vlastnich zaméstnanci. Nabidka skoleni miize pisobit atraktivné
coby dopliyjici sluzba poskytovana se zpracovanim mezd jako zajimavy dopln¢k nabizenych
sluzeb.

Z tohoto diivodu jsou uvedeni coby potencialni konkurenci tii vybrané firmy nabizejici externi
zpracovani mezd. Vybér firem byl proveden na zakladé osobnich zkuSenosti autorky této prace
srozsahem a kvalitou odvedenych sluzeb, které tyto firmy nabizeji. VSechny vybrané
spole¢nosti nabizi externi zpracovani mezd ve vlastnim mzdovém programu. Na rozdil od
spole¢nosti UOL, spolecnost Elanor a M-PRO nenabizi zpracovani finan¢niho ucetnictvi.
Vsechny vybrané spole¢nosti maji dosah na celém tizemi Ceské republiky. Spolegnosti se
nabizi moznost zah4jit s potencialni konkurenci spolupraci, jak bylo uvedeno vyse, kdy
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spole¢nost mize do budoucna nabizet Skoleni na miru v daném mzdovém programu konkrétni
spole¢nosti poskytujici externi zpracovani mezd, viz nasledujici odstavce a Tabulka 3.

Spolecnost Elanor nabizi zpracovani mezd v prostfedi vlastniho mzdového systému EGIJE,
odborn¢ poradenstvi ve mzdové oblasti, personalni outsourcing, mzdovy audit, v roce 2020
mela 927 klientl a 148 zaméstnanct piisobicich na 6 pobockach v CR. Elanor (2021, online).

Spole¢nost M-PRO posledni vefejné informace tykajici se spolecnosti zvefejnila za obdobi
2019. Spolecnost M-PRO nabizi nejen zpracovani mezd, ale také Skoleni mzdovych ucetnich,
a to v prostiedi vlastniho mzdového systému Target. Spole¢nost piisobi na 3 pobockéach v CR.
M-PRO (2021, online).

Spole¢nost UOL nabizi nejen zpracovani mzdového ucetnictvi ale také finanéniho. Na svych
strankach zminuje pocet 15 mzdovych Ucetni pfi objemu 7000 zpracovanych mezd mésicné
(primér na 1 mzdovou ucetni je dle osobnich zkuSenosti autorky této prace cca 500
zpracovanych mezd za mésic). Spole¢nost pracuje v online systému UOL Ugetnictvi, na svych
strankach nabizi také demoverzi programu pro vyzkousSeni. Spole¢nost pisobi v 29 méstech
CR. UOL (2021, online).

Tabulka 3 Piehled potencialni konkurence

Konkurence Status

Elanor.cz Nejvétsi poskytovatel z vybranych spolecnosti, zadzemi pro rozsiteni sluzeb.
Spolecnost se primarn¢ zaméfuje na externi zpracovani mezd a
prodej/pronajem mzdového programu.

Spolecnost pracuje v softwaru Elanor Global Java Edition.

M-PRO.cz Spolecnost poskytuje kvalitni software, nejmensi z vybranych spolecnosti.
Kromé¢ sluzeb, které poskytuje spolec¢nost Elanor, nabizi i §koleni z oblasti
mezd, a to v prostiedi vlastniho mzdového software.

Spolecnost pracuje v softwaru Target.

UOL.cz Spolecnost plisobi nejvic proaktivné, zazemi i energie pro rozsiteni sluzeb. I
zde spolecnost nabizi externi zpracovani mezd, ale také finan¢niho ucetnictvi,
na které se zamértuje.

Spoleénost pracuje v softwaru UOL Uéetnictvi

Zdroj: vlastni zpracovani (2021)

Soucasna konkurence

Jako nejvétsi soucasnou konkurenci poskytujici vzdélavani v oblasti mezd a personalistiky jsou
vybrané niZe uvedené tii spolecnosti, a to spolecnost Anag, Vox a Studio W. VSechny tfi
spole¢nosti na trhu ptisobi dlouhodobé, pii potadani skoleni maji mezi uzivateli dobrou povést,
spolupracuji s nejznaméjSimi skoliteli mzdové problematiky, viz nasledujici text a Tabulka 4.

Spolecnost Anag se kromé pozadani kurz zabyva vydavanim odborné literatury. Nabizené
mzdové kurzy jsou prednaSené v online i prezencni formé, v lednu 2022 nabizi 24 kurzt. Jako
jedina ze tii zvolenych spolecnosti nabizi dalSich 11 mést, ve kterych Skoleni prezencni formou
probihaji, Anag Skoleni (2021, online).

Spolecnost Vox se zaméfuje na online Skoleni a prezen¢ni $koleni v Praze. Nabizi také skoleni
na miru. Pofadani skoleni je jedinou a hlavni ¢innosti spolecnosti. Z vybranych spole¢nosti ma
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pro mésic leden 2022 nejvice Skoleni, a to 90 Skoleni. Z vybranych spolecnosti je také nejdrazsi,
kdy se cena za jedno Skoleni pohybuje od ¢astky 2 090 K¢ az po ¢astku 2 890 K¢, a to nejen u
prezencniho, ale také u online Skoleni. Spole¢nost rozliSuje mezi online Skolenim a poskytnutim
zédznamu z online $koleni, Vox (2021, online).

Spolec¢nost Studio W se stejné jako spole¢nost Vox zamétfuje pouze na online Skoleni a
prezencni Skoleni v Praze. Pro meésic leden 2022 nabizi 20 Skoleni. Z vybranych spolecnosti je
jedina, ktera sjednotila cenu za $koleni, a to bez ohledu na jeho formu, a to na ¢astku 2 299 K¢
za Skoleni. VSechna nabizena Skoleni probihaji prezen¢né i online soucasné, Studio W (2021,
online).

Tabulka 4 Piehled souc¢asné konkurence a cena jednodenniho $koleni

Konkurence Cena za Status
Skoleni Praha
v K¢
Anag.cz 2290 -2590 |Spole¢nost vznikla jiz v roce 1996. Jedna se o uznavanou

spole¢nost nabizejici velké mnozstvi Skoleni (soucasné
okolo 24 kurzli mési¢n¢), spolecnost se kromé realizace
kurzi zamétuje na odbornou literaturu. Jedna se o znamou
a uspéSnou spoleCnost spolupracujici s uznavanymi
lektory, a tedy nejsilnéjsi konkurenci.

Vox.cz 2090 - 2890 |Spolecnost vznikla v roce 2004. Nabizi nejvetsi mnozstvi
Skoleni (okolo 90 kurzii mésicn€). I tato spoleCnost je
silnym konkurentem. Jedna se o uznavanou spolecnost
pusobici na trhu dlouhodobé. Spole¢nost spolupracuje
s uznavanymi lektory.

StudioW.cz 2299 Tato spolecnost vznikla jiz vroce 1994. Nejlevnéjsi
nabidka, sjednocena hodnota Skoleni i nabizena forma
(okolo 20 kurzti mési¢n€). Tato spoleCnost je silnym
konkurentem diky nabidce kurzl, ale také diky cené
kurzt, ale také diky moznosti zvolit si kazdy kurz
v prezencni ¢i online formé.

Zdroj: vlastni zpracovani (2021)

U vsech zminénych konkurencnich spolecnosti je potieba zminit, Ze nabizené kurzy pod
hlavickou zminénych spolecnosti realizuji jednotlivi lektofi, ktefi s témito spole¢nostmi
spolupracuji. Fakticky jsou svou podstatou konkurentem pro Learning Avenue nejen uvedené
spolecnosti, ale také i jejich spolupracujici lektofi. Nejvyraznéjsi osobnosti prednasejici pro
zminéné tii spoleCnosti, a nejen pro né, je Ing. Rizena Klimova. Jednd se o kvalitni a velmi
znamou lektorku, kterd primarn¢€ prednasi ucelené kurzy z prostiedi mzdové uctarny, kdy
legislativu propojuje s praktickym vyuzitim. Pro autorku této diplomové prace je Ing. Klimova
velkym vzorem a zdrojem inspirace. Ing. Klimova se v prosttedi mzdového ticetnictvi pohybuje
jiz od roku 1971, od roku 1999 pravideln¢ spolupracuje s poskytovateli odborného skoleni, a to
nejen se spolecnosti Anag, Studiem W ¢i spolecnosti Vox, ale také napiiklad se spolecnostmi
Pragoeduca, Verlag Dashofer nebo Svazem tcetnich Praha. Ing. Klimova od roku 2000 kromé
lektorské Cinnosti také zacala ptispivat do odbornych casopisii a dodnes je autorkou odbornych
publikaci, Uéetni portal (2022).
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Shrnuti provedené Porterovy analyzy

Porterova analyza péti sil potvrdila dileZzitost sil piisobicich na spolecnost v ramci odvétvi a
mikroprostfedi.. Detaily a odlivodnéni tohoto posouzeni jsou uvedeny v nasledujici Tabulce 5.

Tabulka 5 Porterova analyza péti sil

Faktor Status

Dodavatelé Klicovy a rizikovy faktor. Spolecnost je zavisla na dodavateli
online prostredi, a to diky cen¢, rozsahu a kvalité sluzeb. Bez
online prostfedi spolecnost neni schopna sluzby nabizet. Cena
ovliviiuje vysi nédkladld spole¢nosti. Pozitivni je konkurenéni
prosttedi dodavatelti, které mize mit vliv na rozvoj a cenu
nabizenych sluzeb v oblasti e-learningu, a tim umoznit rozsireni
produktu o dal$i sluzby. Maji silnou vyjednavaci pozici,
nicméné na trhu existuje pestra nabidka firem poskytujicich tyto
sluzby. Sila tohoto faktoru je vyznamna, nikoliv vSak zasadni.
Mezi dodavatele lze ftadit také externi poradce z oblasti
grafického designu ¢i komunikace na socialnich sitich. Tito
dodavatelé jsou pro spolecnost zasadni z diivodu, Ze bez nich
nemuze realizovat kvalitni marketingovou komunikaci.

Odbeératelé (zakaznici) Klicovy faktor pro spolecnost, jeji rozvoj, ziskovost. Vzhledem
k velkému mnozstvi konkurence je pro odbératele zasadni obsah
a cena nabizené sluzby. SpoleCnost tomu musi prizptisobit
cenovou a marketingovou strategii. Zakaznici potiebuji divod,
pro¢ ptejit od konkurence, a tim je forma a obsah skoleni.

Substituty a komplementy |Mala hrozba. Dopliujici prvek pro nabizené sluzby. Prostor pro
spolupraci, a to naptiklad pfi poskytovani literatury za ucast na
kurzu, ptiprava kurzii na miru v konkrétnim mzdovém software
spole¢nosti poskytujici externi zpracovani mezd.

Potencialni konkurence Velka hrozba, rizikovy faktor. Je potieba je aktivné sledovat a
vyuzit potencidl, nové napady. Snadné vstoupit na trh a rozsifit
nabidku a stét se tak skutecnou konkurenci.

Stavajici konkurence Nejrizikovéjsi faktor a hrozba. Konkurence je velmi silnd. Velmi
snadno miize rozsifit sluzby o dalsi produkt. Pro spolec¢nost je
dilezité nabizet sluzbu dopliujici nabidku konkurence. Jak je
uvedeno i v pfedchozich odstavcich, stavajici konkurenci jsou
spole¢nosti poskytujici skoleni, ale také jednotlivi lektofi, ktefi
s témito spole¢nostmi spolupracuji.

Zdroj: vlastni zpracovani (2021)

Toto prostredi je dynamické, ¢imZz muze spolecnost ovliviiovat i ohrozit. Konkurence nabizi
potencial pro ziskani inspirace, zpétnou vazbu i nové podnéty, které jsou potfebné, nebot’
pomahaji modifikovat potieby trhu a zakaznika Dulezité je zminit skutecnost, Ze vSechny
posuzované oblasti jsou pro spolecnost vyznamneé a je potieba je neustale sledovat a analyzovat.
Autorka této prace jako nejsiln€jsi faktor vyhodnotila soucasnou konkurenci, nésledné
odbératele (zakazniky), dale pak potencialni konkurenci, dodavatele a nakonec substituty a
komplementy.
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3.4 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan spolecnosti vychazi ze skutecnosti, ze spolecnost fakticky nezahdjila podnikani,
ma tedy nulové piijmy a minimalni vydaje.

V pfipadé, ze by spolecnost podnikatelskou ¢innost vykonavala tii roky a déle, finan¢ni plan
by obsahoval podrobnégjsi financni analyzu ovéfujici financni vykonnost spolecnosti, jeji
ziskovost, rentabilitu, aktivitu, zadluzenost, likviditu, ekonomickou piidanou hodnotu,
skute¢nou marzi, ale také potencial spolecnosti z pohledu budouciho vyuziti cizich zdroju ¢i
vstupu dal$ich spole¢niki. Pro ticely této diplomové prace tyto analyzy provedeny nebyly, a to
pravé z diivodu absence podkladi potiebnych pro jejich tvorbu.

Finan¢ni plan spolecnosti je sestaven pro prvni rok podnikatelské ¢innosti. Spolecnost v tomto
obdobi vyuziva pouze vlastni zdroje. Cenova politika vychazi z cenové politiky konkurence
z nakladd spolecnosti s piihlédnutim z bodu zvratu pii vypoctu minimalniho poctu platicich
zakaznika.

3.4.1 Cenova politika

Tabulka 6 uvadi cenu podobnych kurzi vybranych konkurenénich spole¢nosti, a to spolecnosti
Anag, Vox a Studio W. Totozny kurz zadna ze spoleCnosti nenabizi, z tohoto divodu pro
porovnani byly pouZity jednodenni tematické kurzy a ucelené kurzy na Mzdové ucetnictvi.

Tabulka 6 Ceny konkurenénich spole¢nosti

Nazev spole¢nosti a kurzu Forma Délka kurzu | Cena kurzu
v hodinach v K¢
Anag — zmény v oblasti mezd Online, prezencni 5 2 390

Jednodenni kurz

Anag — ro¢ni zactovani dané Online, prezencni 5 2290
Jednodenni kurz

Studio W — Seminat pro zacinajici Online, prezencni 30 10 285
mzdoveé ucetni
Vicedenni kurz

Studio W — Ro¢ni zii¢tovani dané Online, prezencni 4 2299
Jednodenni kurz

Vox — Mzdové ucetnictvi pro praxi Prezencni 80 12 000
Vicedenni kurz

Vox — Roéni zuétovani dané Online, prezenéni 4 3509
Jednodenni kurz

Zdroj: Vlastni zdroj, Learning Avenue (2021)

Cena jednotlivych produkti

V cené za hodinu je zohlednén cas lektora straveny na ptipravé obsahu kurzu a Cas straveny
realizaci kurzu. Pracnost piipravy kurzu je 10-ti az 20-ti nasobek Casu trvani kurzu. Stanovena
cena 9 000 K¢ za trimestralni kurz odpovida hodnoté 600 K¢ za jeden den trimestralniho kurzu,
coz je hodnota 400 K¢ za jednu hodinu trimestralniho kurzu. Cena 400 K¢ na jednu hodinu
tematického Skoleni vychazi z ceny zminéného trimestralniho kurzu, viz Tabulka 7.
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Tabulka 7 Sluzby spole¢nosti a jejich cena

Sluzba Cena za Celkovy Cena za
hodinu pocet kurz celkem
kurzu v K¢ | hodin/dni v K¢
trvani kurzu

Trimestralni kurz 4 mésice * 1,5 hodiny/tydné 400 22,5/15! 9000

Jednodenni tematické online skoleni 400 71 2 800

Hodinova sazba pro individualni konzultace a 950 1/1 950

ostatni sluzby

Zdroj: Vlastni zdroj, Learning Avenue (2021)

Pro srovnani cen konkurence, viz Tabulka 6, naptiklad Skoleni spole¢nosti Vox odpovida cen¢
od 150 K¢ za jednu hodinu kurzu (kurz trvajici 80 hodin) az po 898 K¢ za jednu hodinu kurzu
(kurz trvajici 4 hodiny), ¢i cené Skoleni spole¢nosti Studio W a cené 343 K¢ za jednu hodinu
kurzu (kurz trvajici 30 hodin). Z téchto informaci je doloZeno, Ze je cena produktd spole¢nosti
Learning Avenue konkurenceschopnd i v porovnani s analyzovanymi konkurenty.

3.4.2 Nakladova struktura

Spolecnost vznikla jiz v roce 2019, a tedy v této dobé také jiz vynaloZzila naklady na vznik
spoleCnosti. VSechny nize uvedené naklady jsou ndklady fixni. Variabilni ndklady by
spolec¢nost tvotila jedin€ v ptipadé, Ze by poskytovala i prezen¢ni Skoleni. JelikoZ je spolecnost
zatim nenabizi, nejsou variabilni ndklady soucasti financniho planu.

Sporné uréenou polozkou jsou mzdové naklady, které by se daly interpretovat jako variabilni,
ale také jako fixni naklady. Pro ucely této financni analyzy je autorka prace vyhodnotila jako
fixni, jak je uvedeno a odiivodnéno v nasledujicim odstavci.

Naklady spolec¢nosti

V Tabulce 8 jsou uvedeny fixni naklady spole¢nosti. Mzdové naklady jsou uvedeny pod fixnimi
naklady, nebot’ mzda je zaméstnanci vyplacena bez ohledu na pocet realizovanych Skoleni.
Mzdové néklady jsou v kalkulaci zahrnuty ve vysi 56 000 K¢ hrubého mési¢né veetné pojisténi
organizace ve vys$i 34 % z hrubé mzdy. Mzdové néklady pii zaméstnani jednoho lektora €ini
77 % fixnich nakladi. Jedna se o zasadni poloZzku z pohledu fixnich naklada.

Poplatky za vedeni a spravu internetovych stranek ve vysi 6 000 K¢ jsou ve vysi, které
spolecnost jiz nyni vyuziva a které nabizi sluzby, které spolec¢nosti jiz nyni umoznuji vyuziti
potfebnych nastroji spojenych s vedenim stranek, nabidkou sluzeb, jejich rezervaci,
objednavkou, fakturaci i naslednou komunikaci se zakaznikem, a to fakturaci, pfihlaseni se na
online kurz, rozesilani nabidek, dotazniku poskytujiciho spolecnosti zpétnou vazbu, vedeni
odborného blogu, sdileni odbornych informaci a podobné. Tato platforma nenabizi sluzby,
které spole¢nost planuje vyuzivat do budoucna, a to potiebné virtualni prostiedi nabizejici
sdileni videi, dokumentu, testl a dalSich nastrojt. Jelikoz i zde dochazi k pravidelné aktualizaci
sluzeb, je mozné, ze poskytovatel Wix do budoucna ke svym sluzbam tyto ,,chybé&jici sluzby*
za konkrétni poplatek ptipoji. V takovém piipad¢ se rocni poplatek miize nc¢kolikanasobné

! P¥i po¢tu tydni je zohlednén 1 tyden, na ktery pfipada statni svatek, kdy se kurz nekona. Proto je pii 4 mé&si¢nim
kurzu pocitano pouze s 15 dny, nikoliv se 16 dny.
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zvysit. V piipad¢€ vyuziti plného prémiového planu spolecnosti Wix mohou poplatky za vedeni
a spravu internetovych stranek s vyuzitim vsech nabizenych sluzeb mtze ro¢ni poplatek Cinit
az pétinasobek zakladniho poplatku, tedy i 30 000 K¢ za rok. Tato cena vSak neobsahuje
poplatky za spravu domény, ziizeni emailovych adres ¢i plnohodnotnou licenci aplikace Zoom,
diky které spolecnost bude realizovat online skoleni.

Ostatni uvedené néklady vychazi z jiz realizovanych vydanych nékladt ¢i z nabidky, kterou
spolecnost jiz obdrzela, naptiklad pojisténi podnikatelské ¢innosti, licence na balicek Microsoft
Office, internetové poplatky, a podobné.

Tabulka 8 Fixni naklady spole¢nosti

Planované ro¢ni fixni naklady Niéklady v K¢é
Mzdové naklady za 1 lektora, vEetné pojisténi organizace 900 000
Internetové poplatky, webhosting 20 000
Vedeni a sprava internetovych stranek, sluzeb, e-shopu atd. (WIX) 6 000
Vedeni bankovnich poplatki 2 000
Pojisténi Cinnosti 5000
Pravni poradenstvi 20 000
Marketing, PR 160 000
Kancelaiské a IT vybaveni (notebook, mobil, kancelaiské potieby) 50 000
Business licence komunikacni aplikace (ZOOM, MS TEAMS, atd.) 6 000
Celkové ro¢ni fixni naklady 1170 000

Zdroj: Vlastni zdroj, Learning Avenue (2021)

3.4.3 Finan¢ni plan podniku

Celkové predpokladané rocni naklady ve vysi 1 170 000 K¢ jsou v Tabulce 9 vydé€leny cenou
sluZzeb. Pokud by spolecnost nabizela pouze trimestralni kurz, rocni naklady by pokrylo 130
zakaznikl ro¢né, v piipad€ jednodenniho online Skoleni jde o 416 zakazniki rocné, pokud by
poskytovala pouze individualni konzultace, naklady by pokryla realizaci 1232 hodin.

Tabulka 9 Pocet pottebnych prodanych sluzeb pro dosazeni bodu zvratu

Popis nabizené sluzby Pocet platicich Cena za jedno
zakazniki ro¢né Skoleni v K¢
Trimestralni kurz poradany tydné 130 9 000
Jednodenni tematické online Skoleni 416 2 800
Individualni konzultace, ostatni sluzba 1232 950

Zdroj: Vlastni zdroj, Learning Avenue (2021)

Pokud by spole¢nost nabizela pouze jednodenni tematické kurzy, pocet 416 Skoleni
v kalendafnim roce také u noveé vznikajici spole¢nosti neodpovida realité, a to ani v ptipad¢, Ze
by spolecnost jedno takové Skoleni zaroven nahravala a prodavala jej tak soucasné i jako online

39



zivé vysilani/Skoleni. Pocet 1232 hodin, které by spole¢nost poskytovala coby individualni
konzultace pti osmihodinové pracovni dobé odpovida 154 dntim, coZ je cca 60 % pracovnich
dnti v kalendarnim roce.

Spolecnost potiebuje zaméfit na propagaci trimestralniho kurzu, ktery je pro spolecnost
stézejni. Trimestralni kurz je realizovatelny pii tydenni Cetnosti 5 Skoleni tydné (pro 5 riznych
skupin zakaznikll) s primérnou ucasti 5-10 platicich zdkaznik na jedno Skoleni, ¢imz je
spole¢nost schopna pti zaméstnavani jednoho lektora za rok realizovat trimestralni skoleni az
pro 150 platicich zdkaznikl ro¢né, piicemz u 131. zakaznika jiz generuje zisk. Z tohoto divodu
vSechny nasledujici varianty pracuji pouze s nabidkou trimestralniho kurzu.

Pesimisticka varianta

Pii kalkulaci ro¢ni pesimistické varianty spole¢nost poskytuje pouze trimestralni online kurz,
viz Tabulka 10. Planované sluzby jsou vyuzivany v minimalnim rozsahu, spole¢nost nema
vlastni kancelaf, zaméstnava jednoho zaméstnance na 30 % uvazek. Vice jeden lektor neni
v ramci jednoho roku schopen odskolit, jeho ¢as musi byt alokovan nejen na tcast pii Skoleni,
ale také na pfipravu obsahu Skoleni. Aby spolecnost dosahla bodu zvratu, musela by za cely
kalendaini rok prodat alesponl 54 trimestralnich online kurzi.

Tabulka 10 Pesimisticka varianta

Popis nabizené sluzby/popis Pocet prodanych |Celkové roéni| Celkové
predpokladanych nakladi Skoleni/platicich | naklady v K¢ | ro¢ni trzby
zakazniki za rok v K¢
Trimestralni kurz (cena 9 000 K¢) 54 477 000
Fixni naklady bez mzdovych nakladt 180 000
Celkové mzdové néklady (30 % tvazek) 297 000
Celkové niaklady a trzby za rok 477 000 477 000

Zdroj: Vlastni zdroj, Learning Avenue (2021)

O pesimistickou variantu se jedna z diivodu, Ze prvni mozna varianta vychazi z vytizeni lektora
pro pottebny pocet prodanych kurzi (platicich zakaznikl za rok). Pokud by se spolecnosti
nepodafilo prodat toto mnozstvi kurzl, vznikala by spolecnosti ztrata. V této varianté je
potteba, aby na jednom kurzu bylo okolo 10 platicich zakaznikli. Spolecnost by realizovala 2
kurzy tydné€. Vice by nebyla schopna zvladnout z ditvodu vytiZeni lektora.

Tato varianta s sebou nese tyto problémy: kurzy nabizi pouze dvakrat tydné. Pracnost piipravy
obsahu kurzu je totozna s variantou realistickou. Obsah musi byt pfipraven stejnym zptsobem
bez ohledu na pocet platicich zakaznikd, tj. je totozny pro jednoho i sto zékaznik.

Podstatnou informaci je, ze jednatel, ktery je zaroven jedinym lektorem spolecnosti, ma
v redlném prostiedi moznost nulové vyplaty mzdy, a tedy i nulovych mzdovych nakladi.
S touto (pod)variantou vSak pesimistickd varianta nepracuje, nebot’ by doslo ke zkresleni
vysledného bodu zvratu. Divodem je také skutecnost, ze hodnotu prace je potieba znat i pro
spravné stanoveni ceny kurzu ¢i jeho jednotlivych blokd.

Pfi casovém zatizeni 30 % tuvazku je lektor schopen Skoleni realizovat, aniZ by byl nucen
zanechat soubéZzné zaméstnani, které by v této varianté pro lektora v prvnim obdobi
podnikatelské Cinnosti zlstalo coby hlavni zdroj pfijmu mimo spolec¢nost. Tato varianta
prichazi v uvahu v pfipadé strategie postupného (pomalého) zahajeni podnikatelské ¢innosti pti
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existenci jediného lektora. Tato pracnost a s ni spojend ztrata by ve finan¢nich vykazech byla
evidovana v pfipad¢, kdy by lektor za svou ¢innost provadél mzdu. I toto je diivod pro vyplaceni
mzdy, aby nedochézelo ke zkreslenému pohledu na aktivitu a ziskovost spole¢nosti.

Realisticka varianta

Realistickd varianta se zaméfuje na kurz, ktery je pro spolecnost stézejni, pfinasi nejvetsi trzby
a zaroven znamend pro lektora nejmensi casovou zatéz, jelikoz obsah kurzu je pro vSechny
zakazniky stejny, pouze je oproti pesimistické varianté zdvojnasoben pocet platicich zakaznik,

viz Tabulka 11.

Tabulka 11 Realisticka varianta

Popis nabizené sluzby/popis Pocet prodanych |Celkové roéni| Celkové
predpokladanych nakladi Skoleni/platicich | naklady v K¢ | ro¢ni trzby
zakazniki za rok v K¢
Trimestralni kurz (cena 9 000 K¢) 105 945 000
Fixni naklady bez mzdovych nakladta 270 000
Celkové mzdové néklady (75 % tvazek) 675 000
Celkové naklady a trzby za rok 945 000 945 000

Zdroj: Vlastni zdroj, Learning Avenue (2021)

Pii rozdéleni kalendainiho roku jde v pruméru o 35 platicich zékazniki mésicné, coz odpovida
pramérnému poctu 5-10 ucastnikli na jednom Skoleni pii realizaci 5 skoleni tydné. Z tohoto
divodu i tato varianta pracuje s jedinym nabizenym produktem. Pro prvni rok(y) se jedna o
preferovanou variantu, ktera se jevi i jako realizovatelna i v ptipadé¢, ze by kurzy probihaly 3
az 4 kurzi tydné pfi poctu 8-10 platicich zékaznikti na jednom kurzu.

Optimisticka varianta

Pii kalkulaci ro¢ni optimistické varianty spole¢nost nabizi online trimestralni kurz, viz Tabulka

12, zaméstnava dva lektory na plny uvazek.

Tabulka 12 Optimisticka varianta

Popis nabizené sluzby/popis Pocet prodanych | Celkové rocni | Celkové roc¢ni
piredpokladanych nakladu Skoleni/platicich | naklady v K& | trzby v K¢
zakazniki za rok
Trimestralni kurz (cena 9 000 K¢) 300 2 700 000
Fixni naklady bez mzdovych nakladta 400 000
Celkové mzdové naklady (100 % 1 800 000
uvazek)
Celkové naklady a trzby za rok 2200 000 2700 000

Zdroj: Vlastni zdroj, Learning Avenue (2021)

Planované sluzby spolecnost vyuziva v plném planovaném rozsahu, nema vlastni kancelar.
V souvislosti s druhym lektorem spole¢nosti nartstaji fixni naklady nejen za mzdy, ale také za
IT a kancelatské vybaveni. V této varianté spolecnosti vznika zisk 500 000 K¢. V této variante
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spolecnost ziskava ¢asovou usporu pii piipravé obsahu kurzu, ktery je stejny jako v piipadé
pesimistické ¢i realistické varianty. Lektofi se vice mohou vénovat zakazniktim.

Optimisticka varianta neni v prvnich tfech letech prili§ realistickd, a to z divodu, ze takové
mnozstvi zakaznikli noveé vznikajici spolecnost pii existenci silné konkurence a alternativnich
feSeni vzdelavani v oblasti mzdového tcetnictvi neni schopna zajistit, a to ani pii investici do
marketingové kampang. Jako realisticka se jevi v pfipadé, ze spolecnost ispésné€ prezije prvni
tii roky existence a zacne se dostavat do povédomi zékaznikli, zdkaznici se zacnou vracet a
spole¢nost bude vice investovat do marketingové kampané a rozsiteni nabidky kurzt. Je dobré
zminit, ze pti zaméstnani dvou lektorti se pomér mzdovych nakladt vici celkovym ro¢nim
nakladtim zvysil na témér 82 %.

3.5 Marketingova strategie

Uvedena marketingova strategie s ohledem na rozsah této prace obsahuje zékladni informace,
nejednd se o plnohodnotnou marketingovou strategii. Udaje zpracované v této praci mohou
spolec¢nosti v budoucnu slouzit pro kompletni zpracovani marketingové strategie, vcetné
marketingovych cili a konkrétnich krokt potfebnych k jejich naplnéni.

Marketingova strategie je v souladu se strategii spolecnosti. Jednim z cil spolecnosti je online
komunikace i online forma propagace, a to v souladu s ,,bezpapirovou‘ strategii. Tento pFistup
muze byt zajimavy pro vybrané cilové skupiny, jak je uvedeno v kapitole 3.5.1 Definice
cilovych skupin. Spolecnost si nastavila marketingové aspekty, které je potieba v ramci
marketingové strategie dodrzovat, aby byl zachovan soulad s celkovou strategii a identitou
organizace. Zejména jde o positioning prezentujici spolecnosti v ocich zakaznika jako
kvalitniho poskytovatele odborného skoleni s proklientskym pfistupem.

- Vysoka kvalita nabizenych sluzeb;

- Kouvalifikovani lektofi mzdového ucetnictvi;

- Kreativni a inovativni prostfedi organizace;

- Zékaznik je pro spolecnost velmi dilezity;

- Zékladni produkt obsahuje konzultace zdarma;

- Spolecenska odpovednost je soucasti strategie;

- Marketingova komunikace prostiednictvim socialnich siti;

- Online komunikace se zakaznikem.

Potencidlni zakaznici budou primarné osloveni prostfednictvim online prostiedi, a to
internetovych stranek spolecnosti, diky nastrojim socidlnich siti Facebook a LinkedIn a
aplikace (také se da oznacit jako socidlni sit’) Youtube. Jelikoz se jednd o specifickou
dovednost, spolecnost pro realizaci marketingové strategie planuje dlouhodobou spolupraci se
specialistou na graficky design se zaméfenim na komunikaci prostiednictvim socialnich siti.

Spolecnost se planuje dostat k vybranym cilovym skupinam prostiednictvim vySe zminénych
socialnich siti, a to formou tematické marketingové komunikace. Vice informaci je uvedeno
v nasledujicich kapitolach. Pro tento ucel je potfeba stanovit a obsahové i Casové naplanovat
formu a obsah piispévki, které spolecnost pribézné bude zvetejiiovat, a to jednotlivé tématické
ptispévky, ukazky kurzu, informace o jednotlivych lektorech.
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3.5.1 Definice cilovych skupin

Spolecnost se v prvnich letech rozhodla zaméfit na dvé cilové skupiny: na specialisty pro
vzdélavani a rozvoj zaméstnancii (tzv. prvni vlastovky) a na mzdové ucetni. Obé cilové skupiny
maji z vétSiny ptipadl pfistup k internetu a umi pouzivat socialni sité. Spolecnost tak obé€ cilové
skupiny mize oslovit obdobnym zptsobem. Rozdily jsou uvedené v nasledujicich odstavcich
vénovanych jednotlivym cilovym skupindm.

Cilova skupina: specialista pro vzdélavani a rozvoj.

Socialn¢ demografické udaje: vék 18 az 65 let, zaméstnanec, stfedni spole¢nost od 200
zaméstnanct az po velké spolecnosti (korporaty) zaméstnavajici 1000 a vice zaméstnanci.

Technologicka zdatnost: sttedné pokrocily uzivatel internetu a online aplikaci.
Zakaznik neni uzivatelem produktu, skoleni zprostfedkovava pro zaméstnance spole¢nosti.

Kritéria pro volbu Skoleni: rozpocet, téma Skoleni, forma Skoleni, Casova naroc¢nost Skoleni,
znalost poskytovatele Skoleni. Vybrana kritéria vychazi z dotaznikového Setfeni popsancho
v nasledujici kapitole.

Po ukonceni Skoleni sbira hodnoceni, které ma vliv na vyuziti Skoleni od poskytovatele do
budoucna.

Marketingova komunikace: sit¢ LinkedIn, Youtube a Facebook, ukazky Skoleni, odborn¢
zaméfené prispévky se zameéfenim na efektivni a piinosny zptsob Skoleni, informace o
vyhodnosti z pohledu ¢asu a nakladii, profesionalni komunikace, prace se zpétnou vazbou,
vérnostni balicky sluzeb, vyhodnost opakovaného ¢i hromadného nakupu produktu,
administrace Skoleni online — v§e na jednom misté. Uvedené socidlni sit€ umoziuji osloveni i
pres tématické skupiny, které 1ze pro tyto ucely bud’ vytvofit nebo se pfidat do jiz existujicich
skupin vytvofenych jinymi uzivateli.

Cilova skupina: mzdova ucetni, personalistka, HR administrator, HR business partner.

Socialn¢ demografické udaje: veék 18 az 65 let, zaméstnanec, od 1 zaméstnance az po velké
spolec¢nosti (korporaty) zaméstnavajici 1000 a vice zaméstnanct.

Technologicka zdatnost: uzivatelska; uzivatel internetu a socialnich siti.
Zakaznik je zaroven uzivatelem produktu (v tomto pfipadé ucastnikem Skoleni).
Kritéria pro volbu $koleni: rozpocet, oblast skoleni, ¢asova naro¢nost skoleni.

Po ukonceni skoleni poskytuje hodnoceni, kter¢ mize mit vliv na vyuZiti poskytovatele do
budoucna. Soucasti hodnoceni mlze byt posouzeni piinosu Skoleni z hlediska ziskanych
dovednosti a jejich vyuziti v praxi.

Marketingova komunikace: sit¢ Youtube a Facebook, ukazky Skoleni, odborné zamétrené
prispévky s presahem do praktického vyuziti znalosti, piehledna a jednoduchd komunikace.
Obsah komunikace zaméteny také na ovéfeni znalosti lektora, coz je pro zdkaznika zasadni.
Spolec¢né prvky pro obé cilové skupiny:

Zaujeti zakaznika v souladu s modelem AIDA s cilem realizace nakupu produktu, komunikace
zameéfena na prezentaci obsahu Skoleni, jeho pfinosnosti, odbornosti lektora, vyhod spojenych
s hodnocenim obsahu kurzu, navratnosti zakaznika.
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3.5.2 Dotaznikové Setfeni ,,Vybér vzdélavaciho kurzu“

Dotaznikové Setfeni na téma ,,Vybér vzdélavaciho kurzu® autorka této prace vytvorila s cilem
doplnit zakladni informace o chovani vybranych cilovych skupin, a to zejména, jak
zameéstnanec odpoveédny za vybér a realizaci Skoleni vybira provozovatele, jakou formu skoleni
preferuje, které aspekty jsou pro néj dalezité. To spolecnosti mize pomoci pfi tvorbé
marketingové komunikace. Cilem dotazniku bylo zjistit odpovédi na vytvofené otazky, a to
zejména moznost vybéru skoleni a formy Skoleni.

Dotaznik byl vytvoifen pomoci webové stranky Vyplnto.cz, na které byl v online verzi
k dispozici v dobé od 30.12.2021 do 31.1.2022 formou vetejného priizkumu, tj. dotaznik mohl
online vyplnit kdokoliv, kdo mél pfistup k danému dotazniku. Kompletni dotaznik je
k dispozici na internetovych strankach Vyplnto, jak je i uvedeno ve zdroji pod jednotlivymi
otazkami a grafy, zdroj: VYPLNTO (2022).

Propagaci dotazniku provadél nejen provozovatel dotazniku, ale i samotnd spolecnost, a to
prostiednictvim sdileni pfes profesni sit’ LinkedIn a socialni sit’ Facebook formou vetejného
ptispévku. Pro ucely tohoto dotazniku nebyly relevantni demografické informace. Dotaznik
nebyl omezen na mzdové Skoleni, ale dotazoval se i na ostatni tématicka Skoleni.

Soucasti dotazniku nebylo demografické Setteni, k dispozici nejsou demografické informace o
respondentech. Divodem je, ze pro spolecnost nebyly pro tcel tohoto dotazniku relevantni,
nebot’ potencidlni zékaznici spolecnosti budou oslovovani stejnou formou bez ohledu na
demografické informace.

Respondenti, ktefi na otaznik odpovédeli, méli (maji) moznost vybéru vzdélavaciho kurzu,
pricemz tato segmentace respondentti byla ovlivnéna jiz prvni otazkou, zda si mohou vybrat
Skoleni pro sebe ¢i své kolegy, kdy pfi odpovédi ,,ne” byl dotaznik pro tyto respondenty
ukonCen. Diky této otazce je dotaznik cilen na vySe uvedené ,prvni vlaStovky®, tedy
zamestnance, ktefi pro sebe ¢i své kolegy vybiraji odborna skoleni. Odpovédi na ostatni otazky
vyplnili pouze respondenti, kteti maji moznost vybéru skoleni pro sebe ¢i své zaméstnance.

Nize jsou uvedeny jednotlivé otazky, jejich zadani, forma a zptisob odpovédi a vyhodnoceni
jednotlivych odpovédi, odpovédi uvedené v procentech a formou grafického znazornéni.

Prvni otdazka: Mate moZnost si sami vybrat Skoleni pro sebe nebo své zaméstnance?

Prvni otazka méla za kol vyselektovani relevantnich respondenti na respondenty, ktefi maji a
nemaji moznost vybirat Skoleni pro sebe ¢i své zaméstnance.

Jednalo se o povinnou otazku, respondent musel zvolit z nabizenych odpovédi: ,,Ano®, ,,Ne®.
Na dotaznik odpovédélo celkem 169 respondentd, z toho 85 respondentd (50,3 %) na prvni
otazku odpovédélo ,,ano®“ a mohlo tak odpovédet na nasledujicich deset otazek.

Druh4 otizka: Jaké je vaSe postaveni na trhu prace?

Jednalo se o povinnou otazku. Respondent musel zvolit z nabizenych odpovédi nebo dopsat
odpoved vlastni.

Polovina dotazovanych ma moznost vybéru vzdélavaciho kurzu, pficemz pres 52 %
dotazovanych jsou zaméstnanci a témétr 22 % dotazovanych jsou podnikatelé, viz Graf 1.
Zajimavé je ¢islo okolo 7 % nezaméstnanych v evidenci ufadu prace. Toto je potencialni cilova
skupina pro pfipad, Ze by spolecnost rozsifila nabidku kurzti o akreditované kurzy v ramci
rekvalifika¢nich kurzi pofadanych ve spolupraci s Ufadem préce.
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Graf 1 Jaké je vaSe postaveni na trhu prace?
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7% = Zaméstnanec

= Podnikatel (OSVC)
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= Student
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Nezaméstnany v evidenci
Uradu prace

22% =V domacnosti

Zdroj: VYPLNTO, vlastni zpracovani (2022)
Treti otazka: Jaka je vaSe pracovni pozice?
Jednalo se o povinnou otazku, respondent musel napsat vlastni odpoveéd..

Na tuto otazku byla nejcastéjSi odpoveéd: student, vedouci pracovnik, administrativni
pracovnik, ucetni, délnik, socialni pracovnice, viz Graf 2.

Graf 2 Jaka je vase pracovni pozice?

= Student

12%

= Vedouci pracovnik
8% = Administrativni pracovnik

3% Ucetni

2% = Délnik

\- 4%
2%

4% = Kadernice

59% = Socialni pracovnice

m Bez prace

m Ostatni odpovédi

Zdroj: VYPLNTO, vlastni zpracovani (2022)
Ctvrta otazka: MiiZete rozhodovat o vybéru poskytovatele $koleni?

Jednalo se o povinnou otazku, respondent musel vybrat jednu z nabizenych odpovédi: ,,Ano®,
,»Ano, z existujiciho vybéru poskytovateli, ,Ne®.

Okolo 70 % dotazovanych ma moznost rozhodovat o poskytovateli Skoleni, pficemz témét 40
% muze volit i znovych poskytovatelt a 32 % musi volit z poskytovatell, se kterymi jiz
zameéstnavatel spolupracoval v minulosti. Tato ¢isla jsou dilezita pro obé vyse zminéné cilové
skupiny, nebot’ pouze 40 % se mize rozhodnout pro nove vznikajici spolecnost, viz Graf 3.
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Graf 3 Mohou dotazovani rozhodovat o vybéru skolitele?
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Zdroj: VYPLNTO, vlastni zpracovani (2022)
Pata otazka: MuZete se vybraného $koleni také ucastnit?

Jednalo se o povinnou otazku, respondent musel zvolit z nabizenych odpovédi: ,,Ano®, ,,Ne®.
Celkem 70 respondentii (82 %) odpovédé€lo, Ze se vybraného Skoleni mize také ucastnit.

Z toho vyplyva, ze vétSina respondentl pfi vybéru Skoleni posuzuje i vlastni kritéria, jelikoz
vybira Skoleni, které musi splnit i jejich vlastni pozadavky, nejedna se tedy pouze o ,,pasivni*
vybér. Takovy respondent (a potencialni zakaznik) mize z tohoto divodu spadat do obou
vybranych cilovych skupin, na které se spolecnost primarn¢ zaméfuje.

Sesta otazka: Co vas pii vybéru §koleni pro sebe nebo své kolegy limituje?

Jednalo se o povinnou polouzavienou otazku. Respondent musel zvolit z nabizenych odpovéedi
nebo dopsat odpovéd’ vlastni.

Dulezitym idajem je skutecnost, kterd je pro respondenty dilezita pfi vybéru skoleni, dale viz
Graf 4. Pro 25 % dotazovanych je pfi vybéru limitem cena Skoleni, pro 22 % dotazovanych je
to poskytovatel Skoleni, lokalita a forma Skoleni maji vysledek shodné okolo 13 %.

S timto udajem spole¢nost mize pracovat pii tvorbé cenové politiky, pro zékazniky je dilezita
i lokalita a forma Skoleni. Pii online Skoleni neni lokalita relevantnim tudajem, pokud by
spole¢nost do budoucna poskytovala prezen¢ni skoleni, byl by pro ni i tento udaj dilezity.

Graf 4 Co vas pti vybéru skoleni pro sebe nebo své kolegy limituje?
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13% “ 25%
13%

Zdroj: VYPLNTO, vlastni zpracovani (2022)
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Sedma otazka: Z jaké oblasti §koleni pro sebe nebo své kolegy vybirate?

Jednalo se o povinnou polouzavienou otazku. Respondent musel zvolit z nabizenych odpovéedi
nebo dopsat odpovéd’ vlastni.

Na tuto otdzku obsahem navazuje nasledujici otdzka upfesiiujici oblast Skoleni, kterou
respondenti vybirali. Diivodem je potfeba zjistit provazanost pracovni pozice a vybér oblasti
Skoleni. Nejcastéji respondenti uvadi administrativu (25 %), mzdové ucetnictvi (23%), IT
oblast ¢i jazykové kurzy, viz Graf 5. Mzdové cetnictvi, IT a administrativa jsou nejcastéjsi
vyhledavanou oblasti skoleni. Respondenti v této otazce mohli uvést vice nez jednu odpoved.

Graf 5 Z jaké oblasti Skoleni pro sebe nebo své kolegy vybirate?
15%

25% = Administrativa
\ = Mzdové ucetnictvi
- =T

Jazykové kurzy

1%

14%

= Kosmetika

23% = Ostatni
22%

Zdroj: VYPLNTO, vlastni zpracovani (2022)
Osma otazka: Jakou formu Skoleni pFi vybéru pro sebe nebo své kolegy uprednostiiujete?

Jednalo se o povinnou polouzavienou otazku. Respondent musel zvolit z nabizenych odpovéedi
nebo dopsat odpovéd’ vlastni.

Pres 39 % dotazovanych preferuje osobni ucast na Skoleni, pouze 16 % zvolilo online Skoleni
v realném cCase a 12 % pasivni online $koleni, viz Graf 6. Nemalé¢ procento, konkrétné 11 %
respondentd preferuje samostudium. Tohoto udaje by se dalo vyuzit pro pfipad, Ze by
spole¢nost zacilila na tuto skupinu respondentli tak, aby jejich pozadovanou formu samostudia
dokézala preklopit do online formy, a to napiiklad pod online pfistup k videoskoleni. Stejné tak
je dulezita i odpovéd’ se 13 %, kdy se respondenti uci praxi. Toto je pravé forma, ktera by méla
byt soucasti nabizeného produktu a mohla by tak byt alespoii pro ¢ast zakaznikd zajimavou
alternativou.

Graf 6 Jakou formu skoleni pfi vybéru pro sebe nebo své kolegy uptednostiujete?
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Zdroj: VYPLNTO, vlastni zpracovani (2022)
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Devata otazka: Co u vas rozhoduje o vybéru formy $koleni?
Jednalo se o povinnou otazku, respondent musel napsat vlastni odpoveéd..

Respondenti nejcasteji zminili cenu, naplii, misto, obsah, vzdalenost, provozovatele, odbornost
poskytovatele Skoleni, ale také lokalitu, zda je Skoleni mozné realizovat ptes Grady prace, za je
vhodné i pro studenty. Odpovédi byly natolik rozdilné, grafické zndzornéni neni vhodné, stejné
jako pro nasledujici otazku.

Desata otazka: Je néco, co Vam v soucasné nabidce Skoleni chybi?

Jednalo se o nepovinnou otazku, respondent mél moznost napsat vlastni odpoved.
Respondentiim v soucasné nabidce $koleni chybi modernéjsi ptistupy ve Skoleni, odbornost ¢i
nabidka ¢i nevédeli anebo neuvedli Zadny konkrétni divod.

Jedenacta otazka: Vyhodnocujete po ukonceni §koleni jeho kvalitu a prospéSnost?

Jednalo se o povinnou polouzavienou otazku. Respondent musel zvolit z nabizenych odpovéedi
nebo dopsat odpovéd’ vlastni.

Nasledny Graf 7 odpovidd na otazku, zda respondenti po absolvovani Skoleni provadi
hodnoceni kvality. Pfes 45 % tucastnikd Skoleni nasledné jeho kvalitu a prospéSnost hodnoti.
To je dulezita informace, nebot’ z ni vyplyva, Ze téméf polovina ucastnikl Skoleni poskytuje
dilezitou zpétnou vazbu. Bohuzel, vysoké ¢&islo 41 % Skoleni po jeho absolvovani
nevyhodnocuje. Tento dotaznik nehledal odpovéd’ na diivod, je zde vSak moznost do budoucna
s timto udajem pracovat, nebot’ zpétna vazba je pro spolecnost velmi dtlezita.

Graf 7 Vyhodnocujete po ukonceni Skoleni jeho kvalitu a prospésnost?
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13%

= Ano, jako Ucastnik
= Ne
45%

Ano, jako osoba odpovédna
za vybér skoleni

Bez odpovédi

Zdroj: VYPLNTO, vlastni zpracovani (2022)

Vyse popsané dotaznikové Setieni poskytlo zakladni informace potiebné pro obé€ zvolené cilové
skupiny. Na celém Setieni bylo nejvice ptekvapivé zjisténi, ze i poté, co se diky pandemii témer
na dva roky vSechna Skoleni ptesunula do online prostiedi, pies 39 % respondentti i pies tuto
noveé ziskanou zkusenost preferuje osobni tcast na skoleni.

Ziskana data by spolecnost mohla vyuzit na prvni redlnou marketingovou kampan, ve které by
mohla diky tomuto dotaznikovému Setfeni komunikovat nabizeny produkt tak, aby zaujala
vybranou cilovou skupinu zékaznikd, a to jak uzivatele, tak i zdkazniky, ktefi skoleni zajist'uji
pro tieti osobu, kterou jsou nejcastéji zaméstnanci.

vvvvvv

spole¢nost dtlezité z diivodu, Ze nabizené kurzy bude nabizet pouze v online formé. Velmi
dilezitad informace byla ta, zda si osloveni respondenti mohou vybrat z poskytovateld Skoleni
¢i zda musi vybirat z existujici nabidky Skoliteld, se kterymi jejich spolecnost spolupracovala
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¢i spolupracuje. Tteti dulezitd otazka poskytla informaci o tom, co respondenty pii vybéru
Skoleni limituje. Ostatni otazky byly pro ucely této prace dopliujici. V piipadé realného
zahajeni realizace marketingové strategie by spole¢nost mohla vyuzit dalsi dotaznikové Setfeni
naptiklad prostfednictvim vySe zminénych socidlnich siti.

3.5.3 Marketingovy mix

Cilem podniku je poskytovani odborného vzdélavani mzdového tcetnictvi v takové formé, aby
Skoleni bylo pro zékaznika prospésné, zajimave, v souladu s platnou legislativou.

Produkt a jeho uZzitna hodnota pro zikaznika

Zakladnim produktem spolecnosti je trimestralni kurz mzdového ucetnictvi realizovany online
formou.

Kurz probiha jednou tydné v délce trvani hodiny a ptl, a to po dobu ¢ty mésict. Jedna se o
kontinudlni interaktivni vzdélavani propojujici teorii s praxi, proaktivitou ucastnikii Skolent,
procvicovani ptikladl a nasledna komunikace s ti€astniky kurzu nabizejici konzultace v oblasti
obsazené v daném kurzu.

Uceleny trimestralni kurz ,,Zaklady mzdového ucetnictvi“ je obsahove rozdélen na jednotlivé
bloky (oblasti), a to konkrétné na 15 obsahovych blokti odpovidajicich 15 lekcim (dntim)
v ramci jednoho trimestralniho kurzu, a to:

- Od pohovoru do mzdové uctarny (nastupy, diichodei, maminky, studenti, cizinci);

- Prvni meésic v praci (vykon prace, pracovni doba, dovolena, prekazky, ukonceni prace);
- Prvni vyplata (mzda, dochazka, ptiplatky, nahrady, priméry vydélek);

- Zakonné odvody z mezd (pojisténi, dané, srazky, zalohy, vypocet mzdy);

- Ukonceni pracovniho poméru (zptisoby, povinnosti, odstupné, cizinci, odhlasky);

- Zdravotni pojisténi (pojistovny, komunikace, pojisténci statu, vypocet, chyby);

- Socialni pojisténi (Gcast na pojisténi, zameéstnani malého rozsahu, komunikace, chyby);
- Nemocenské a dichodové pojisténi (ndhrady, pfilohy, ochranna Ihiita, ELDP, dichody);
- Dan z pfijmu (pfijmy, zdanéni, sazby, rocni za¢tovani dané, ro¢ni vykazy);

- Cestovni nahrady a firemni vozidla (nédhrady, zahrani¢ni cesty, ptidanéni aut);

- Maminky v pracovnim procesu (pracovni podminky, matefskad, rodicovska);

- Pracovni a nepracovni trazy (povinnosti, odskodnéni, bolestné, nemoc z povolani);

- Srazky ze mzdy (zékonné, ostatni, exekuce, vyzivné, pomoc zaméstnanctim);

- Rytmus mzdové uctarny (mésicni chody, kontroly, komunikace, reporty, povinnosti);

- Roc¢ni chody mzdové uctarny (mzdové listy, dan€, vykazy, statistiky).

Zminéna témata jsou zékladnim pojitkem konkrétniho bloku, ktery je obsahovée funkéni i jako
samostatné celodenni skoleni, Learning Avenue (2021).

Obsah skoleni je pfizptisoben znalostem zakaznika na zacatku Skoleni, v pribéhu skoleni
dochazi ze strany lektora k vysvétleni teoretické casti, nasledné spole¢né s lektorem ucastnik
Skoleni danou tématiku procviCuje a trénuje, ovéiuje si ziskané znalosti a snazi se je vyuzit
v prikladech a situacich, které ma béhem skoleni k dispozici. Dané téma je probirano v predem
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urenych blocich, ze kterych ucastnik dostava do dalsi casti skoleni ukoly k procviceni.
Soucasti skoleni je konzultace na dané téma a simulace situace, kdy je potieba probirané téma
pouzit v ,,praxi®.

Forma a zplsob vzdélavani odpovida zakladni motivaci a chovani ¢lovéka, a proto je obsah
tvoten tak, aby byl pro ucastnika Skoleni zajimavy, interaktivni a pfijemny.

Béhem skoleni maji ucastnici Skoleni moznost s lektorem ¢i ostatnimi ucastniky kurzu nadale
téma konzultovat, ptipadné se v pasivni online formé vratit k nékterému ze skolenych témat, a
to diky pfistupu k video nahravkam, které jsou soucasti skolicich materiali.

Soucasti lekce je i jeho nasledna priprava ucastnika Skoleni, a to formou samostudia a feSeni
zadanych ukoll z probiraného obsahu, jeho nasledny rozbor a vysvétleni v pribéhu nasledujici
lekce.

Cenova strategie a naklady zakaznika

Zvolena cena 9 000 K¢ za trimestralni online kurz mzdového ucetnictvi je pro zékaznika
zajimava v porovnani s cenou konkurence, pro spolecnost je zajimava z pohledu ziskovosti
vybraného produktu. Kurz Ize zaplatit pfedem na zaklad¢ faktury.

V piipadé, kdy by se spolecnost rozhodla trimestralni kurz nabizet také formou jednotlivych
blokii, odpovida cena jednoho bloku castce 600 K¢. V takovém piipadé by vSak pro zdkaznika
nebylo vyhodnéjsi absolvovat cely kurz. Vhodné by bylo stanoveni ceny 700 K¢ za jeden blok.

Spolecnost ma také moznost cenu upravit, aby na zakaznika plsobila ptiznivéji, a to naptiklad
zménou ceny z 9 000 K¢ za kurz na ¢astku 8 990 K¢; nebo naptiklad cenu jeden blok ve vysi
690 K¢ misto vyse uvedené ceny 700 K¢ vychazejici z celkové ceny kurzu a poctu blokii.

Cena kurzu odpovidéa cené, v jaké lze srovnatelny kurz pofidit u konkurence. Vychazi také
z kalkulace nakladt spolecnosti, kdy je v ndkladech zohlednéna ptiprava obsahu skoleni i cas
lektora behem jednotlivych kurz. Zékladni hruba mzda lektora vychazi z primérmé mzdy
zjisténé v ramci PESTLE analyzy a je stanovena na 56 000 K¢ hrubého mésicné€, coz Cini
mésicni mzdové naklady spole€nosti 75 000 K& mésicné. V piipade 30 % uvazku lektora jde o
uvazek v rozsahu 12 hodin tydné, v ptipad¢é Gvazku 75 % jde o Gvazek v rozsahu 30 hodin
tydné, plny uvazek lektora je v rozsahu 40 hodin tydnée.

V ramci realistické varianty finan¢niho planu bylo v kalkulaci pocitano se 105 platicimi
zakazniky rocné a s 75 % uvazkem lektora. 105 platicich zakazniki znamena 35 platicich
zakaznikd v ramci jednoho trimestru. Pokud by byl kurz realizovan pétkrat tydné, v jednom
kurzu by primérné bylo 7 ucastnikd skoleni. Z toho vychazi ¢asovy rozvrh lektora, ktery by 7,5
hodiny tydné skolil a 22,5 hodiny tydné by se v pruméru vénoval piipraveé obsahu skoleni. To
je 15-ti nasobek délky trvani skoleni, coz odpovida poméru pracnosti z kapitoly 3.4.1 této prace.

Cena kurzu v sob€ musi pokryt nejen cas lektora straveny béhem realizace Skoleni, ale také Cas
potiebny na piipravu obsahu, jeho aktualizaci, sdileni obsahu a ¢asti kurzu se specialistou na
graficky design pro ucely propagace nabizenych kurzu, ale také ¢as lektora potfebny na vlastni
sebevzdélavani a rozvoj, a to nejen v odborné ¢asti, ale i v oblasti poskytovani kurzu — tedy
schopnost kvalitni prezentace obsahu Skoleni, jeho pfehledné zpracovani v pisemné podobé¢,
prace s technikou a néstroji umoziujicimi online Skoleni, sdileni a nahravani kurzu, Skolicich
materiald, uzite¢nych internetovych odkazt, a podobné.
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3.5.4 Marketingova komunikace

Zakladem komunikace se zakaznikem je online forma, a to nejen pii realizaci a ucasti na
Skoleni, ale od samého pocatku od osloveni zakaznika, objednavky a uhrady kurzu, jeho
realizace, i nasledné komunikace po ukonceni kurzu.

Komunikaé¢ni kanaly se zakaznikem

Vztahy s potencialnim klientem i se zdkaznikem jsou feSeny vyhradné online formou. Zakaznik
je osloven prostfednictvim socialni sit¢ (LinkedIn, Facebook, Youtube) ¢i diky webovym
strankam spoleCnosti. Soucasti webovych stranek je i sekce Mzdovy blog, na kterém jsou
pravidelné¢ zvetejnovany aktuality z oblasti mzdového ucetnictvi. Marketingova komunikace je
popsana v nasledujicim odstavci.

Spolecnost v soucasné dobé provozuje webové stranky pies WIX.COM, viz Obrazek 19.
Provozovatele by spole¢nost ménila pouze v ptipadé, ze by rozsirovala nabidku a kvalitu sluzeb
a tento provozovatel by jiz neposkytoval potfebné prosttedi a nastroje. V pfipade, ze by
zvetejnila nabidku kurzu, byla by tato nabidka v nové sekci, diky které by zakaznik mohl
provést vybér kurzu, realizovat objednavku, zadat udaje potiebné pro vystaveni faktury.
Nasledné by na zadany emailovy kontakt obdrzel informace potfebné pro zahajeni a ticast na
kurzu, a to véetn¢ odkazu na aplikaci ZOOM ¢i WIX live, ptes kterou by se nasledné ptipojil
na zaplaceny kurz. Platba kurzu probiha pfedem na zaklad¢ faktury vytvorené pomoci aplikace
WIX.

Obrazek 19 Webové stranky spole¢nosti

™" Learning Avenue

Nase spole¢nost Mzdovy blog
Zdroj: Vlastni zdroj, Learning Avenue (2021)

Aplikace poskytuje marketingové i administrativni nastroje, dale néastroje slouzici pro
rezervaci, tvorbu udalosti, ale také pro tvorbu a upravu obsahu webovych stranek, tvorbu loga,
newsletterd ¢i jinych marketingovych nastroji. Soucasti marketingovych nastrojii jsou analyzy
navstévnosti webovych stranek, moznost evidence kontaktil, oslovenych zakazniki, pfipadné
prideleni uzivatelskych roli, coz je vhodné naptiklad pii vyuziti externitho marketingového
specialisty, nahled zakladnich nastroji viz Obrazek 20.

Obrazek 20 Nahled na sluzby spolecnosti WIX
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51



Propagace, reklama, public relations

Spolecnost zahajila spolupraci se specialistou na graficky design a komunikaci na socialni siti,
ktery v soucasné dobé pracuje na tvorbé loga a jednotného grafického designu spole¢nosti, je
potieba, aby zvolené logo a graficky design odpovidali identité spolecnosti a jeji strategii, jak
chce byt zadkaznikim prezentovana. Grafika spoleCnosti by méla byt jednoduchd, sdéleni
srozumitelné. Nize zobrazeny ndvrh loga, viz Obrazek 21 Jeden z navrha loga spolecnosti,
odkazuje na nazev spolecnosti, kdy graficky znazornuje vzdélavani jako cestu, ktera je spole¢na
pro lektora i i¢astnika kurzu. Jedna se o jeden z navrhi, se kterym spolecnost v tuto chvili
pracuje. Je to vSak pouze jedna pracovni verze spolecnosti.

Obrazek 21 Jeden z navrhli loga spole¢nosti
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Zdroj: Vlastni zdroj, Learning Avenue (2021)

JelikoZ spolecnost nabizi odborny kurz, bylo by vhodné ptispévky zamétit na obsah kurzu,
osobnost lektora a vyhody nabizeného kurzu (proti stavajicim kurziim nabizenym konkurenct).
Dale by bylo vhodné propagovat jednotlivé terminy kurzl, informovat o aktualitich z oblasti
mezd a personalistiky. Diky socidlnim sitim a propagované formé ptispévkt mize dojit
k organickému sdileni piispévkt diky interakci uzivateld socialnich siti, coz je jeden z divodd,
pro¢ je pro spolecnost vhodné takto kurzy a firmu propagovat. K online komunikaci je
vhodnym nastrojem propagace napiiklad PR v kombinaci se socialné prospéSnou ¢innosti,
pfipadné¢ do budoucna Event marketing ¢i Sponzoring, a to v souvislosti se socidlnim
podtextem. Spolecnost neplanuje vyuziti direct marketingu ani piimé oslovovani spole¢nosti, a
to z diivodd, Ze tento zptsob komunikace neni v souladu s identitou a strategii spole¢nosti.

Propagaci spolecnosti je vhodné realizovat formou pfispévkil na socidlnich sitich, a to vefejné
dostupnou ukazkou skoleni na Youtube, ptispévky na LinkedIn a Facebooku, pticemz Y outube
a Facebook budou primarné slouzit pro osloveni prvni vybrané cilové skupiny, tedy mzdové
ucetni, ucetni a personalisty, zatimco LinkedIn bude primarné¢ slouZit pro osloveni druhé cilové
skupiny, tedy specialistti na vzdélavani a rozvoj zaméstnancii.

Obrazek 22 Profil spole¢nosti na siti Facebook
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Zdroj: Vlastni zdroj, Learning Avenue (2021)
Jak je z Obrazkt 19 az Obrazku 24 patrné, spolecnost zatim nevyuziva jednotnou vizualizaci,

coz je potieba zlepsit, spole¢nost by na této ¢asti méla pracovat. Pro spole¢nost miize byt
vyhodou skutecnost, Ze jednatelka spolec¢nosti v souCasnosti i minulosti pracovala s kolegy a
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kolegynémi na pozici mzdova ucetni ¢i personalista. Profil na Facebooku, viz Obrazek 22 Profil
spole¢nosti na siti Facebook, mlize ptisobit méné¢ formalné, piesto by mel ptisobit profesionalné.

Zminéné socialni sit€¢ umoznuji propagaci ptispévku, kdy pii tvorbé prispévku lze zvolit
celkovou cenu reklamy, cilovou skupinu, pro kterou ma byt reklama urCena. Cena reklamy
urcuje Cetnost a prioritu propagovaného piispévku. Tento zplsob vyuzivaji vSechny zminéné
sité, a to jak Youtube, tak i LinkedIn a Facebook.

Profil spolecnosti na siti LinkedIn, viz Obrazek 23 Profil spolecnosti na LinkedIn, by mél byt
ptizptsoben obsahove i grafikou druhé cilové skuping, jejichz pracovni néplni je vyhledavani
odbornych kurzti pro zameéstnance spolecnosti, pro kterou pracuji. Je vhodné nastavit
profesionalnéjsi formu komunikace, obsahu ptispévki i grafiky s ptispévky spojené. Také tato
sit’ poskytuje nastroje pro placenou propagaci ptispevkd, i pro naslednou analyzu jejich dosahu
a uspésnosti.

Obrazek 23 Profil spole¢nosti na LinkedIn
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Zdroj: Vlastni zdroj, Learning Avenue (2021)

Profil na siti Youtube, viz Obrazek 24 Profil spole¢nosti na Youtube, urCuje vice obsah, tedy
zvefejnénd videa. Spolecnost mize zvetejnovat napiiklad ukazky ze svych lekci, sdilet
jednoducha monotematicka edukativni videa na mzdové téma ¢i sdilet méné ¢i vice formalni
PR videa.

Obrazek 24 Profil spole¢nosti na Youtube
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Zdroj: Vlastni zdroj, Learning Avenue (2021)

Marketingova komunikace na socialni siti

Spolecnost ma na socialni siti velky prostor pro realizaci, ale musi byt velmi opatrna na sdéleni,
které bude soucasti prispévki, a to je praveé graficka i obsahova forma, kterd by méla na

zakazniky pusobit v souladu s marketingovou strategii.

Socialni sit’ LinkedIn spolecnosti slouzi pro propagaci sluzeb a komunikaci s potencialnimi
zakazniky z odborné vetejnosti. Prispévky na této siti budou slouzit k odborné diskuzi nad
konkrétnim (mzdovym) tématem, dale pro sdileni udalosti (online kurzy), zverejiiovani
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odbornych eventt, kterych se spolecnost a jeji lektofi budou ucastnit. LinkedIn spole¢nosti
poskytuje nastroje pro propagaci jednotlivych ptispévki, tvorbu vlastnich udalosti, sdileni
udalosti vytvofenych na jiné platformé (Facebook, internetové stranky, a jiné). Kromé toho
nabizi dulezité statistiky, a to naptiklad statistiku navstévnosti, reakci navstévnikti na jednotlivé
zvetejnéné prispévky a udalosti, export detailnich dat a vyslednych statistik, a dalsi
administrativni a marketingové nastroje. Tato socialni sit” bude slouzit pro oslovovani prvni
zvolené cilové skupiny, a to Training & Development specialistti. Graficka podoba profilu
spoleCnosti bude zaméiena na jednotlivé lektory a dilezité osobnosti spolupracujici se
spole¢nosti, odborna setkavani, webinare, ale také ukazky z jednotlivych skoleni.

Socialni sit’ Facebook spolecnosti slouzi nejen pro komunikaci s odbornou vetejnosti, ale i
s potencialnimi zakazniky coby jednotlivci, a to se zacilenim na zameéstnance pracujici
v lidskych zdrojich, zejména a hlavné na pozici mzdova ucetni i personalista/mzdova ucetni.
Kromé toho i tato sit’ spolecnosti slouzi pro propagaci sluzeb, jednotlivych udalosti, sdileni
aktualit ze mzdového prostiedi, ukazek nabizené¢ho Skoleni. Kromé zminénych nastroju, které
jsou uvedené u socialni sit¢ LinkedIn, Facebook dale nabizi tvorbu automatizované reklamy
zaméfené na definované cilové skupiny, tvorbu unikatni reklamy, placenou propagaci
ptispévku, tvorbu skupin — pro tyto Gcely vefejnych. Zajimavym nastrojem je planovac, ktery
spole¢nosti umozni zvefejnéni planovanych prispévkll v uréeném casovém tuseku. Facebook
pro firmy nabizi moznost propojeni platformy s dal$imi aplikacemi vyuzitelnymi pro podnikani
¢i naptiklad tvorbu reklamnich pfispévki, tvorbu videa nebo loga. Kromé toho lze pies
Facebook umoznit a realizovat rezervace kurzi, jejich platbu. Nedilnou souc¢asti nastroji jsou
analytické a statistické nastroje, které jsou podrobnéjsi a propracovanéjsi, nez jaké nabizi
LinkedIn. Tato socialni sit’ z pohledu potencialniho zédkaznika ptisobi méné formaln¢. Graficka
podoba Facebookového profilu spole¢nosti bude kopirovat profil na LinkedlIn.

Aplikace a socialni sit’” Youtube spole¢nosti slouzi pro zvefejiiovani videi, a to jak ukazek
nabizenych kurzl, tak bezplatnych rad a navodii tykajicich se mzdové problematiky, a to
napiiklad video, jak ma zaméstnanec spravné vyplnit formulai Prohlaseni poplatnika dané
z piijmu ze zavislé ¢innosti, ¢ formulat Zadost o roéni zGétovani dang. Tato bezplatna videa
primarné slouzi pro ptedstaveni lektort, jejich zpiisobu prezentace obsahu, srozumitelnosti
vykladu, vizualni podoby Skolicich materiali a podkladii vyuzivanych béhem prezentace ¢i
Skoleni. Také Youtube nabizi nastroje poskytujici analyzy a statistiky zamétené na sledovanost
jednotlivych videi, moznost odbéru tzv. kanalu, tvorbu titulkd, coz spole¢nost miize vyuzit pro
preklad obsahu videa do anglického jazyka, moznost rozdé€leni videi do jednotlivych sekci
podle témat. I Youtube za poplatky nabizi moznost propagace videi.

Spolecnost pro propagaci dale vyuziva vlastni internetové stranky, které umoznuji sdileni
udalosti (kurzu), jeho nésledné objednani a uhradu, ale také analyzy a statistické nastroje
sledujici navstévniky stranek a jejich aktivitu, navratnost, dale moznost propagace stranky na
nejznaméjsich internetovych prohlizecich. Spole¢nost Wix umoziuje tvorbu marketingové
kampanég, nabizi néastroje pro tvorbu loga, slevovych kupont, rozesilani online pozvanek a dalsi
marketingové nastroje, véetné péce o zakaznika, vyhodnocovani jeho spokojenosti, ale také
administrativni ¢asti komunikace, a to objednavek ¢i rezervace kurzl, platby, fakturace,
administrace kontaktii potencialnich, oslovenych a stavajicich zakaznikd.

Soucasti internetové stranky je mzdovy blog, na kterém spolecnost zvefejiuje témata
souvisejici se mzdovou agendou. Jedno z vytvofenych témat bylo ,,rok na mzdové Gétarné™,
kdy se za kazdym kalendainim mésicem skryva konkrétni mzdova agenda spojend s timto
obdobim, a to naptiklad leden (legislativni zmény a novinky), unor (ro¢ni zuctovani dang),
bfezen (ro¢ni vykazy), duben (evidencni listy dichodového pojisténi), kvéten (Covidova
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agenda), Cerven (konec Skolniho roku — studujici déti), Cervenec (dovolend), srpen (life
balance), zafi (odborna literatura), fijen (stravenkovy pausal), listopad (oSetfovné) a prosinec
(ro¢ni uzavérka).

Nakonec jsou uvedené nejznaméjsi socidlni sité, které spole¢nost nevyuziva a ani ji v dohledné
dobé vyuzivat neplanuje, a to je Instagram a Twitter. Ani jedna z uvedenych siti neni z pohledu
spole¢nosti v soucasné dobé vyuzitelnd. Instagram primarné slouzi pro zvetejnovani videi a
fotografii spojenych se Zivotnim stylem (lifestyle) a zaméfenym na zabavu a neformalni
komunikaci. Sit’ Twitter naopak slouzi jako urcita forma mikroblogu, neboli kratkych ptispévki

(tweett1), které spolecnosti nedavaji moznost a prostor pro propagaci potfebného obsahu.

3.6 SWOT analyza

Nize zpracovana SWOT analyza sumarizuje data ziskana zrozborG a analyz uvedenych

v predchozich kapitolach, viz Tabulka 13.

Tabulka 13 SWOT analyza spolec¢nosti

SILNE STRANKY

Vlastni kapital, nulovy cizi kapital.
Jednoducha organizacni struktura podniku.
Lektor ma dlouholeté zkuSenosti z oboru a
prostiedi mzdové uctarny.

Kontakty spole¢nosti na firmy a osoby

z prostiedi mezd a personalistiky.

Jednotna vizualni identita.

Unikatni zptisob vyuky pfi kombinaci online
Skoleni, konzultaci a samostudia.

SLABE STRANKY

Pievaha fixnich nakladl — nutna vétsi
produkce pro pokryti naklada.

Spolecnost nema moznost tvotit a rozvijet
vlastni online prostfedi pro vyuku.

Spolec¢nost zavisi na jedné osobé, ktera je
zaroven jednatelem i lektorem.

Nulova povést podniku.

Pouze zékladni nabidka produkti.

Tvorba online prostfedi na miru je finan¢né
naro¢na a je tieba ji prubézné aktualizovat.
Nérocnost na uchovavani a ochranu dat
zéakaznika.

PRILEZITOSTI

Legislativa se méni, to poskytuje nova témata
pro Skoleni.

Potteba zdkaznikli znat a obnovovat znalosti.
Konkurence miiZze byt zdrojem inovaci a
dalezité zpétné vazby a napadd, piipadné i
spoluprace v urcitych ¢innostech.
Technologické trendy v online vzdélavani.
Moznost navazani spoluprace v ramci oboru i
v ramci dodavatelsko-odbératelskych vztaht.
Omezeni pii poradani prezencnich kurzt

z diivodu pandemie.

Stabilni obor s dlouhodobou potiebou skoleni.

HROZBY

Snadny vstup konkurence do odvétvi.

Silné konkurence v odvétvi.

Spole¢nost je zavisld na dodavateli online
prosttedi, a to zpohledu nakladd, rozsahu
nabizenych technologickych nastroji i
ptipadného potfebného rozvoje prostiedi.
Existence alternativniho feSeni pro zédkaznika.

Zdroj: Vlastni zpracovani 2022)
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Silnou strankou spolecnosti je osoba lektorky, kterd mé potfebné znalosti oboru, povédomi o
chodu mzdové uctarny, ma k dispozici dilezité kontakty umoziujici navazani budouci
spoluprace s dalSimi firmami, a to napfi¢ dodavatelsko-odbératelskymi vztahy. Skutecnost, ze
tato osoba je klicovou, ale také jedinou osobou, na které podnikatelsky zamér stoji, je zaroven
jeji nejslabsi strankou, nebot’ na této osob¢ zavisi chod spolecnosti. Mezi dalsi slabé stranky lze
zatadit fakt, ze spolecnost bude muset vynalozit finan¢ni prostiedky na marketingovou
komunikaci. Obdobné je na tom financ¢ni stav podniku, kdy je spole¢nost financovana pouze
vlastnim kapitalem, coz je minimaln¢ po dobu dalSich tii let i jeji financni strategie, nese to pro
ni omezeni ve finan¢nich zdrojich potfebnych pro budouci rozvoj spolecnosti. Jelikoz
spole¢nost v souvislosti se zakladni nabidkou Skoleni generuje pouze fixni naklady, jedna se o
slabé misto z pohledu budouci rentability a ziskovosti spole¢nost. Témét 77 % fixnich naklada
spole¢nost tvoii mzdové naklady. S nartstajicim poctem zaméstnancli na dva lektory stoupa
pomér mzdovych nakladi ze 77 % na 82 % z celkovych ro¢nich nédkladd. Pfi nulovych ¢i
nizkych trzbach spolecnost zacina generovat ztratu, a to prave az do vyse fixnich naklada. Dalsi
slabou strankou muze byt chybny odhad pracnosti na pfipravé obsahu kurzi, coz miize vést
k tomu, ze spolecnost bude potiebovat vétsi lektorti, nez s jakym ve finan¢nim planu pocita.

PrileZitost pro zvoleny podnikatelsky zamér tkvi v technologickém a legislativnim faktoru, kdy
zakaznik ma potiebu ziskavat a obnovovat znalosti zakonl potfebné pro mzdové ucetnictvi,
zaroven je trendem prenaSet vzdélavani z prezencni do online formy. To spolecnosti mize
prinést casové uspory zuZzitkovanim obsahu online kurzl pro tvorbu vzdélavacich videi, kdy
jeden produkt bude mozné nabizet v aktivni i pasivni online podobé€. Zasadni hrozbou je silna
existujici 1 potencialni konkurence, snadnd moznost okopirovat podnikatelsky zameér
spolecnosti, a to z finan¢nich i legislativnich diivodl, kdy pro konkurenci existuje velmi slaba
bariéra pro vstup do oboru ¢i rozsifeni stavajicich sluZzeb. Tato bariéra je predevsSim zaloZena
lidském kapitalu, tedy lektorech, se kterymi by konkurence tento druh kurzii mohla realizovat.
Je potieba také zminit skute¢nost, ze velké spolecnosti své zaméstnance skoli nejen formou
externich dodavateld, ale také prostfednictvim e-learningovych aplikaci, internich skoliteld,
zajisténim odborné literatury, ¢i formou mentoringu, uceni se pti praci se seniornéjs$im kolegou
a podobné¢. Diilezity je také fakt, ze se jedna o specificky a specializovany obor, takze pocet
potencidlnich zakaznikl je omezeny.

3.7 Zhodnoceni podnikatelského zaméru

Nasledné navrhy a doporuceni svou strukturou kopiruji jednotlivé ¢asti podnikatelského planu,
a tedy i této diplomové prace. Nasledné zhodnoceni sumarizuje podnikatelsky plan coby celek.

3.7.1 Navrhy a doporuceni

Podnikatelsky zamér je zalozen na produktu, jehoz zékladni vlastnosti je modifikace
existujicich sluzeb, a to zejména v obsahu, form¢ a délce trvani nabizeného kurzu mzdového
ucetnictvi. NiZze uvedené navrhy a doporuCeni autorka této prace vypracovala poté, co
zpracovala stavajici plany spolecnosti, které jako jednatelka spole¢nosti méla k dispozici, a jako
autorka této prace je nasledn¢ analyzovala a diky vysledktim analyzy doplnila jednotlivé ¢asti
podnikatelského planu o navrhy a doporuceni, viz dale v textu.

Poslani, vize a cile spole¢nosti

Stanovené poslani, vize a cile spolecnosti jsou postaveny na této modifikaci existujiciho
produktu, a to odborného Skoleni mzdového ucetnictvi, kdy po dobu prvnich tii let
podnikatelské Cinnosti nepocitaji s rozsifenim sluzeb na sluzby, které v soucasné dobé
poskytuje konkurence, a to napiiklad prezencni kurzy ¢i externi zpracovani. To je zplisobeno
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mimo jiné skuteCnosti, Ze ve spoleCnosti fakticky funguje pouze jedind osoba, kterd neni
schopna pokryt takovou nabidku produkti, které by svym obsahem byly z pohledu zdkaznika
rozmanitéj$i a mohly pokryt jeho potfebu. Dal§im divodem, pro¢ spolecnost planuje pouze
zékladni nabidku produktu, je snaha spole¢nosti poskytnout kvalitni a propracovany produkt
s navazujicimi sluzbami, tj. strategii spolecnosti je upiednostnéni kvality ptred kvantitou.
Realizace takto nastavenych cilli je Zivotaschopna v piipad¢, kdy spolecnost spolupracuje
s kvalitnimi lektory, ktefi jsou schopni pokryt potfebu pfipravy a realizace planovanych
Skoleni, rozvoj a seberozvoj jednotlivych lektort, a to nejen v odborné casti Skoleni, ale i ve
zpiisobu Skoleni a prostfedi, ve kterém bude Skoleni realizovano. DilezZitou soucasti této

strategie je kvalitni propagace produktu a spolecnosti.
Analyza prostiedi spolecnosti

Aby byly cile spolecnosti funkéni a realizovatelné, bylo potieba provést zakladni analyzu
prosttedi spolecnosti, a to nejen vnéjsi prostiedi, ale také mikroprostfedi i prostiedi uvnitt
samotné spolecnosti, a to nejen z diivodu vyhodnoceni potencialu a rizik prostedi, ale také pro
podrobnéjsi analyzu konkurencniho prostiedi a potieb ¢i pozadavkl potencialnich zakaznikd.

Vyhodnoceni provedenych analyz potvrzuje, ze Ceska republika je z pohledu PESTLE analyzy
stabilni a potencidlni zemi umozZiujici rozvoj spolecnosti nabizejici odborné Skoleni.
Legislativni zazemi poskytuje moznost pro tvorbu velkého mnozstvi témat zaméfujicich se na
mzdové ucetnictvi, zaroven jde o legislativu, ktera se neustale vyviji a méni, coz pro spolecnost
prinasi novou pitilezitost v podobé kontinualni aktualizace obsahu nabizenych Skoleni.

Porterova analyza péti sil dolozila silnou pozici konkurence i zékaznikt, kdy spole¢nost bude
muset prabézné analyzovat situaci na trhu, aby byla schopna obstat nejen u potencialnich ¢i
aktualnich zakaznik, ale i v konkuren¢nim prostiedi. Ze skupiny dodavateld je pro spole¢nost
nejzasadnéjsi poskytovatel online prostiedi, ve kterém spole¢nost bude realizovat nabizena
Skoleni. Souc¢asna nabidka sluzeb jiz nyni spole¢nosti umoznuje realizaci planovanych skoleni,
neni tedy na ptekazku pfti realizaci podnikatelského zdméru, naopak diky aktualnimu trendu,
kdy témét ve vSech oblastech dochazi k digitalizaci a pfenosu sluzeb do online prostedi, mize
mit spolec¢nost do budoucna k dispozici dalsi nastroje, jak rozsitit a zkvalitnit planovanou
nabidku svych sluzeb.

Struktura spolecnosti je v soucasné dob¢ jednoducha, ve spolecnosti pracuje a jeji cil napliiuje
jedina osoba, ktera planuje i realizuje strategii spolecnosti. V této struktuie spolec¢nost nema
k dispozici data pro vhodnou analyzu interniho okoli, jako napftiklad struktury, systému ¢i
sdilenych hodnot, jelikoz tyto oblasti ve spolecnosti zatim neexistuji. Z tohoto divodu
vyhodnoceni analyzy interniho prostfedi spole¢nosti Ize provést pouze v oblasti strategie
lidskych zdrojt a financovani spole¢nosti, jak je uvedeno dale.

Strategie lidskych zdroja

V soucasnosti ve spolecnosti ptisobi jedina osoba, ktera je zaroven jednatelem i lektorem. Toto
vyhodnoceni je vztazeno na soucasny stav, kdy je cile spolecnosti mozné realizovat pouze
v pripadé, kdy spole¢nost ptijde do podnikatelského planu tzv. ,,naplno®. Takovy krok s sebou
nutné prinese zménu ve strategii fizeni lidskych zdroji. Pii plném zahajeni podnikatelské
¢innosti neni mozné byt zaroven jedinym lektorem i jednatelem spoleCnosti pokryvajicim
veskerou ¢innost spolecnosti od obchodnich, marketingovych, strategickych, ptes operativni az
po lektorskych cinnosti. Naopak vznikne potfeba zahajit spolupraci s dalSimi lektory a
odborniky na mzdovou problematiku, pfipadné se spojit s dalSimi vznikajicimi spolecnostmi
zaméfujicimi se na online vzdélavani.

Ptesto 1 v souCasné podob¢ lze (v omezené mife) podnikatelsky plan realizovat, a to naptiklad
formou tzv. Pesimistické varianty uvedené v kapitole 3.4.3 Finan¢ni plan podniku, kdy je jeden
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lektor schopen realizovat 54 trimestralnich online kurzi, vénovat realizaci té€chto kurzd ,,pouze*
30 % pracovniho uvazku, coz lektorovi umozni i nadale zdstat ve stavajicim pracovnim poméru,
prizpusobit své casové moznosti realizaci Skoleni a tim fakticky i pfi zaméstnani v omezené
mife realizovat podnikatelsky zamér.

Pokud by se spolecnost rozhodla jit touto cestou, jednalo by se o strategii, ktera by spolecnosti
umoznila ziistat po dobu prvnich tfi az péti let financné nezavisla na cizich zdrojich. Spole¢nost
by ziskala Cas na propagaci svého jména u potencidlnich zdkaznikl, a to diky zakladni
marketingové strategii, a také diky ziskanym referencim ¢i vracejicim se zdkaznikiim, kteti by
v tomto obdobi absolvovali u spolec¢nosti kurz.

Financovani spole¢nosti

Jak je uvedeno v pfedchozim odstavci, Pesimistickd varianta planovani je pro spolecnost
nejméngé rizikova a zaroven jiz nyni za stavajici situace realizovatelna, a to pti jednom lektorovi.

Dtivodem je i fakt, ze v ptipad¢ netspéchu ¢i malého poctu zdkaznik je spolecnost schopna
podnikatelsky zamér realizovat pfi minimalnich nakladech, a to i v ptipadé, ze by si lektor
(z&roven jednatel spolec¢nosti) vyplacel mzdu odpovidajici 30 % uvazku. Pokud by spole¢nost
Sla cestou, kdy si lektor vyplacet mzdu nebude, je bod zvratu v pesimistické varianté dokonce
uz pii poctu 20 platicich zakaznikl. Tato varianta vSak neni v této diplomové praci uvedena, a
to hlavné z diivodu, Ze by takovy vypocet bodu zvratu byl zkresleny. Pro ti€ely podnikatelského

vvvvvv

Vsechny ostatni varianty (Realisticka a optimisticka) pocitaji se mzdovymi naklady lektora, a
to prave diky vysi tivazku, kdy v realité z pohledu lektora neni mozné pro spolecnost pracovat
v rozsahu 75 % uvazku a zarovei i nadale zlstat v pivodnim zaméstnani, a to Cisté z ditvodu,
Ze den ma pouze 24 hodin.

Pokud by se spolecnost v dalSich letech podnikatelské ¢innosti rozhodla pro piijeti dalsich
lektorti, mohla by tak ucinit az v okamziku, kdy by byla schopna mzdové naklady pokryt
vynosy. Teprve po trech az péti letech podnikatelské ¢innosti by z financniho pohledu bylo
vhodné vytvorit nové financni analyzy, které by obsahovaly informace o finan¢ni stabilité,
rentabilité, ziskovosti, a podobné.

Takové analyzy by spolecnosti poskytly vhodné udaje pro budouci finan¢ni strategii, a to
zejména pro piipad, kdy by se spolecnost rozhodla rozsitit podnikatelskou cinnost diky
financovani z cizich zdrojt. Tyto analyzy a jejich vyhodnoceni nejsou soucasti této diplomové
prace, jedna se pouze o vyhodnoceni budouciho sméru, kterym by se spolecnost v piipadé
uspésné podnikatelské cinnosti mohla ubirat.

Naopak, za zminku stoji zvazeni ptfipadné spoluprace s jinymi startupovymi spole¢nostmi, se
kterymi by spolecnost v ramci reciprocity mohla spolupracovat (naptiklad s dodavatelem
online prostiedi), nebo spolecné financovani nakladnéjsich projektti, ¢i propojeni s lektory
Skolicimi dals$i oblasti, a to naptiklad MS Office, finan¢ni ucetnictvi, ale také graficky design,
IT skoleni, a podobné.

Rozsiteni nabidky produktui

Spole¢nost by od samého zacatku meéla poskytovat veétsi mnozstvi témat obsazenych
v trimestralnim kurzu, a to naptiklad i formou jeho rozdéleni na jednotlivé Skolené oblasti, takze
by se zakaznik mohl rozhodnout mezi absolvovanim uceleného trimestralniho kurzu, ¢i pouze
konkrétni ¢asti s danym tématem. Tuto formu rozd¢leni kurzu na jednotlivé obsahové bloky ma
spolecnost jiz pfi prvni realizaci trimestralniho kurzu, a to pravé diky rozdéleni jednotlivych
témat tak, aby se obsahové jednalo o témata ucelena, kterd by svou naplni spadala do oblasti
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Skoleného mzdového ucetnictvi. Takto tvofeny obsah skoleni navic umozni piehlednéjsi a
jednodussi aktualizaci obsahu v ptipadé, kdy se zméni legislativa Skoleného obsahu.

Jak spolecnost avizuje, obsah Skoleni propojuje teorii s praxi, zamétuje se nejen na vyklad
témat, ale také na jejich procviCovani, konzultaci, interaktivni formou zapojuje ucastnika kurzu
do jeho déni, a to nejen zminénymi prvky, ale i diky samostudiu, ke kterému t€astnikovi kurzu
poskytne Skolici materidly (videa, ptiklady, vyklad, prezentaci). Vysledna podoba kurzu by
m¢éla byt vizualné v souladu se zvolenou grafickou vizualizaci, jakou se spole¢nost prezentuje
¢i bude prezentovat. Jak je vyse uvedeno, jednotlivé kroky odpovidaji rytmu mzdové uctarny a
jejimu chodu v ramei mésice 1 roku.

Spolecnost pied zahajenim podnikatelské ¢innosti musi vénovat c¢as odborné piipraveé obsahu
kurzi tak, aby kompletni obsah kurzl byl zpracovan tii irovné€ znalosti zdkaznika pti zahajeni
kurzu, a to od upIného zacate¢nika az po seniorni znalost mzdové problematiky, cemuz by
odpovidala napln jednotlivych blok, a to takovym zplisobem, aby pro lektora i pro zdkaznika
existoval nastroj umoziujici prehlednou a jednoduchou aktualizaci obsahu Skoleni, naslednou
tvorbu souvisejicich materiali.

Za zvazeni stoji budouci zahajeni spoluprace s dodavateli nabizejicimi nejen platformu, ale i
zvetejnovani online kurzii, a to naptiklad platforma Seduo.cz. Jednotlivi lektoii v budoucnu
mohou diky prabézné propagaci jejich odbornych a prezentacnich schopnosti do budoucna
spolupracovat na tvorbé e-manuald ¢i e-booku, které by ucastnikiim Skoleni zjednodusily
zpracovani a studium probiranych témat.

Cenova strategie

Zvolena cenova strategie vychazi z nakladi a cen konkurence. Spole¢nost ma diky analyze
provedené v ramci této diplomové prace prehled o cené konkurence, i kdyz v soucasné dob¢ na
trhu neexistuje totozny produkt a analyza vychazela z obsahové ¢i casoveé podobnych skoleni,
nikoliv ze Skoleni, které by obsahové bylo totozné.

Data poskytnuta finan¢ni analyzou dokladaji, Ze takto nastavena cenova strategie spolecnosti
umozni pokryti nakladd. Ziskovost spolecnost vyplyva ,,pouze” z mnoZzstvi prodané¢ho
produktu. Jelikoz vétSina nakladi spolecnost byla pro ucely této analyzy zahrnuta do fixnich
nakladd, je rozhodujici pravé mnozstvi prodanych kurzii (a uhrazenych), pficemz, ¢im vice
kurzl spolecnost proda, tim vétSich vynosii a zisku spole¢nost dosahne.

Z pohledu zékaznika neni takto zvolena cenova strategie rozhodujici, u zdkaznika rozhoduji i
jiné faktory, a tim je zejména jméno (povést) spolecnosti, jeji lektofi a kvalita nabizeného
produktu. Obé zvolené cilové skupiny vSak maji svym zaméstnavatelem stanoveny limit na
poftizeni kurzu, proto je vhodné pracovat s nastroji, které¢ cena produktu umoznuje. Tim mutize
byt napiiklad zména ceny kurzu z ¢astky 9.000 K¢ na castku 8.990 K¢ (nebo 690 K¢ za blok).

Dalsi moznosti je doplnéni zadkladniho produktu naptiklad o odborné konzultace, moznost
shlédnuti online kurzu v podob¢ nahraného videa, vérnostni bali¢ky pti opakovaném nakupu
produktu, zvyhodnénou nabidku sluzeb a podobné. Tyto nastroje bude spole¢nost moct
vyuzivat vice v dobé&, kdy bude nabizet vétsi mnozstvi kurzt.

Cilovy zakaznicky segment

Zvolené cilové skupiny jsou na zacatek podnikatelské Cinnosti vhodné, a to pravé tim, Ze
spolecnost cili na nejcastéjsi uzivatele a zdkazniky odbornych kurzi. Spolecnost mize pro
nabidku svych sluzeb vyuzit kontakty ziskané v soucasném ¢i minulém zaméstnani, a to jak
soucasné/byvalé kolegy, tak i pifipadné kontakty ze strany personalistl, odbornikii na
vzdélavani, manazert, a podobné¢.
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Zde je vhodné zam¢fit se na prezentaci kvality sluzeb, a to naptiklad prostfednictvim socidlnich
siti, at’ uz diky LinkedIn, kde Ize zvetejnit ukdzku nabizenych kurzl, ucastnit se odbornych
diskusi, nebo diky socilni siti Facebook, a to obdobnym zpisobem, kdy lze navic vyuzit
moznost vytvoreni odborné skupiny zabyvajici se obsahem mzdového Gcetnictvi, ¢i se naopak
pripojit k existujici skupin€ a i zde odborn€ konzultovat témata ze mzdové oblasti.

Komunika¢ni kanal, tedy socialni sité, jsou v souladu s marketingovou strategii, a to online
komunikaci. Diky soucasnému trendu technologicky rozvoj a pozadavky trhu podporuji online
komunikaci, coz je v souladu se zvolenou strategii spole¢nosti. Velmi dilezitou socialni siti je
Youtube, ¢i ptimo vlastni internetové stranky spolecnosti, které poskytuji moznost zvetejnéni
prezentaci znalosti lektort odborné vetejnosti, a to napiiklad prostfednictvim vzdélavaciho
videa ¢i ukazek z realizovanych Skoleni, Skolicich materialt ¢i legislativnich novinek.

Online komunikace je diky soucasnym trendiim zavedena také v ramci B2B, a to naptiklad pro
ucely objednavek, fakturace, péci o zakaznika, praci s databazi potencialnich ¢i stavajicich
zakaznikd.

Marketingova strategie

V ramci marketingové strategie je vhodné spolupracovat s marketingovym specialistou ¢i
externi spolecnosti zaméfenou na graficky design. Zvoleny design v tomto pfipadé mtize slouzit
jako ,obal“ produktu. Tato doporuceni také souvisi snavrhem uvedenym v
predchozim odstavci ohledné technického zazemi a vybaveni.

Spolecnost potfebuje vytvorit kvalitni marketingovou kampani, aby se na trhu zacala
zviditeliovat a spojovat svou podnikatelskou ¢innost s marketingovou strategii. Na zacatku je
vhodné zahéjit marketingovou komunikaci, a to pocinaje sjednocenim grafické podoby identity
spolecnosti, ktera by méla byt konzultovana s odbornikem zamétujicim se na graficky design,
socialni sit¢ a komunikaci jejich prostfednictvim, a to od tvorby loga spole¢nosti, pfes vytvoieni
jednotné vizualni stranky prezentaci a Skolicich materiald, az po graficky design vyuzivany na
internetovych strankach spolecnosti a pti komunikaci spole¢nosti na socialnich sitich.

Zvolena marketingova strategie by méla byt také zalozena zejména na zviditelnéni lektord,
jejich odbornych znalosti, jejich aktivnim zapojovanim se spolecnosti do odborného prostiedi,
dale poradanim specializovanych eventli, zapojenim se do vetejnych odbornych diskusi ¢i
spolupraci v ramci odbératelsko-dodavatelskych vztaht.

Rizika a prevence rizik

Nejvétsi riziko souvisejici s uvedenou podnikatelskou ¢innosti souvisi s tvorbou ztraty, ktera
vznikne nizkymi ¢i nulovymi trzbami. Proti tomuto riziku lze spolecnost ochranit pouze tak, Ze
jednatelka, ktera bude soucasn¢ i prvnim lektorem spolecnosti, bude ¢innost pro spolecnost
vykonavat soubézné se svym zaméstnanim, ¢imz dojde k redukci fixnich nakladi spolecnosti a
mensi ztraté v pripadé nizkych trzeb, a to pravé s v souladu s vySe uvedenou Pesimistickou
variantou finan¢niho planu.

Ostatni rizika spojend s ¢innosti spolecnosti lze pojistit u komercnich pojistoven. Jedna se o
pojisténi souvisejici s ¢innosti spolecnosti a jeji zakonnou odpovédnosti. V pripadé budouciho
poradani prezencnich kurzl je vhodné pojistit udalosti, které by mohly nastat v pribéhu skoleni,
a to naptiklad zranéni ucastniki ¢i lektora Skoleni v jeho prubehu.

Podnikatelské riziko souvisejici s konkuren¢nim prosttedim spole¢nost mize ovlivnit tim, ze
po celou dobu bude poskytovat avizované kvalitni Skoleni, bude kontinudlné rozvijet a
rozSifovat nabizené sluzby, sledovat trendy v oblasti vzdélavani, technologické nastroje
umoziujici kvalitni a uzivatelsky pfijemné prostedi, ale také vySe zminénym posilovanim
povédomi o osobnosti a kvalité lektort, jejich odbornosti a zpiisobu vystupovani ¢i Skoleni.
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3.7.2 Zhodnoceni podnikatelského planu

Podnikatelsky plan je realizovatelny v ptipad¢, kdy se spolecnost hloubé&ji zaméii na jednotlivé
vysledky analyz provedenych v ramci této diplomové prace, a na zaklad¢ jejich vyhodnoceni
upftizpisobi strategii spolecnosti, a to zejména v oblasti financi, lidskych zdroji a marketingu.
Je ditlezité zminit, Ze i pii takto nastaveném podnikatelském planu je zamér realizovatelny, a to
zejména v Pesimistické variant¢ uvedené v kapitole 3.4.3 Finan¢ni plan podniku.

Spolecnost diky této strategii mize ziskat Cas potfebny pro rozvoj podnikatelské ¢innosti,
upravu obsahu kurzu, vyfeSeni provoznich zalezitosti, které¢ pred zahajenim nebylo mozné
odhalit ¢i nastavit, ackoliv se v souc¢asné podob¢ se podnikatelsky plan jevi jako ,,opatrny*,
nabidku spole¢nosti 1ze od zacatku rozsifit z planované zakladni nabidky kurzu na zminované
jednotlivé bloky.

Spole¢nost ma diky provedené analyze a jejim vyhodnocenim moznost rozhodnout se mezi
dvéma rozdilnymi strategiemi, a to postupné (pomalejsi) zahdjeni podnikatelské ¢innosti bez
vstupu ciziho kapitalu, s postupné se rozrustajicim poctem lektorti, nabizenych kurzd,
doplinkovych sluzeb, Skoliciho materialu a stim souvisejici silici marketingova strategie.
Druhou mozZnosti je plné zahajeni podnikatelské c¢innosti

Pro potencialniho zdkaznika muize byt rozdéleni kurzu na jednotlivé bloky obsahem, cenou i
formou velmi zajimavé. Zaroven se muze jednat o faktickou ukazku obsahu kurzu, diky které
se zakaznik blize seznami s obsahem a kvalitou kurzu, cozZ mu umozni pti rozhodovani, zda si
zakoupi dals$i kurz. Spolecnost s kazdym realizovanym kurzem navic ziskavéa material potiebny
pro marketingovou kampaii.

Ohledné realizace a organizace jednotlivych kurzi stoji za zvazeni, zda by se jednatelka, ktera
je zaroven jedinym lektorem spolecnosti, neméla na ¢as nechat zaméstnat coby lektor, aby
ziskala praktické zkuSenosti spojené s ptipravou a realizaci odbornych kurzi, a to i na zkraceny
uvazek.

Spolecnost ma k dispozici potiebné nastroje pro realizaci kurzl, na trhu existuji marketingové
nastroje umoznujici tvorbu propagacnich materialli i s omezenym finan¢nim rozpoctem, a to
zejména diky nastrojiim na socialni siti ¢i diky poskytovateli internetovych stranek.

Zakladem pro kvalitni podnikatelsky plan je tak jasné stanoveny dlouhodoby cil, kvalitni
lektoti, odborn¢ a kvalitné¢ zpracovany obsah nabizenych kurzl, kontinudlni propagace
spolecnosti na socidlnich sitich, ale také zviditelnéni kliCovych osob spole¢nosti, a to i napiiklad
formou zapojeni se do profesnich sdruzeni, tématickych workshopti, konferenci, veletrht, ale
do budoucna napfiklad také spoluprace se stiednimi ¢i vysokymi Skolami.

Dlouhodobé strategické cile spolecnosti sméiujici k rozsifovani sluzeb a poctu lektort, ale
pouze pii zachovani avizované kvality nabizeného produktu.

Spolecnost se naopak do budoucna mize dale rozvijet propojenim mzdové problematiky
napiiklad s lektory Skolicimi MS Office a jeho vyuziti v ctarné, lekci anglického (¢i jiného)
jazyka se zamétenim na lidské zdroje, navazanim témat na lidské zdroje — zejména v oblasti
personalistiky, tvorby pracovné-pravnich dokumentt, externi spoluprace s pravniky, naboraii,
¢i dalsi profesi spadajici do oblasti lidskych zdroja.
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4 Zavér

Tato diplomova prace zabyvajici se podnikatelskym planem spolecnosti poskytujici odborné
Skoleni mzdového ucetnictvi ve své teoretické Casti popsala jednotlivé oblasti, které ma
obsahovat kompletni a funkéni podnikatelsky plan, a to vSechny doporucované cCasti od
stanoveni poslani, vize, cili spolecnosti, ptes piedstaveni analyz vnéjsiho i vnitiniho prostiedi
spolecnosti, az po finan¢ni a marketingovou strategii, kterd je pro kazdy podnikatelsky plan
velmi dulezita.

V praktické casti byla predstavena spolecnost Learning Avenue s.r.0., ktera zatim nezahajila

podnikatelskou ¢innost, a o to dulezitéjsi jsou pro jeji jednatelku, a autorku této prace v jedné
osobé, dllezité vypracované analyzy a jejich vysledky.

Tato prace naplnila nejen jednotlivé dil¢i cile, kterymi byl sbér dat pro jednotlivé analyzy, jejich
vyhodnoceni, z nich vychazejici doporuceni pro finan¢ni planovani ¢i marketingovou strategii,
ale také hlavni cil této diplomové prace, kterym bylo komplexni vyhodnoceni podnikatelského
zameru, jeho realizovatelnost, zivotaschopnost a piipadné i ziskovost.

Spole¢nost mize jiz nyni zahdjit podnikatelskou Cinnost, a to za stavajicich lidskych i
finan¢nich zdroji. K tomuto kroku potiebuje vypracovat obsahove kvalitni skoleni, které¢ mize
poskytovat online formou v podobné trimestralniho kurzu ¢i jeho jednotlivych samostatné
nabizenych kurzt. Tento cil je realizovatelny i za podminek, kdy jednatelka spole¢nosti bude
zaroven jedinym lektorem. Pro zahéjeni podnikatelské ¢innosti spolecnost nepotrebuje nakup
dalsich prostedki, internetové stranky a sluzby za poskytovani online prostiedi jiZ spolenost
ma uhrazené a mize je vyuzivat. Pokud by spolecnost v prvnim roce podnikatelské ¢innost
prodala 45 online trimestralnich kurzu, pokryla by naklady souvisejici s omezenym chodem
spolecnosti, a to v€etné mzdovych ndkladi za lektora pracujiciho na 30 % uvazku. Tento
pesimisticky finan¢ni plan je realizovatelny, spolecnosti umozni ziskat potfebny material, ktery
muze slouzit pro marketingové ucely. Pro marketingovou strategii se spolecnost potiebuje
zviditelnit na socialnich sitich, a to na Facebooku, LinkedIn nebo Youtube. K tomu je dulezité
zahdjeni spoluprace s odbornikem na graficky design a socialni site.

Vyhodou tohoto podnikatelského zdméru je okamzita moznost zahdjeni jeho realizace, kdy se
spole¢nost mize rozvijet postupné za stavajiciho zpiisobu financovani, pti zaméstnani jednoho
lektora, a to za stavajicich technickych podminek umoziujicich online $koleni. Nevyhodou
tohoto podnikatelského zaméru je vyssi rizikovost v oblasti lidskych zdroji, kdy cely
podnikatelsky plan stoji a pada na jedné osob¢.
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Ptiloha 1 Vypis z obchodniho rejstiiku

Tﬂmmx o rejstiich Y "MESTSKY SOUD V PRAZE" dne 27.12.2021 v 12:05:04.

Vypis
z obchodniho rejstiiku, vedeného

Méstskym soudem v Praze
oddil C, vioZka 323182

Datum vzniku a zapisu: 11 listopadu 2019

Spisova znacka: C 323182 vedena u Méstského soudu v Praze
Obchodni firma: Learning Avenue s.r.o.

Sidlo: Vasatkova 1010/20, Cemny Most, 198 00 Praha 9
Identifikacni ¢islo: 086 82 518

Pravni forma: Spoleénost s ruéenim omezenym

Predmet podnikani:

vyroba, obchod a sluZby neuvedené v prilohach 1 aZ 3 Zivnostenského zakona

éinnost Géetnich poradcd, vedeni Géetnictvi, vedeni dafové evidence

Statutarni organ:
jednatel:
PETRA FUHRMANNOVA, dat. nar. 8. fijna 1975
Vasatkova 1010/20, Cemy Most, 198 00 Praha 9
Den vzniku funkce: 11. listopadu 2019
Podet lend: 1
Zplsob jednani: Jednatel zastupuje spoleénost samostatné.
Spolecnici:
Spolecnik: PETRA FUHRMANNOVA, dat. nar. 8. fijna 1975
Vasétkova 1010/20, Cerny Most, 198 00 Praha 9
Podil: Vklad: 2 000,- K¢
Splaceno: 100%
Obchodni podil: 100%
Zakladni kapital: 2 000,- K&

Udaje platné ke dni: 27. prosince 2021 03:47

Zdroj: Obchodni rejstiik (2021, online)
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Piiloha 2 Vypis z Zivnostenského rejstiiku

.\‘h‘slsl\i {ast Praha 14
Utad méstshé Casti Praha 14, 2ivnostensky odbor
BH Venclikd 1073, 198 21 PRAHA 9

¢.j- UMCP14/19/46827/Z0/UR
Sp.znatka  S-UMCP14/19/46613

Vypis z Zivnostenského rejstriku

Obchodni firma: Learning Avenue s.r.o.
Adresa sidla: Vaditkova 1010/20, 198 00, Praha 9 - Cern§ Most

Identifikaéni ¢islo osoby: nebylo pFidéleno

Zivnostenské opravnéni ¢. 1
Piedmét podnikani: Cinnost G&etnich poradci, vedeni G&etnictvi, vedeni dafiové evidence
Vznik opravnéni: dnem zipisu do obchodniho rejstiiku
Doba platnosti opravnéni: na dobu neurditou

Zivnostenské opravnéni & 2
Ptedmét podnikdni: V{roba, obchod a sluZby neuvedené v piilohich 1 aZ 3 Zivnostenského zdkona

Obory &innosti: Poradenska a konzultalni &innost, zpracovini odbornych studii a posudki
Mimoikolni vychova a vzdélivini, pofddani kurzi, $koleni, véetn€ lektorské innosti

Vyroba, obchod a sluzby jinde nezafazené
Vznik oprivnéni: dnem zipisu do obchodniho rejstfiku

1K opr

Doba platnosti opravnéni: na dobu neuréitou

Utad pHislung podle § 71 odst. 2 Zivnostenského zikona: UFad méstské st Praha 14

vedouci Zivnostenského odboru

V Praze dne 08.11.2019

Podet listh dokumentu: 1

ID RZP: 142843750

Cislo pripadu: 310015/U2019/5085/HRJ Strana | ZIV 20508471020 VYP 0247002

Zdroj: Vlastni zdroj, Learning Avenue (2021)
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Ptiloha 3 Lean Canvas Learning Avenue
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Ptiloha 4 Zdrojova data dotaznikového Setfeni — Znéni otazek

o‘t:;s::v Druh otazky Vybér Znéni otazky

1 :Uzavfené otazka :Ano/Ne :Ma’te moznost si sami vybrat Skoleni pro sebe nebo své zaméstnance?

2a Uzaviend otdzka |'moZnost: Jaké je vade postaveni na trhu prace? - Zaméstnanec

2b :Uzav?ené otazka :moinost: :Jaké je vase postaveni na trhu prace? - Podnikatel (OSVC)

2c Uzaviena otdzka | 'moznost: Jaké je vade postaveni na trhu prace? - Student

2d :UzavFené otazka :moinost: :Jake' je vase postaveni na trhu prace? - Nezaméstnany v evidenci Gfadu prace

2e Uzaviend otdzka 'mozZnost: Jaké je vase postaveni na trhu prace? - V domacnosti

2f :Otevfena' otazka :odpovéd’ respondenta :Jake' je vase postaveni na trhu prace? - viastni odpovéd

3 Oteviend otazka | odpovéd'respondenta Jaka je vase pracovni pozice?

4 .UzavFené otazka ?Ano/Ne ‘Mﬁiete hod o vybéru posk le Skoleni?

S |Uzaviens otazka Ano/Ne .Mﬁiete se vybraného $koleni také ucastnit?

6a .Uzaw‘ené otazka 'moinost: vCo vas pfi vybéru Skoleni pro sebe nebo své kolegy limituje? - Poskytovatel

6b |Uzaviend otizka |moinost: -Co vas pfi vybéru 3koleni pro sebe nebo své kolegy limituje? - Forma Skoleni

6c IUzavFené otazka ’moinost: ICo vas pfi vybéru Skoleni pro sebe nebo své kolegy limituje? - Cena Skoleni

6d |Uzaviend otizka |moinost: 4Co vas pfi vybéru Skoleni pro sebe nebo své kolegy limituje? - Obsah Skoleni

6e IUzavFené otazka ’moinnst: .Cc vas pfi vybéru Skoleni pro sebe nebo své kolegy limituje? - Lokalita

6f |Oteviens otazka 'odpovéd’ respondenta ‘Co vas pfi vybéru Skoleni pro sebe nebo své kolegy limituje? - vlastni odpovéd’

7a ‘Uzavfené otazka .moinost: .Zjaké oblasti Skoleni pro sebe nebo své kolegy vybirate? - Administrativa

7b .Uzavfena' otazka 'moinost: ‘Zjaké oblasti Skoleni pro sebe nebo své kolegy vybirate? - IT

7c .UzavFené otazka .moinost: .Zjaké oblasti $koleni pro sebe nebo své kolegy vybirate? - Mzdové Géetnictvi

7d :Uzavfena‘ otazka :moinost: :Zjaké oblasti Skoleni pro sebe nebo své kolegy vybirate? - Jazykové kurzy

7e Otevrena otazka ‘odpovéd’ respondenta Z jaké oblasti $koleni pro sebe nebo své kolegy vybirate? - viastni odpovéd

8a :Uzav?ené otazka .moinost: :Jakou formu 3koleni pfi vyb&ru pro sebe nebo své kolegy upfednostiiujete? - Osobni Gcast

8b .Uzavfené otazka Amoinost: ‘Jakou formu 3koleni pfi vybéru pro sebe nebo své kolegy upfednostiiujete? - Online koleni v redlném case
8¢ ‘Uzav?ené otdzka 'moinost: |Jakou formu Skoleni pii vybéru pro sebe nebo své kolegy upfednostriujete? - Online pfistup k videoskoleni
8d _Uzav?ené otazka Amoinost: AJakou formu 3koleni pfi vybéru pro sebe nebo své kolegy upfed fujete? - di

8e leavFena' otazka 'moinost: _Jakou formu 3koleni pfi vybéru pro sebe nebo své kolegy upfednostiujete? - Uéeni se praxi

sf Uzaviend otdzka | 'moznost: Jakou formu koleni pfi vybéru pro sebe nebo své kolegy upfednostiiujete? - Zaucovani se s mentorem
8g :Otev?ena' otazka :odpovéd’ respondenta :Jakou formu 3koleni pfi vybéru pro sebe nebo své kolegy upred fujete? - viastni odpovéd"

9 Oteviend otdzka | odpovéd'respondenta Co u vas rozhoduje o vybéru formy skoleni?

10 :Otevi'ena' otazka jodpovéd’ respondenta :Je néco, co Vam v soucasné nabidce 3koleni chybi?
11a Uzaviena otdzka | 'moZnost: Vyhodnocujete po ukonéeni $koleni jeho kvalitu a prospésnost? - Ne
11b 'Uzaviené otizka | moznost: ‘Vyhodnocujete po ukonéeni 3koleni jeho kvalitu a prospésnost? - Ano, jako G€astnik

11c .Uzavfené otazka Amoinost: ‘Vyhodnocujete po ukonéeni 3koleni jeho kvalitu a prospéinost? - Ano, jako osoba odpovédna za vybér Skoleni
11d Oteviend otizka ‘odpovéd’ respondenta 'vyhodnocujete po ukonéeni 3koleni jeho kvalitu a prospéinost? - viastni odpovéd’

Zdroj: VYPLNTO, vlastni zpracovani (2022)
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Ptiloha 5 Zdrojova data dotaznikového Setfeni — Legenda
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Podnikatelsky plan Lefarni;ng Avenue

Petra Fuhrmannova, KEMMAO1 |



Resena problematika

Na uvod velké podékovani doc. Ing. Petire Tausl Prochazkové, Ph.D.
za vedeni mé diplomové prace.

uvod

Hlavnim cilem diplomové
prace je vytvoreni a ovéreni
realizovatelnosti
podnikatelského planu
podniku

poskytujiciho odborné
Skoleni z oblasti mezd a
personalistiky.

Vysoka skola ekonomie a managementu

problém
Pro splnéni zadanych
cild bylo potfeba
ziskat a analyzovat
data potrebna pro
tvorbu a vyhodnoceni
podnikatelského
planu.

VSEM

pristup

Data byla ziskana
diky literarni resersi,
pri tvorbé zvolenych
analyz (PESTLE,
Porterova analyza
péti sil a SWOT
analyza) a pri
dotaznikovém Setreni.

Prezentace diplomové prace VSEM 2



Primarni zdroje: Croll a spol. -
Lean analyza; Maurya - Lean
podnikani; Srpova - Zac¢iname
podnikat; Veber - Management.
Sekundarni zdroje: Data
ziskana na internetu,
dotaznikové Setreni, data
spolecnosti.

(vSechny zdroje jsou uvedené v
Diplomové praci)

Vysoka skola ekonomie a managementu

Pomoci literarni reserse,
z dat na internetu, z
dotaznikového Setreni,
pomoci provedenych
analyz, z internich dat
spolecnosti Learning
Avenue (autorka této
diplomové prace je
soucasné i jednatelkou
spolecnosti).

VSEM

Ziskana data byla
autorkou této prace
zpracovana do
zvolenych analyz.
Vyhodnoceni vysledki
téchto anyz slouzilo pro
doporuceni a zavérecné
vyhodnoceni
podnikatelského planu



VSEM
Podnikatelsky plan Learning Avenue
Poskytovani specializovanych kurzti v oblasti mzdového Ucetnictvi.
. (,Zl'vlem spolecnosti je poskytovani kvalitniho (online) skoleni mzdového
ucetnictuvi.
« Unikatni hodnotou spolec¢nosti je Online trimestralni mzdové skoleni.
« Cilovou skupinou (prvnimi potencialnimi zakazniky) jsou:
- Specialisté na vzdélavani (Training & Development specialisté);
- Mzdové ucCetni a personalisté.

- Pro spole¢nost je kli¢ové poskytovani kvalitnich kurzd diky zku$enym a
kvalitnym lektorim.

Pro vyhodnoceni podnikatelského planu slouzi vysledky provedenych analyz
a z nich vychazejici zavery a doporuceni.

. : Prezentace diplomové prace VSEM 4
Vysoka skola ekonomie a managementu P .



Lean Canvas Learning Avenue

Problém

k

Netplné a neaktualni
vzdélani v oblasti mezd.

Chybejici moZnost

konzultaci problému z
oblasti mezd.

Existujici alternativy
¥

Jednorazova, online,
osobni $koleni.

Literatura se mzdovou
problematikou,

Outsourcing mezd.
Poradenské firmy.

Reseni

i
i

Kompletni online $koleni
$koleni mzdové problematiky.

Mzdové konzultace Géastniki
Skoleni i po jeho koné&eni.,

Indikatory

: Il ]
V prvnim roce fungovani
spoleénosti padesat klientl
platicich za online trimestralni
kurz.

V druhém roce fungovani
spoleénosti navratnost klientd
15-20%.

Unikatni nabidka
hodnoty

|

Online trimestralni Skoleni
mzdového Gcetnictvi.

Srozumitelny opis

Online trimestralni vyuka
mzdoveho ucetnictvi.

Neférova vyhoda

!

Obsah $koleni pfednaseny
lektorem s dlouholetou praxi na
mzdové uctarné ve firmé,
agentufe prace i outsourcingové
firme,

Cesty k zakaznikum

Internetové stranky spole¢nosti,
socialni sité (Facebook,
Youtube, LinkedIn).

Word of mouth, reference,
doporucgeni.

Zakaznici

Mzdova G&etni pracujici
ve firmé, v agentufe
préace, v outsourcingové
spolecnosti,

Training & Development
Specialista vybirajici
vzdélavaci §koleni pro
mzdové Géetni.

UzZivatel: Géetnl, mzdova
Gcéetni, personalista,

Prvni vlastovky

Training & Development
Specialista ve velké
spole¢nosti (korporéatu),

Struktura nakladu
L]

Naklady pfi pofadani online kurzl (fixni), a to pojisténi odpovédnosti, pravni
poradenstvi, mzda lektora, platba za internet, provozovani webovych

stranek.

] !

Cenovy model
i

Cena za trimestralni online $koleni - cena za cely blok.

Cena za jednodenni online $kolelni - cena za jeden den $koleni.
Individualni online konzultace - pro U¢astniky skoleni zdarma, téma mimo
$koleni - cena za hodinu konzultace,

Vysoka Skola ekonomie a managementu
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VSEM
Vysledky z provedené PESTLE analyzy

Pourické Exonomické |  SpoLeCenské | TECHNOLOGICKE LeGisLaTivni ExoLoaickE
FAKTORY FAKTORY FAKTORY FAKTORY FAKTORY FAKTORY

Zdroj obrazku: Kerkovsky (2015, s. 94), vlastni zpracovani
Vyhodnoceni PESTLE analyzy:
-+ Politicko-ekonomicka situace: stabilni;
- Spolec¢ensko-demografické faktory: potreba sledovat vyvoj a trendy;

- Technologické faktory: klicové pro online vzdélavani, trendy, pozadavky
zdkaznikl, moZnosti dodavatelu a tlak z jejich stran;

- Legislativni faktory: kliCcovy znalostni faktor, podklad pro nabizena skoleni;

- Ekologické faktory: prilezitost smé&rem k fungovani spole¢nosti, zdkaznikim.

- ) Prezentace diplomové prace VSEM 6
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VSEM

Vysledky z provedené Porterovy analyzy péti sil

Vyhodnoceni analyzy:

Dodavatelé: kliCovy a rizikovy faktor, zejména
u dodavateld online vyukového prostiedi:

Odbératelé: klicovy faktor, maji moznost
volby, pro spolecnost jsou zasadni;

Substituty a komplementy: mala hrozba, je
treba sledovat trendy a moznosti;

Potencialni konkurence: velka hrozba, rizikovy
faktor, snadna moznost vstupu na trh;

Stavajici konkurence: nejsilngjsi a
nejrizikovéjsi faktor, konkurence je silna.

Vysoka Skola ekonomie a managementu

Novi nabizejici

bariery vstupu @ hrozba vstupu

vyjednavajici sila o
dodavatele kupni sila

Konki
Dodavatelé |:‘ > ono;j‘r’:r;c[e < ‘r:|
v

integrace firem [ integrace firem

vyvoj vlastnich
substitut

hrozba
zastupitelnosti

Substituty a
komplementy

Zdroj obrazku: Veber (2017, s. 394)
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Vysledky prace z provedené finanéni analyzy -~ Yoo

Vyhodnoceni financni analyzy pomoci dosazeni bodu zvratu dle vybéru varianty
financniho planu (vSechny vyhodnocené naklady jsou fixni):

Financni plan Celkové Pracovni Pocet Celkové
rocni Gvazek | platicich | rofniiby | Dosazeni bodu zvratu (pesimisticka
naklady v lektora zakaznika v tis. K¢ . . v s ’ )
tis. K& za rok varianta financniho planu):
Pesimisticky 477 30% 54 477 Tty
Realisticky 945 75 % 105 945 =
Zvratu asK
Optimisticky 2200 200 % 300 2700 ey oy
Pesimisticka varianta je realizovatelna pfi 7TRATS
pomalém rozjezdu podnikatelské Cinnosti. | |
Optimisticka varianta je realizovatelna pfi Objem produkce

dvou lektorech na plny Uvazek, tedy pri plném  zawoj: srpova (2020, s. 156), viastni zpracovéni
zahajeni podnikatelské Cinnosti. Tato varianta
jiz prinasi i rocni zisk 500 tis. KC.

Vysoka Skola ekonomie a managementu
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VSEM

Vysledky prace z provedené SWOT analyzy

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
VLASTNI KAPITAL PREVAHA FIXNICH NAKLADU
LEKTOR S DLOUHOLETYMI JEDINY LEKTOR
ZNALOSTMI A ZKUSENOSTMI L.
MZDOVEHO PROSTREDI ONLINE PROSTREDI RESENO

DODAVATELSKY

UNIKATNi ZPUSOB VYUKY

PRILEZITOSTI HROZBY
STABILNi OBOR SNADNY VSTUP DO ODVETVi
LEGISLATIVA POSKYTUJE SILNA KONKURENCE
TEMATA

ZAVISLOST NA DODAVATELI

TECHNOLOGICKE TRENDYV ONLINE PROSTREDI
ONLINE VZDELAVANI

Vysoka skola ekonomie a managementu

Vyhodnoceni SWOT analyzy:

Silné stranky jsou unikatni hodnotou
nabizenou spolecnosti;

Slabou strankou je potreba dalsSich
lektory, kapitalové tézka spole¢nost
(pfevaha fixnich nakladl), cilem je co
nejvétsi mnozstvi prodanych kurzd;

Prilezitosti vychazi z vnéjsiho
prostredi (trendy, téma na Skoleni,
potreba produktu);

Hrozbou je zavislost na online
prostredi, snadny vstup do odvétvi a
velmi silnd konkurence.



Vyhodnoceni cilt diplomové prace VSEM

VSechny zadané cile diplomové prace byly realizovany.

- Hlavni cil byl splnén: vytvoreni a vyhodnoceni podnikatelského planu, a to
diky vedlej§im cildm: sbéru dat potfebnych pro tvorbu analyzy;
vyhodnoceni vysledki provedenych analyz; doporuéeni a zavéry
vychazejici z téchto analyz.

- Podnikatelsky plan je realizovatelny. Spole¢nost si muze zvolit strategii:
- Postupné zahajeni podnikatelské Cinnosti (pomalejsi, opatrna varianta);
- PInohodnotné zahajeni podnikatelské Cinnosti (riskantnéjsi varianta).

- Strategie jsou vyhodnocené jako zivotaschopné a realizovatelné. Obé maji
spole¢ny zaklad v poskytovani kvalitniho koleni diky kvalitnim lektorim.

- Pri plnohodnotném zahajeni je potreba dalsi lektor, vypracovani a realizace

. V4 - eV, VW s . v s v o] - V4 s

marketingove strategie a zajisteni financnich prostredku pro financovani
podnikatelské Cinnosti.

- ) Prezentace diplomové prace VSEM 10
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.. VSEM
Doporuceni

Na zakladé zpracovaného podnikatelského zaméru je doporuceno:

1. Specializovana skoleni realizovat diky spolupraci s kvalitnimi lektory, rozsifit pocet lektorl, na kterych
zavisi kvalita a mnozstvi nabizenych skoleni. RozSireni nabizenych Skoleni - nabizi se moznost rozpracovani

jednotlivych blokl trimestralniho kurzu na jednotlivé samostatné okruhy. Na toto je vhodné navazat
vypracovanou cenovou strategii.

2. Financovani podnikatelského planu z vlastnich zdroju Ize pouze v pfipadé pomalého rozjezdu pfi ¢astecné
praci jednoho lektora, proto je vhodné navazat spolupraci s dalSimi start-upy a tak snizit vynalozené naklady
na online prostiedi, mzdové naklady lektort ¢i naklady na propagaci spolec¢nosti.

3. Pro kvalitni marketingovou strategii vyuzit specialistu. Potencidlni zakazniky oslovit prostrednictvim
socidlnich siti. Jako vhodna cilova skupina byli vybrani Training & Development specialisté a Mzdové ucetni.

4. Podnikatelské riziko spojené s odpovédnosti za poskytované skoleni eliminovat komerénim pojisténi.
Spolecnost nemtiZe predejit vzniku ztraty z podnikatelské cinnosti. Toto muZe castecné ovlivnit sledovanim
vyvoje podnikatelského prostredi. Vyznamnym ndstrojem je kvalita nabizeného produktu a jeho rozvoj.

. ) Prezentace diplomové prace VSEM 11
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Zaver VERS
Pro spolecnost je klicova kvalita nabizeného skoleni a rozsifeni nabidky
skoleni. K realizaci skoleni jsou potirebni kvalitni lektoFi, spolecnost ,,stoji a
pada" na lidskych zdrojich, a to nejen poctem lektorl, ale také diky jejich
odbornym znalostem a lektorskym schopnostem. Tato skutecnost se odrazi i

na skladbé nakladl, kdy mzdové naklady mohou tvorit az 77 % celkovych
nakladd (prFi optimistické varianté financniho planovani).

Pocet lektori a vyse jejich Uvazku rozhoduji o bodé zvratu, a tedy
potirebnému mnozstvi platicich zakaznik{; a tedy i o volbé strategie podniku
jako takové. I z financniho hlediska jsou klicovi lektoFi a jejich pocet.

Podnikatelsky plan je realizovatelny. Je tfeba s nim i naddle pracovat a rozvijet
podnikatelské moznosti. Spolecnost se musi rozhodnout, jakou strategii zvoli, a to
zda pomaly ¢i plnohodnotny rozjezd.

Tato diplomova prace splnila véechny zadané cile: ziskala dileZitd data a informace,
na kterych byly provedeny planované analyzy, diky kterym byl vypracovan
podnikatelsky plan a vyhodnocena jeho realizovatelnost a zivotaschopnost.

@& &
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